
 
การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 

 

 
 
 
 

 
 
 

เดชาวตั จึงจตุพรชยั 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

วิทยานิพนธ์เสนอต่อมหาวิทยาลยัรามค าแหง                                                                            
เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญา                                                                     
ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต (เทคโนโลยส่ืีอสารมวลชน) 

ปีการศึกษา 2559 
ลิขสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัรามค าแหง 

 



 
THE RELATIONSHIPS BETWEEN THE MARKETING 
COMMUNICATION OF ORIGINAL RETAIL DEALERS  

AND THE VOLUME OF DIGITAL TV SET-TOP BOX COUPONS  
EXCHANGED BY BANGKOK METROPOLIS RESIDENTS 

 
 
 
 
 
 

DECHAWAT CHUENGJATUPORNCHAI 
 
 

 
 
 
 
 

A THESIS PRESENTED TO RAMKHAMHAENG UNIVERSITY  
IN PARTIAL FULFILLMENT OF THE REQUIREMENTS 

 FOR THE DEGREE OF MASTER OF ARTS 
(MASS COMMUNICATION TECHNOLOGY) 

2016 
COPYRIGHTED BY RAMKHAMHAENG UNIVERSITY 





(4) 

บทคดัย่อ 

 
ช่ือวิทยานิพนธ์ การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ

สัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี 
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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของ
ร้านคา้ การส่ือสารการตลาด ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของตวัแทนจ าหน่ายประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม กบัยอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ใชร้ะเบียบวิธีวิจยั 
เชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลโดยแบบสอบถามจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร จ านวน 100 ร้านคา้ จ  าแนก
เป็นร้านคา้ขนาดเลก็ท่ีมี 1 คูหา จ  านวน 50 ร้านคา้ และร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมีตั้งแต่ 2 คูหา
ข้ึนไป จ านวน 50 ร้านคา้ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test)  
การวิเคราะห์การผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) และ 
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD)  
ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
1. คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร พบว่า ขนาดของร้านคา้ ท่ีตั้งของร้านคา้ และ
ประเภทของร้านคา้ มีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน          
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ในขณะท่ีประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี              
และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้  
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน  
 2. การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร แบ่งตามเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด            
เป็น 5 ประเภท พบว่า การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 
การตลาดทางตรง และการขายโดยใชพ้นกังาน มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีการขายโดยใชพ้นกังาน
สูงท่ีสุด 
 3. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของตวัแทนจ าหน่ายประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ระดบัการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีของตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และ
ระดบัความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี             
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ท่ีระดบันยัส าคญั                
ทางสถิติ 0.05  
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 In this thesis, the researcher examines (1) shop characteristics, 
marketing communication, the levels of perception of digital television (TV), 
and alertness in selling digital TV set-top boxes by selected dealers who are 
original retailers. The researcher also investigates (2) selected Bangkok 
Metropolis residents in respect to the volume of digital TV coupons they 
exchange.  Finally, the researcher considers the relationships between (1) and 
(2).  
 In carrying out this inquiry, the researcher adopted a quantitative 
research approach.  
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Using a questionnaire, the researcher collected data from 100 dealers of 
digital TV set-top boxes, all of whom were original retail dealers in Bangkok 
Metropolis.  These retailers were divided into two categories, viz., 50 of those 
who used small shops with a single room and 50 who used shops with two or 
more rooms.  

Using techniques of descriptive statistics, the researcher analyzed the 
data collected in terms of frequency distribution, percentage, mean, and 
standard deviation. Moreover, the researcher employed the chi-square (χ2) 
test and the one-way analysis of variance (ANOVA) technique in addition to 
the least significant difference (LSD) multiple comparison method.  
 Findings are as follows:  

1. In regard to the characteristics of dealers of digital TV set-top boxes 
who were original retailers, the following was found:  

The shop size, shop location, and the type of shop were correlated with 
the volume of digital TV coupons exchanged at the statistically significant 
level of .05.  On the other hand, the type of digital TV set-top box and the 
price range of their selling prices at the highest level were not correlated with 
the volume of digital TV coupons exchanged.  
 2. Concerning marketing communication utilized by these dealers, five 
types of marketing tools were found to have been used. Advertisements, 
public relations, sales promotion, direct marketing, and sales by salespersons 
were correlated with the volume of digital TV coupons exchanged at the 
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statistically significant level of .05.  The tool of sales by salespersons was 
evinced at the highest level.  
 3. Insofar as concerns the levels of perception of digital TV and dealer 
alertness in selling digital TV set-top boxes, the researcher found the 
following:   

The levels of perception and alertness in respect to digital TV were 
correlated with the volume of digital TV coupons exchanged at the 
statistically significant level of .05.  
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 สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัใคร่กราบขอบพระคุณบิดามารดา คุณยาย ท่ีให้ความรักความห่วงใย 
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เล่มน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณของบิดามารดา คุณยาย ครูอาจารย ์และ 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ปัจจุบนัในยคุท่ีขอ้มูลข่าวสารมีความจ าเป็นสูงท่ีสุด ประชาชนจึงแสวงหาขอ้มูล
ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ โดยเฉพาะส่ือมวลชน ท่ีมีบทบาทส าคญัในการเผยแพร่ขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัเหตุการณ์และสภาพแวดลอ้ม ทั้งท่ีเกิดข้ึนภายในและภายนอกสังคม        
ท่ีจ  าเป็นต่อเศรษฐกิจ สังคม และประชาชน รวมถึงปลูกฝังค่านิยม ความเช่ือ และ
ส่วนประกอบอ่ืน ๆ ดา้นวฒันธรรมสู่สมาชิกในสังคม ส่ือมวลชนท่ีมีอิทธิพลสูงท่ีสุด 
และไดรั้บความนิยมมาอยา่งต่อเน่ือง คือ ส่ือโทรทศัน์ เน่ืองจากส่ือโทรทศัน์มีคุณลกัษณะ
ถ่ายทอดข่าวสารและความบนัเทิงไดท้ั้งภาพและเสียงไปยงัผูรั้บสารจ านวนมาก เขา้ถึง
ประชาชนไดอ้ยา่งกวา้งขวางทุกหมู่เหล่า จึงสามารถรับชมเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนจริง
จากทัว่ทุกมุมโลกไดใ้นเวลาเดียวกนั (นงนุช ศิริโรจน์, 2543, หนา้ 39-40, 140-141)    
  กิจการโทรทศัน์ภาคพื้นดินในประเทศไทยมีการพฒันามาตั้งแต่การออกอากาศ
ระบบโทรทศัน์ขาว-ด า คร้ังแรกในปี พ.ศ. 2498 โดยสถานีวิทยโุทรทศัน์ไทยทีวีช่อง 4 
บางขุนพรหม นบัว่าเป็นยคุบุกเบิกวงการโทรทศัน์ในประเทศไทย เร่ิมแพร่ภาพในระบบ 
อนาลอ็กท่ียา่นความถ่ี VHF (Very High Frequency) และ UHF (Ultra High Frequency) 
จากนั้นปรับเปล่ียนเป็นระบบโทรทศัน์สีในปี พ.ศ. 2510 ทางสถานีโทรทศัน์สีกองทพับก
ช่อง 7 และมีการขยายโครงข่ายโทรทศัน์ครอบคลุมทัว่ประเทศ แต่ยงัคงใชร้ะบบ
สัญญาณอนาลอ็กเช่นเดิม และไม่มีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงใด ๆ อีกนบัแต่นั้น  
(ส านกัเลขาธิการนายกรัฐมนตรี, 2556, หนา้ 17)  
 จนกระทัง่ปรากฏการณ์การเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุสัญญาณโทรทศัน์ระบบดิจิตอล 
(digital switchover) ไดเ้ร่ิมด าเนินการเม่ือวนัท่ี 16 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2555 จากแผนแม่บท
การบริหารคล่ืนความถ่ี พ.ศ. 2555 และแผนแม่บทกิจการกระจายเสียงและกิจการ-
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โทรทศัน์ฉบบัท่ี 1 ไดก้ าหนดใหมี้การเร่ิมตน้การรับส่งสัญญาณวิทยโุทรทศัน์ในระบบ-
ดิจิตอลภายใน 4 ปี และมีจ านวนครัวเรือนในเมืองใหญ่ท่ีสามารถรับสัญญาณวิทย-ุ
โทรทศัน์ในระบบดิจิตอลไดไ้ม่นอ้ยกว่าร้อยละ 80 ภายใน 5 ปี โดยมีกรอบเวลา 
การด าเนินงานอยูร่ะหว่างปี พ.ศ. 2555-2559 ซ่ึงหน่วยงานท่ีรับผดิชอบคือ ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ 
(กสทช.) มีความคาดหวงัว่า หากกระบวนการเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุดิจิตอลทีวีส าเร็จ 
ประชาชนจะไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพดีกว่าเดิม สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารได้
หลากหลายจากจ านวนช่องรายการท่ีเพิ่มข้ึน อนัจะน ามาซ่ึงการพฒันาคุณภาพชีวิต 
ส่งผลต่อการพฒันาระบบสังคมและเศรษฐกิจของประเทศโดยตรง โดยแผนการ-
ด าเนินการเปล่ียนผา่นในช่วงน้ี ทางสถานีโทรทศัน์ยงัคงปล่อยสัญญาณแพร่ภาพช่องฟรี
ทีวี (free TV) ทั้งในระบบอนาลอ็กเดิมและระบบดิจิตอลควบคู่กนัไป ประชาชนจะยงัคง
สามารถรับชมช่องรายการดงักล่าวผา่นเคร่ืองรับโทรทศัน์ระบบเดิม ซ่ึงรองรับเพียง
สัญญาณระบบอนาลอ็กได ้จนกระทัง่ประเทศไทยกา้วเขา้สู่ยคุโทรทศัน์ระบบดิจิตอล
อยา่งเตม็ตวั จึงจะค่อยทยอยยติุการแพร่ภาพสัญญาณระบบอนาลอ็ก (analog switchoff) 
ภายในปี พ.ศ. 2561 จากนั้นจึงน าคล่ืนเดิมท่ีใชใ้นระบบอนาลอ็กน้ีไปจดัสรรใหม่เพื่อให้
เกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ-
โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2556, หนา้ 3-4) 
 ทา้ยท่ีสุดแลว้ประชาชนจ าเป็นตอ้งเปล่ียนเคร่ืองรับโทรทศัน์ใหม่ท่ีสามารถ
รองรับสัญญาณระบบดิจิตอล (Integrated Digital Television--iDTV) เพื่อใหรั้บชมได ้
อยา่งไรก็ตาม การซ้ือโทรทศัน์เคร่ืองใหม่อาจเป็นเร่ืองส้ินเปลืองส าหรับประชาชนท่ีมี
ความเห็นว่าโทรทศัน์เคร่ืองเดิมยงัสามารถใชง้านไดดี้ การติดตั้งกล่องรับสัญญาณ
โทรทศัน์ภาคพื้นดินระบบดิจิตอล หรือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (set-top box) เพื่อใช้
แปลงสัญญาณโทรทศัน์จากระบบดิจิตอลให้เป็นระบบอนาลอ็กเพื่อส่งเขา้สู่เคร่ืองรับ-
โทรทศัน์ระบบเดิมและแสดงผลได ้จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยใหป้ระชาชน
สามารถรับชมสัญญาณโทรทศัน์ระบบดิจิตอลได ้(สุภทัรสิทธ์ิ สวนสุข, 2556, หนา้ 5)  
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ภาพ 1  ตวัอยา่งคูปองดิจิตอลทีวี โดยส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง 
กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ  
ท่ีมา. จาก คูปองดิจิตอลคืออะไร, โดย ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง 
กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ง, คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก 
http://digital.nbtc.go.th/article_detail_coupong.php#coupong 
 

ส านกังาน กสทช. จึงไดอ้อกมาตรการจดัท า “คูปองดิจิตอลทีวี” มูลค่า 690 บาท 
เพื่อช่วยลดภาระของประชาชน และสนบัสนุนแผนการด าเนินงานดงักล่าวใหร้าบร่ืน
และรวดเร็วยิง่ข้ึน โดยท าการจดัส่งคูปองทางบริการไปรษณียล์งทะเบียนเท่านั้นไปยงั
ครัวเรือนท่ีมีสิทธ์ิตามขอ้ก าหนดโดยอา้งอิงขอ้มูลจากทะเบียนราษฎร์ จ  านวน 
13,571,296 ครัวเรือน หรือออกใบแจง้ฯ (ป. 124) ใหไ้ปรับ ณ ที่ท  าการไปรษณีย ์ในกรณี
ท่ีบา้นปิดหรือไม่มีผูรั้บ (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ 
และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558ข, หนา้ 5)  

จากนั้นประชาชนสามารถน าคูปองดงักล่าวไปแลกรับกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวี (set-top box) ท่ีมีมูลค่าเท่ากบั 690 บาท ของบริษทัผูผ้ลิตท่ีเขา้ร่วมโครงการกบั
ส านกังาน กสทช. หากตอ้งการกล่องรับสัญญาณท่ีมีราคามากกว่า 690 บาท ผูซ้ื้อจะตอ้ง
จ่ายเงินในส่วนต่างเพิ่ม หรือสามารถใชคู้ปองเป็นส่วนลดในการซ้ือโทรทศัน์เคร่ืองใหม่
ท่ีสามารถรองรับสัญญาณระบบดิจิตอลภายในตวั (iDTV) โดยไม่ตอ้งเช่ือมต่อกล่อง 
รับสัญญาณได ้(ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และ-
กิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558ก, หนา้ 3)  
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เม่ือด าเนินการถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2558 คณะรักษาความสงบแห่งชาติ (คสช.) 
จึงอนุมติัเพิ่มเง่ือนไขการใชคู้ปองใหส้ามารถน าไปแลกซ้ือกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์
ภาคพื้นดินระบบไฮบริดท่ีสามารถรับสัญญาณในระบบภาคพื้นดิน (DVB-T2) และ
ระบบดาวเทียม (DVB-S2) ไดใ้นกล่องเดียวกนั เพื่อกระตุน้การใชคู้ปองแลกรับกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี และเพิ่มการเขา้ถึงดิจิตอลทีวีของประชาชนมากข้ึน (ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2558ข, หนา้ 5) 

อยา่งไรก็ตาม เหตุผลทีส่ านกังาน กสทช. ไม่แจกจ่ายเป็นเงินสดเน่ืองจากเกรงว่า
ประชาชนจะไม่น าเงินไปใชซ้ื้ออุปกรณ์รับสัญญาณโทรทศัน์ระบบดิจิตอล ซ่ึงไม่ตรง
ตามวตัถุประสงคข์องแผนการด าเนินการเปล่ียนผา่น อีกทั้งยงัไม่สามารถตรวจสอบ 
การใชเ้งินได ้และเหตุผลท่ีไม่แจกจ่ายเป็นกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหแ้ก่ประชาชน
นั้น เพื่อใหป้ระชาชนสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมี
หลากหลายรุ่นและยีห่อ้ ซ่ึงมีราคาแตกต่างกนัตามคุณภาพและลกัษณะการใชง้าน  
หรือใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือเคร่ืองรับโทรทศัน์ท่ีสามารถรองรับสัญญาณระบบดิจิตอล 
ไดต้ามความพึงพอใจ (ภทัราพร ตัน๊งาม, 2557)  

ทั้งน้ี ส านกังาน กสทช. เร่ิมด าเนินการแจกจ่ายคูปองดิจิตอลทีวีรอบแรกในวนัท่ี 
10 ตุลาคม 2557 และรอบสุดทา้ยในวนัท่ี 20 พฤษภาคม 2558 รวมทั้งส้ิน 7 รอบ แจกจ่าย
คูปองดิจิตอลทีวีไปทั้งส้ิน 13,571,296 ฉบบั โดยส านกังาน กสทช. ประมาณการไวว้่า 
จะมีประชาชนน าคูปองมาใชสิ้ทธ์ิประมาณร้อยละ 70 ของจ านวนคูปองท่ีแจกไปทั้งหมด 
เช่นเดียวกบัการแจกคูปองในต่างประเทศท่ีมีจ  านวนประชาชนน าคูปองมาใชสิ้ทธ์ิ
จ านวนประมาณร้อยละ 70 เช่นกนั (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง  
กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558ค, หนา้ 2)  
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ตำรำง 1  
ช่วงเวลาการด าเนินการแจกจ่ายคูปองดิจิตอลทีวี จ านวน และวันหมดอายุ 

ลอตท่ี คูปองแจกวนัท่ี 
จ านวน 

คูปองหมดอายุ 
คูปอง จงัหวดั อ าเภอ 

1 10 ตุลาคม 2557 4,645,495 21  31 กรกฎาคม 2558 
2 28 พฤศจิกายน 2557 1,777,495 20 100 31 กรกฎาคม 2558 
3 24 ธนัวาคม 2557 623,401 4 41 31 สิงหาคม 2558 
4 28 มกราคม 2558 633,825 5 38 30 กนัยายน 2558 
5 10 กุมภาพนัธ์ 2558 517,463 7 36 31 ตุลาคม 2558 
6 6 มีนาคม 2558 124,763 4 8 31 พฤศจิกายน 2558 
7 21 พฤษภาคม 2558 5,248,854 56 476 31 มกราคม 2559 
รวมจ านวนคูปองทุกลอต 13,571,296    

ท่ีมา. จาก จ านวนคูปองท่ีแจกไปแล้ว, เอกสารการประชุมแลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือก าหนด
นโยบายท่ีเกี่ยวข้องกับการคุ้มครองผู้บริโภค ส่งเสริมสิทธิเสรีภาพของประชาชนใน-
กิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน์ และนโยบายท่ีมีผลกระทบต่อผลประโยชน์
สาธารณะ (หนา้ 3), โดย ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ 
และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2558ก, กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง.  
 

อยา่งไรก็ตาม แมว้า่จะมีการประชาสัมพนัธ์ความรู้ความเขา้ใจเร่ืองการเปล่ียน
ผา่นจากสัญญาณระบบอนาลอ็กไปสู่ระบบดิจิตอล เช่น การจดัท าเวบ็ไซตเ์ฉพาะกิจ 
(http://digital.nbtc.go.th) เฟซบุก๊แฟนเพจ (https://www.facebook.com/digitaltv.nbtc) 
โครงการจดัพมิพห์นงัสือเพื่อเผยแพร่ความรู้ กิจกรรมประชาสัมพนัธ์ โร้ดโชว ์(road 
show) รวมถึงส่ือโทรทศัน์ ก่อนการแจกจ่ายคูปองมาระยะหน่ึงแลว้ แต่ส านกังาน กสทช. 
ไดร้ายงานสถิติการใหบ้ริการประชาชนเร่ืองคูปองดิจิตอลทีวีผา่นบริการคอลเซ็นเตอร์ 
(call center) หมายเลข 1200 ซ่ึงเป็นบริการในการคุม้ครองผูใ้ชบ้ริการในกิจการ- 
กระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ตั้งแต่วนัท่ี 
10 ตุลาคม พ.ศ. 2557 ถึงวนัท่ี 7 มิถุนายน พ.ศ. 2558 พบว่า มีประชาชนตรวจสอบสิทธ์ิ



6 

ผา่นระบบตอบรับอตัโนมติั จ  านวน 228,831 เร่ือง เจา้หนา้ท่ีรับสายเร่ืองร้องเรียน 
จ านวน 23 เร่ือง และเร่ืองสอบถาม จ านวน 169,513 เร่ือง แบ่งออกเป็น เร่ืองการรับแจก
คูปอง จ  านวน 107,301 เร่ือง การแลกใชคู้ปอง 37,566 เร่ือง การไดรั้บคูปอง 9,055 เร่ือง 
การบริการหลงัการขาย วิธีการรับชม และการเช่ือมต่ออุปกรณ์ 15,591 เร่ือง (ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2558ง, หนา้ 4) 

 

 
 
ภาพ 2  หนา้เวบ็ไซตดิ์จิตอลทีวีของส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ-
โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.)  
ท่ีมา. จาก การเปลี่ยนผ่านสู่โทรทัศน์ระบบ Digital ของประเทศไทย โดย ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2557ข, คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก http://digital.nbtc.go.th/people_detail_1.php 
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ภาพ 3  หนา้เฟซบุก๊แฟนเพจของส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ-
โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.)  
ท่ีมา. จาก เฟซบุ๊กแฟนเพจ Digital TV (NBTC), โดย ส านกังานคณะกรรมการกิจการ
กระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ฉ, คน้เม่ือ 17 
มีนาคม 2558, จาก https://www.facebook.com/digitaltv.nbtc 

 
นอกจากนั้น สรุปขอ้มูลการใชคู้ปองดิจิตอลทีวีโดยส านกังาน กสทช. ณ วนัท่ี 31 

มกราคม พ.ศ. 2559 ซ่ึงเป็นวนัท่ีหมดอายกุารใชคู้ปองรอบสุดทา้ยว่า ไดด้  าเนินการแจก
คูปองดิจิตอลทีวีครบทั้ง 77 จงัหวดั โดยครัวเรือนท่ีมีสิทธ์ิ 13,571,296 ครัวเรือน ยอด- 
น าจ่ายได ้12,305,773 ฉบบั หรือคิดเป็นร้อยละ 91 ยอดคงเหลือหรือส่งคืน 1,265,523 
ฉบบั หรือคิดเป็นร้อยละ 9 มียอดการใชสิ้ทธ์ิคูปองไปแลว้ 8,722,768 ฉบบั หรือคิดเป็น
ร้อยละ 64 ของคูปองท่ีแจกทั้งหมดเท่านั้น (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง 
กิจการ-โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2559ก, หนา้ 1, 4) แสดงใหเ้ห็นว่า
ประชาชนยงัไม่สามารถเขา้ถึงดิจิตอลทีวีตามเป้าหมายท่ีส านกังาน กสทช. คาดหวงัไว ้ 

ทั้งน้ี ผูว้ิจยัเลง็เห็นว่าธุรกิจคา้ปลีกน่าจะเป็นปัจจยัส าคญัในการเพิม่หรือลดอตัรา
การกระจายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีสู่ประชาชน เน่ืองจากธุรกิจคา้ปลีกมีคุณลกัษณะ
เป็นตวักลางช่วยกระจายสินคา้หรือนวตักรรมจากผูผ้ลิตสู่ประชาชนผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
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โดยตรง ประกอบกบัสรุปผลการด าเนินงานธุรกิจเฉพาะกลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภค  
ปี พ.ศ. 2545-2559 พบว่ามีจ  านวนธุรกิจคา้ปลีก (คา้ปลีกรายยอ่ย) 647,050 ราย ซ่ึง-
มากกวา่ธุรกิจคา้ส่ง (พื้นท่ีขายประมาณ 200 ตารางเมตรข้ึนไป) ท่ีมีจ  านวนเพียง 262 ราย 
(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2559) ดงันั้น จากจ านวนดงักล่าว ธุรกิจคา้ปลีกจึงน่าจะสามารถ
กระจายสินคา้เขา้ถึงประชาชนผูบ้ริโภคในระดบักลุ่มยอ่ยไดม้ากกว่าธุรกิจคา้ส่ง 

ธุรกิจคา้ปลีกของไทยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม 
(traditional trade) มกัไม่มีระบบการจดัการบริหารงาน เนน้ขายสินคา้พื้นฐานความจ าเป็น
ในการด ารงชีวิต มีลกัษณะการด าเนินงานเป็นกนัเอง แสดงถึงลกัษณะวฒันธรรมและ
ความเป็นอยูข่องประชาชนในถ่ินนั้น ไดแ้ก่ ยีป๊ั่ว ซาป๊ัว โชวห่์วย ร้านช า กองคาราวาน
สินคา้ หรือตลาดนดั และร้านคา้เร่ และธุรกิจคา้ปลีกประเภทสมยัใหม่ (modern trade) 
ซ่ึงมีลกัษณะการน าเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย มีระบบการจดัการท่ีมุ่งเนน้ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและผลการด าเนินการเป็นหลกั ไดแ้ก่ ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
หา้งสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ปลีกในรูปขายส่ง (cash and 
carry) ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้พิเศษ (specialty store/brand 
specialty) และร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่งเนน้ราคาถูก (category killer) โดยมีลกัษณะ 
ร่วมกนัคือ การขายสินคา้โดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื่อ
น าไปใชใ้นการท าธุรกิจ (สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2557) 

สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจากแผนการด าเนินการแจกคูปองดิจิตอลทีวี ใน-
กระบวนการเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุดิจิตอลทีวขีองส านกังาน กสทช. ไดส้ร้างโอกาสทาง
การตลาดคร้ังยิง่ใหญ่ใหร้้านคา้ปลีกต่างน ากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดมาแข่งขนักนั 
สูงมาก เพื่อช่วงชิงโอกาสทางการตลาดน้ี โดยเฉพาะการส่งเสริมการขาย (promotion) 
เช่น พาวเวอร์มอลลข์องหา้งสรรพสินคา้ในเครือบริษทัเดอะมอลล ์กรุ๊ป จ ากดั ลดราคา
สินคา้กลุ่มดิจิตอลทีวีสูงสุดถึง 35% และผอ่นช าระ 0% นาน 10 เดือน พารากอน 
ดีพาร์ทเมนทส์โตร์มอบคูปองรับประทานอาหารท่ีฟู้ดคอร์ท เดอะมอลลทุ์กสาขา และ 
ฟู้ดฮอลลท่ี์พารากอนมูลค่า 100 บาท ดา้นเทสโกโ้ลตสัขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ถึง 12 แบรนด ์ซ่ึงมากท่ีสุดในกลุ่มร้านคา้ปลีก โดยมีราคาเร่ิมตน้ 690 บาท นอกจากน้ียงั
มีส่วนลดทา้ยใบเสร็จเม่ือซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีและทีวีท่ีรองรับระบบดิจิตอล 
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และสามารถสะสมแตม้ในบตัรสมาชิก โดยจะเปล่ียนเป็นคูปองเงินสดส่งใหลู้กคา้เม่ือ
ส้ินไตรมาส เป็นตน้ (ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์, 2557) 
 อยา่งไรก็ตาม การส่งเสริมการขายขา้งตน้เป็นการด าเนินการของหา้งสรรพสินคา้
ซ่ึงเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (modern trade) สามารถใชก้ลยทุธ์ดึง (pull strategy) เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและมาซ้ือสินคา้ท่ีจุดขายได ้เน่ืองจากร้านคา้ปลีกประเภท
ดงักล่าวมีงบประมาณสูง จึงมีก าลงัในการจดักิจกรรมการส่ือสารการตลาดมากกวา่
ร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิม นอกจากนั้น หา้งสรรพสินคา้มีการจดักลยทุธ์การส่ือสาร-
การตลาดในการขายสินคา้แต่ละประเภทมาจากส่วนกลาง ดงันั้น การจดัการส่งเสริม       
การขายสินคา้ใหม่จึงด าเนินการเพียงชัว่คราวไปพร้อมกบักระแสในช่วงหน่ึงเพื่อใหมี้
การบริการครบวงจร แผนกท่ีขายสินคา้ใหม่นั้น ๆ จึงเปรียบเสมือนฝ่ายประชาสัมพนัธ์
สินคา้เพิ่มเติมเท่านั้น ไม่ไดเ้ป็นผูก้  าหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเอง และเน่ืองจาก
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีความเป็นมาตรฐาน (standardization) มีลกัษณะการส่ือสาร          
อยา่งกวา้งขวางไปสู่มวลชน (กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ, 2555, หนา้ 9) จึงอาจ      
ไม่สอดคลอ้งกบัทิศทางหรือนโยบายการกระจายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมุ่งเนน้               
สู่ประชาชนในชุมชน  

นอกจากน้ีผูว้ิจยัเลง็เห็นธรรมชาติของร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิมท่ีมีความใกลชิ้ด
กบัประชาชน เน่ืองจากมกัมีท่ีตั้งอยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยัหรือในชุมชน ผูป้ระกอบการ 
มกัเป็นบุคคลท่ีอาศยัอยูใ่นแหล่งท่ีอยูน่ั้น จึงมีความคุน้เคยและเป็นกนัเองกบัประชาชน
ในพื้นท่ีนั้น (สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 72) ประกอบกบัขอ้มูลสัดส่วนจ านวนร้านคา้-
ปลีกประเภทดั้งเดิมในประเทศ ไทย ปี พ.ศ. 2557 มีร้อยละ 70 ในขณะท่ีธุรกิจคา้ปลีก-
สมยัใหม่ มีเพียงร้อยละ 30 (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) จึงน่าจะมีขอ้ไดเ้ปรียบตรงกบั
วิกฤติการณ์ในคร้ังน้ี  

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเลือกศึกษาร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิม และมุ่งศึกษาเฉพาะร้านคา้-
ปลีกประเภทดั้งเดิมท่ีตั้งอยูอิ่สระ (standalone) ซ่ึงมีความแตกต่างจากร้านคา้ปลีก 
แบบเช่าเฉพาะพื้นท่ี (leased department) ท่ีผูป้ระกอบการขอเช่าสถานท่ีในบริเวณ
หา้งสรรพสินคา้เพื่อเปิดด าเนินการจ าหน่าย จึงอาจไดผ้ลประโยชน์ในการเขา้ถึงร้านคา้
ของประชาชนท่ีเดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ดว้ย ดงันั้น การศึกษา
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ร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยูอิ่สระท่ีด าเนินกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดจากผูป้ระกอบการโดยตรง 
และไม่มีตวัแปรเสริมจากการมีพื้นท่ีในหา้งสรรพสินคา้ จึงจะท าใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์
ของการส่ือสารการตลาดกบัการขายสินคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง  
  
ตำรำง 2  
จ านวนและร้อยละของครัวเรือนท่ีมีอุปกรณ์เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร
จ าแนกตามภาคและเขตการปกครอง 

ภาค/เขตการปกครอง 
จ านวน
ครัวเรือน
ทั้งส้ิน 

ร้อยละของครัวเรือนท่ีมีอุปกรณ์เทคโนโลยสีารสนเทศ 
เคร่ือง 

โทรศพัท ์
เคร่ือง 
โทรสาร 

คอมพิวเตอร์* การเช่ือมต่อ 
อินเทอร์เน็ต 

ยอดรวม 20,564,691 14.4 2.2 33.9 34.7 
ในเขตเทศบาล 9,510,321 23.4 3.5 44.5 46.3 
นอกเขตเทศบาล 11,054,370 6.6 1.0 24.8 24.6 
กรุงเทพมหานคร 2,532,459 40.1 5.9 57.2 59.4 
ภาคกลาง 6,117,117 16.5 2.6 34.2 40.2 
ภาคเหนือ 3,774,593  9.7 1.1 31.2 28.2 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 5,463,062 5.3 0.9 25.9 22.9 
ภาคใต ้ 2,677,460 10.4 1.7 31.6 31.7 
*รวมคอมพิวเตอร์ PC, Notebook, PDA และ Tablet 

 
ท่ีมา. จาก สรุปผลที่ส าคัญส ารวจการมกีารใช้เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 
ในครัวเรือน พ.ศ. 2557, 2557, โดย ส านกังานสถิติแห่งชาติ, กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 
 

 ทั้งน้ีผูว้ิจยัเลือกศึกษาร้านคา้ท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร เพราะเป็นพื้นท่ีท่ี
ส านกังาน กสทช. ใหค้วามส าคญัโดยการแจกคูปองดิจิตอลทีวีรอบแรก เน่ืองจาก 
มีความพร้อมของโครงข่ายสัญญาณครอบคลุมตั้งแต่ร้อยละ 80 ข้ึนไป (ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2557ก) ประกอบกบัประชาชนในพื้นท่ีมีความรู้ความต่ืนตวัในการแสวงหาขอ้มูล
ข่าวสารมากท่ีสุด สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดห้ลากหลายช่องทาง โดยผลส ารวจ 
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การมีการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ. 2557 ของ 
ส านกังานสถิติแห่งชาติ (ดูตาราง 2) พบว่า เม่ือพิจารณาเป็นรายภาค กรุงเทพมหานคร 
มีสัดส่วนของครัวเรือนท่ีมีอุปกรณ์เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารทุกประเภทสูง
ท่ีสุด (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2557, หนา้ 53) ซ่ึงจะส่งผลต่อการเลือกรับขอ้มูลข่าวสาร  
เพื่อน ามาพิจารณาและตดัสินใจเลือกรับกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของประชาชน  
จึงท าใหพ้ื้นท่ีกรุงเทพมหานครมีความแข่งขนัทางดา้นธุรกิจสูง 

นอกจากนั้น ผลส ารวจความคิดเห็นกบัเก่ียวกบัดิจิตอลทีวีของบา้นสมเดจ็โพลล ์
จากกลุ่มตวัอยา่งจากประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งส้ิน 1,430  
กลุ่มตวัอยา่ง เก็บขอ้มูลในวนัท่ี 24-26 เมษายน 2558 พบว่า ประชาชนร้อยละ 71.6  
ไดรั้บชมดิจิตอลทีวีผา่นกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (set-top box) ร้อยละ 13.7 ไม่ได้
รับชม ดา้นการน าคูปองดิจิตอลทีวีไปแลกกล่องรับสัญญาณระบบดิจิตอลพบว่า  
ร้อยละ 56.0 น าไปแลกเรียบร้อย ร้อยละ 19.7 ยงัไม่ไดน้ าไปแลก ส่วนในดา้นความพึง
พอใจกบัการรับชมดิจิตอลทีวีผา่นกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี พบว่า ร้อยละ 68.6  
มีความพึงพอใจ ร้อยละ 10.0 ไม่มีความพึงพอใจ (แนวหนา้ออนไลน์, 2558) แสดง        
ใหเ้ห็นว่า ประชาชนในกรุงเทพมหานครมีความรู้ความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีเช่นกนั 

ดงันั้น จากปัจจยัทั้งหมดน้ี ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องดิจิตอลทีวีประเภท-
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครยิง่มีความจ าเป็นตอ้งปรับตวั วางแผนการส่ือสาร-
การตลาดอยา่งเตม็รูปแบบ แข่งขนักนัใชก้ลยทุธ์เพื่อแสวงหาทางจูงใจใหลู้กคา้ในพื้นท่ี
ดงักล่าวท่ีมีความรู้ความต่ืนตวัสูงอยูแ่ลว้ มีความรู้ความเขา้ใจมากยิง่ข้ึนจนเกิด                     
การยอมรับ และตดัสินใจน าคูปองดิจิตอลทีวีเขา้มาใชซ้ื้อกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี        
ท่ีร้านของตน รวมถึงอาจมีการสนบัสนุนใหซ้ื้ออุปกรณ์เช่ือมต่ออ่ืน ๆ เพื่อใหเ้กิดรายได้
สูงสุด สามารถเอาชนะร้านคา้คู่แข่งรายอ่ืน ๆ ทั้งร้านคา้ปลีกดั้งเดิมดว้ยกนัเอง 
และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้การศึกษาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงจะท าใหเ้ห็นถึงผลของ
การส่ือสารการตลาดอนัเป็นหวัใจส าคญัท่ีท าใหธุ้รกิจประเภทน้ีอยูร่อดอยา่งแทจ้ริง 

ความน่าสนใจอีกประการคือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะสามารถกระจาย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ไปสู่ประชาชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
ไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัจึงศึกษาระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและความต่ืนตวัในการขาย
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กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ในฐานะพนกังานขายอนัเป็นองคป์ระกอบหน่ึงในเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด
ท่ีส าคญั และยงัเป็นส่ือบุคคลท่ีมีความส าคญัท่ีสุดในฐานะผูน้ าความเห็นในกระบวนการ
แพร่กระจายนวตักรรม วา่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ดว้ยหรือไม่ 

ทา้ยท่ีสุดหากร้านคา้ดงักล่าวสามารถสนบัสนุนใหป้ระชาชนใชคู้ปองดิจิตอลทีวี
แลกรับกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีและอุปกรณ์ท่ีมีประสิทธิภาพ ใหค้วามรู้ในการติดตั้ง
อุปกรณ์ รวมถึงมีการบริการหลงัการขายท่ีดี จะมีส่วนช่วยใหเ้กิดความพึงพอใจและ
ความต่ืนตวัของประชาชนในการเปล่ียนมาใชก้ล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
เป็นการสนบัสนุนการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการด าเนินงานของส านกังาน กสทช.  
ในดา้นการส่ือสารผา่นกลุ่มบุคคลหรือประชาชนในชุมชน ส่งผลใหแ้ผนกด าเนิน 
การเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุดิจิตอลทีวีของประเทศไทยเป็นไปอยา่งรวดเร็วและประสบ
ความส าเร็จในท่ีสุด  

จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษา 
การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีท  าเลท่ีตั้งอยูเ่ป็นอิสระ (standalone) ประกอบ
กบัตวัแปรดา้นระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความกระตือรือร้นในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ตามหลกัแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม และความรู้เก่ียวกบัร้านคา้ปลีก อนัจะท าให้
ทราบถึงปัจจยัแห่งความส าเร็จเพื่อการกระจายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีสู่ประชาชน
ในชุมชนไดอ้ยา่งแทจ้ริง ดงัมีวตัถุประสงค์ดงัน้ี 
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วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 

 1. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และ 
ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
 

สมมตฐิำนของกำรวจิัย 
 

 1. คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อยอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 2. การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์ต่อยอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 3. ระดบัการรับรู้และความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนต่างกนั 
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ขอบเขตของกำรวจิัย 
 

 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative research) มี
ขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี  
 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ศึกษาเก่ียวกบันโยบายการด าเนินการแจกคูปองดิจิตอลทีวีของส านกังาน กสทช. 
โดยวิธีการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารและสารสนเทศ และขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ 
การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ ระดบัความรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และ 
ความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ 
รวมถึงยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร โดยวิธีแจกแบบสอบถาม  
 
ขอบเขตด้านประชากร 
 ศึกษาและเก็บขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถามผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีมีท  าเลตั้งอยูเ่ป็นอิสระ 
(standalone) จากฐานขอ้มูลร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายของผูผ้ลิตกล่องรับสัญญาณ 
ดิจิตอลทีวียีห่อ้ต่าง ๆ ในกรุงเทพมหานคร เป็นขอ้มูลประชากรจ านวน 114 ร้านคา้ 
จากนั้นใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (nonprobability sampling) เลือก
สุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive sampling) และแบบก าหนดโควตา้ (quota sampling) 
โดยแบ่งเป็นร้านคา้ขนาดเลก็ท่ีมี 1 คูหา จ  านวน 50 ร้านคา้ และร้านคา้ขนาดใหญ่ 
ท่ีมี 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 ร้านคา้ รวมทั้งส้ิน 100 ร้านคา้ จากนั้นจึงสุ่มตวัอยา่ง
ประชากรแบบบงัเอิญ (accidental sampling) ในการเก็บขอ้มูลใหค้รบตามจ านวน  
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 อยา่งไรก็ตาม ควรมีการศึกษาต่อในส่วนของชนบทหรือต่างจงัหวดั เพื่อใหเ้ห็น
รูปแบบการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในบริบทดงักล่าว จากนั้นจึงน ามาเปรียบเทียบเพื่อขอ้คน้พบ
ต่อไป    
 
ขอบเขตด้านระยะเวลาการวจิยั 
 เก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2558 ถึง 31 มกราคม พ.ศ. 2559  
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

 คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง 
ลกัษณะท่ีเป็นองค์ประกอบของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
5 คุณลกัษณะ ไดแ้ก่ ขนาดของร้านคา้ ท่ีตั้งของร้านคา้ ประเภทของร้านคา้ ประเภทของ
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุด และช่วงราคาของ 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุด 
 ขนาดของร้านคา้ หมายถึง พื้นท่ีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม แบ่งเป็น ร้านคา้ขนาดเลก็ท่ีมี 1 คูหา และร้านคา้
ขนาดใหญ่ท่ีมี 2 คูหาข้ึนไป   
 ท่ีตั้งของร้านคา้ หมายถึง ต าแหน่งของร้านคา้ท่ีมีท  าเลท่ีตั้งร้านเป็นอิสระ 
(standalone) อยูติ่ดกบัถนนโดยเอกเทศ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่ ร้านคา้ในเมือง 
และร้านคา้ในชุมชน ทั้งน้ีงานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษาในกรุงเทพมหานคร จึงไดร้ะบุ
ความหมายว่า ร้านคา้ในเมือง คือ ร้านคา้ท่ีตั้งอยูบ่นถนนเส้นหลกั มีความสะดวก         
ในการสัญจรไปมาของผูบ้ริโภค และร้านคา้ในชุมชน  คือ ร้านคา้ท่ีตั้งอยู่บนถนนเส้น
ยอ่ยตามหมู่บา้นหรือชุมชนต่าง ๆ  
 ประเภทของร้านคา้ หมายถึง การจ าแนกประเภทของร้านคา้ท่ีมีกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีจ  าหน่าย ตามสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ แบ่งเป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านขาย
สินคา้เบด็เตลด็ ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ซ่ึงรวมถึงอะไหล่
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เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่าง ๆ ร้านขายโทรทศัน์เพียงอยา่งเดียว ร้านขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีเพียงอยา่งเดียว และร้านขายโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์เท่านั้น  
 ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง การจ าแนกประเภทของ 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวตีามลกัษณะการใชง้าน 3 ประเภท ไดแ้ก่ กล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีแบบมาตรฐาน (standard) กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบเล่นมีเดียได ้
(media player) และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบผสม (hybrid) ท่ีสามารถรองรับได้
ทั้งสัญญาณระบบดิจิตอลและดาวเทียม  

ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง การจ าแนกช่วงราคาของ
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทท่ีมีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุด โดยแบ่งเป็น                
4 ช่วงชั้นตามราคาท่ีขายในตลาด ไดแ้ก่ ราคานอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท  
ราคา 1,001-1,200 บาท ราคา 1,201-1,400 บาท และราคา 1,401 บาทข้ึนไป 

การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
หมายถึง การแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ เพื่อสร้างการรับรู้เขา้ใจ และทศันคติท่ีดีแก่ลูกคา้ผูบ้ริโภค มุ่งหวงัใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของร้านคา้นั้น ๆ เร็วข้ึน ผา่นเคร่ืองมือส่ือสาร-
การตลาดประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 
การตลาดทางตรง และการขายโดยใชพ้นกังาน   

การโฆษณา หมายถึง การน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ผา่นส่ือมวลชนหรือ
ส่ือท่ีไม่ใช่บุคคล เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือแพร่ภาพกระจายเสียง ส่ือกลางแจง้หรือนอก
สถานท่ี ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และส่ืออินเทอร์เน็ตไปยงัลูกคา้ผูบ้ริโภคจ านวนมาก             
เพื่อโนม้นา้ว และกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  

การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การส่ือสารเพือ่สร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั      
การขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี รวมถึงสร้างทศันคติและภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่
ร้านคา้ผา่นช่องทางต่าง ๆ เช่น การใชข่้าวแจก การจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน 
รวมถึงส่ือชุมชน การใหส้มัภาษณ์ส่ือ และการมีความเก่ียวขอ้งในการช่วยเหลือ
สนบัสนุนชุมชน เพื่อสนบัสนุนการซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูบ้ริโภค  
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การส่งเสริมการขาย หมายถึง การส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ เพื่อสนบัสนุนส่งเสริม
การขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของร้านคา้ในระยะเวลาอนัสั้น และเพื่อโนม้นา้วใจ
ใหลู้กคา้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือในทนัที เช่น การแจกคูปองลดราคาสินคา้ การให้ของแถม 
การรับประกนัสินคา้ การออกอีเวนทห์รืองานจดัแสดงสินคา้ การใหบ้ตัรสมาชิก การจดั
ตกแต่งร้านคา้ การสาธิตผลิตภณัฑ ์และการใหบ้ริการหลงัการขายฟรี เป็นตน้ 

การตลาดทางตรง หมายถึง การส่งข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีจากร้านคา้มุ่งตรงไปยงัลูกคา้ผูบ้ริโภคผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น จดหมาย โทรสาร 
อีเมล โทรศพัท ์นิตยสาร แคตตาลอ็กท่ีมีใบสั่งซ้ือตอบกลบั โดยใชข้อ้มูลจากระบบ
ฐานขอ้มูลของร้านคา้ เพื่อใหเ้กิดการโตต้อบอยา่งรวดเร็ว และกระตุน้ใหส้ั่งซ้ือสินคา้ 
รวมถึงรักษาหรือเสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ประจ า  

การขายโดยใชพ้นกังาน หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลเก่ียวกบัการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีผา่นบุคคล เพื่อใหค้วามรู้ ตลอดจนการตอบขอ้ซกัถามต่าง ๆ ได้
อยา่งลึกซ้ึงใกลชิ้ด สามารถโตต้อบกนัไดใ้นทนัที จึงสามารถโนม้นา้วใจและสนบัสนุน
ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยความมัน่ใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี รวมถึงการเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีผา่นทางส่ือต่าง ๆ ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี  

ระดบัความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง ความตอ้งการใหค้วามรู้
เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้ รวมถึงความกระตือรือร้น        
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้  

ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี หมายถึง จ  านวนรวมของการแลกคูปองดิจิตอลทีวีท่ีประชาชนน ามาใชเ้พื่อ
แลกรับหรือแลกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
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กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น
จ านวนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั, 101-200 ฉบบั, 201-300 ฉบบั, 301-400 ฉบบั, 
401-500 ฉบบั และ 501 ฉบบัข้ึนไป  
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง ร้านคา้ประเภท 
ต่าง ๆ ท่ีจ  าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ท่ีเขา้ร่วมโครงการรับแลกคูปองกบั
ส านกังาน กสทช. ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (traditional trade) ท่ีมีท  าเลตั้งอยูเ่ป็นอิสระ 
(standalone) ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 100 ร้านคา้ แบ่งเป็นร้านคา้ขนาดเลก็  
ท่ีมี 1 คูหา จ  านวน 50 ร้านคา้ และร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมี 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 ร้านคา้ 
และแบ่งประเภทเป็นร้านขายสินคา้เบด็เตลด็ ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ ร้านขายโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ 
 ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือท่ีสามารถกระจายข่าวสารของร้านคา้ไปสู่ประชาชน
จ านวนมากในเวลาอนัรวดเร็ว ไดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  
ส่ือแพร่ภาพกระจายเสียง เช่น วิทยโุทรทศัน์ วิทยกุระจายเสียง และส่ือออนไลน์ เช่น 
เวบ็ไซต ์ทั้งน้ีรวมถึงส่ือมวลชนภายในชุมชนดว้ย เช่น หนงัสือพิมพแ์ละวารสารทอ้งถ่ิน 
วิทยชุุมชน เคเบิลทีวี เป็นตน้   
 กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี หมายถึง เคร่ืองแปลงสัญญาณโทรทศัน์จากระบบ
ดิจิตอลใหเ้ป็นระบบอนาลอ็ก เพื่อส่งเขา้สู่เคร่ืองรับโทรทศัน์ระบบเดิมท่ีสามารถรองรับ
สัญญาณระบบอนาลอ็ก 
 คูปองดิจิตอลทีวี หมายถึง คูปองมูลค่า 690 บาท ท่ีคณะกรรมการกิจการกระจาย-
เสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ หรือส านกังาน กสทช. จดัท าข้ึน 
และด าเนินการแจกจ่ายผา่นทางระบบไปรษณียใ์หก้บัประชาชน 1 ฉบบัต่อครัวเรือน  
เพื่อใชส้ าหรับแลกรับกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีราคา 690 บาท หรือเป็นส่วนลด 
ในการซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีราคามากกวา่ 690 บาท หรือเคร่ืองโทรทศัน์รุ่น
ใหม่ท่ีรองรับระบบดิจิตอลไดใ้นตวั (iDTV) กบัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายท่ีร่วมโครงการ
กบัส านกังาน กสทช.  
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

 1. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้ การส่ือสารการตลาด
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี
และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้-
ปลีกดั้งเดิม กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
 2. ทราบถึงขอ้มูลช้ีบอกเพื่อน าไปพฒันาการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร  
และเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาการส่ือสารการตลาดเพื่อการแพร่กระจายสินคา้
นวตักรรมขององคก์รธุรกิจสู่ประชาชนในสังคมได ้
 3. คน้พบขอ้เสนอแนะเชิงนโยบายในการปรับปรุงและพฒันาแผนการด าเนินงาน
ในการเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุนวตักรรมอ่ืน ๆ เช่น วิทยดิุจิตอล ใหก้บัหน่วยงานระดบัชาติ
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพในอนาคตต่อไป 

 
กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 

 
 กรอบแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัศึกษาตวัแปรอิสระ (independent variables) 
ไดแ้ก่  
 1. คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ ขนาดของร้านคา้ ท่ีตั้งของร้านคา้ ประเภท
ของร้านคา้ ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้  
และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 
 2. การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล 
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด
ประเภทต่าง ๆ ในการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
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การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยใชพ้นกังานของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
 3. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็นระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และระดบั- 
ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
 ตวัแปรตาม (dependent variable) ไดแ้ก่ ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชน ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก-
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 

          ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตำม 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 4  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  

- การโฆษณา 
- การประชาสัมพนัธ์ 
- การส่งเสริมการขาย 
- การตลาดทางตรง 
- การขายโดยใชพ้นกังาน 
     

ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีว ี
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

ในกรุงเทพมหานคร 
 

 

คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

- ขนาดของร้านคา้ 
- ท่ีตั้งของร้านคา้ 
- ประเภทของร้านคา้ 
- ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 

- ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 

 

 
 

 

     

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวั 
ในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

- ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี 
  ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
  กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
- ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
  ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
  กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
 
 
 
 

 

     



 

บทท่ี 2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้น าเสนอแนวความคิด ทฤษฎี 
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศ เพื่อใหเ้ป็นแนวทางในการวิจยั 
ดงัน้ี  
 1. แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม 
 4. ความรู้เก่ียวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
 5. ความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวี   
 6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  

แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารทางการตลาด 
 

การส่ือสารการตลาด (marketing communication) นบัเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัของ
องคก์รธุรกิจในการส่ือสารขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ไปสู่กลุ่มผูรั้บสารเป้าหมาย โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ ในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัสูงมาก นกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้ง
หาวิธีการใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้และบริการของตน รวมถึงโนม้นา้วผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด เพื่อความอยูร่อดและความเจริญเติบโตของธุรกิจ มิฉะนั้นอาจท าให้
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ธุรกิจนั้นประสบความลม้เหลวได ้การวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดจึงมีความส าคญั
ต่อองคก์รอยา่งยิง่ 
 
ความหมายและบทบาทของการส่ือสารทางการตลาด 

ค าว่า การส่ือสารทางการตลาด (marketing communication) ประกอบดว้ยค าว่า 
การส่ือสาร (communication) ซ่ึงหมายถึงกระบวนการท่ีส่งผลต่อความคิดและแบ่งปัน
ความหมายระหว่างบุคคล หรือองคก์รกบับุคคล และค าว่า การตลาด (marketing) 
หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีธุรกิจหรือองคก์รใชใ้นการส่งมอบหรือแลกเปล่ียนคุณค่า
บางอยา่งใหแ้ก่ลูกคา้  

การส่ือสารการตลาด จึงหมายถึง กระบวนการจดัการเพื่อส่ือสารขอ้มูลข่าวสาร
ในรูปแบบต่าง ๆ จากองคก์รไปยงักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองตามเป้าหมาย
ท่ีไดต้ั้งไว ้เช่น การแจง้ใหท้ราบ การย  ้าเตือนความทรงจ าของผูบ้ริโภค การสร้าง 
ความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ การสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้และบริการ  
การโนม้นา้วใจ การกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และการซ้ือซ ้ า 
ตลอดจนสร้างความภกัดีในสินคา้และบริการขององคก์ร ซ่ึงจะน าไปสู่ยอดขาย 
และส่วนแบ่งทางการตลาดไดใ้นท่ีสุด โดยรูปแบบหรือเคร่ืองมือทางการส่ือสาร-
การตลาดพื้นฐานท่ีส าคญัท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนั ไดแ้ก่ การโฆษณา (advertising)  
การประชาสัมพนัธ์ (public relations) การส่งเสริมการขาย (sales promotion)  
การตลาดทางตรง (direct marketing) และการใชพ้นกังานขาย (personal selling) ซ่ึงอาจ
เรียกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเหล่าน้ีวา่ “ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด” 
(promotion mix) (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, หนา้ 4; นธกฤต  
วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 2; วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 267; สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, 
หนา้ 24) 
 
กระบวนการส่ือสารการตลาด 
 การส่ือสารการตลาดเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในลกัษณะของ
กระบวนการของการส่ือสารใน 4 องคป์ระกอบหลกั คือ ผูส่้งสาร (source/sender)                



24 
 

สาร (message) ส่ือ (channel) และผูรั้บสาร (receiver) (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553,  
หนา้ 5-7) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 เม่ือพิจารณาถึงกระบวนการของการส่ือสารการตลาด โดยอิงตามองคป์ระกอบ
ของการส่ือสารขา้งตน้ สามารถอธิบายไดว้า่จุดเร่ิมตน้ของการส่ือสารการตลาดจะเกิดข้ึน
ท่ีองคก์รผูผ้ลิตสินคา้และบริการ (sender) จะท าการส่งขอ้มูลข่าวสารทางการตลาด 
(message) เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ผา่นทางส่ือต่าง ๆ (channel)                  
อาจหมายรวมถึงเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดรูปแบบต่าง ๆ ได ้เช่น การโฆษณา                     
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใชพ้นกังานขาย เป็นตน้  
โดยส่งผา่นไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายซ่ึงถือเป็นผูรั้บสาร (receiver) ของกระบวนการ-
การส่ือสารในคร้ังน้ี และเม่ือผูบ้ริโภคเป้าหมายไดรั้บข่าวสารทางการตลาดแลว้ กจ็ะส่ง
ปฏิกิริยาตอบกลบั (feedback) มาในรูปแบบของการตอบสนองต่าง ๆ เช่น พฤติกรรม
การซ้ือ การเกิดทศันคติหรือภาพลกัษณ์ในจิตใจต่อสินคา้ เป็นตน้ ทั้งน้ีในระหว่าง
กระบวนการก าลงัด าเนินอยูน่ั้น อาจเกิดส่ิงรบกวนหรืออุปสรรค (noise) ของ 
การส่ือสารการตลาดข้ึนไดใ้นทุกองคป์ระกอบ เช่น ผูผ้ลิตสินคา้และบริการไม่มีความรู้ 
ในการส่ือสารการตลาด ข่าวสารทางการตลาดมีความไม่ชดัเจน คลุมเครือ ส่ือท่ีใช ้          
ไม่เขา้ถึงกลุ่มผูรั้บสารเป้าหมาย หรือการท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายขาดทกัษะในการแปล
ความหมายข่าวสารทางการตลาดท่ีผูผ้ลิตสินคา้และบริการส่งมา ท าใหตี้ความข่าวสาร
บิดเบือนไปจากความจริง ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนไดเ้สมอ ดงันั้น นกัการส่ือสาร-
การตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งตรวจสอบ ประเมินส่ิงรบกวนเหล่าน้ีอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ และ
จดัการแกไ้ขอุปสรรคเหล่าน้ีใหล้ดนอ้ยลงและหายไปในท่ีสุด เพื่อใหก้ารส่ือสาร-
การตลาดขององคก์รผูผ้ลิตสินคา้และบริการเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
 
ส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ถือเป็นกลยทุธ์หลกัท่ีส าคญั 
ทางการตลาด ประกอบดว้ยชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชเ้พื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์รกบัตลาดเป้าหมาย ทั้งส้ิน 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
(products) ราคา (price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด 
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(promotion) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี (Kotler & Keller อา้งถึงใน นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 
2553, หนา้ 10) 

1. ผลิตภณัฑ ์(products) คือ ส่ิงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาด ซ่ึงหมายรวมถึงส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้(สินคา้) และจบัตอ้งไม่ได ้(บริการ) ผลิตภณัฑ์
จึงครอบคลุมถึงรูปแบบของสินคา้ สไตล ์ช่ือตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์และการบริการ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจควรน าเสนอสินคา้หรือบริการผา่นการประเมินทั้งชนิดและปริมาณ
เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย โดยผลิตภณัฑมี์วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์       
4 ช่วง ไดแ้ก่ ช่วงแนะน า (introduction) ช่วงเติบโต (growth) ช่วงเติบโตเตม็ท่ี (maturity) 
และช่วงตกต ่า (decline) (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 230)  

2. ราคา (price) หมายถึง เงินหรือขอ้พิจารณาอ่ืน ๆ ท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียน        
ความเป็นเจา้ของ หรือการใชป้ระโยชน์จากสินคา้และบริการ ซ่ึงการก าหนดราคาและ
บริการตอ้งพิจารณาถึงนโยบายของบริษทั โดยทัว่ไปมีอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ เพื่อ-        
ความอยูร่อดขององคก์ร เพื่อมุ่งผลก าไรสูงสุด เพื่อการมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากท่ีสุด 
และเพื่อการเป็นผูน้ าดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ นอกจากนั้นยงัมีปัจจยัภายนอกท่ีอาจ
ส่งผลต่อการก าหนดราคาของร้านคา้ดว้ย เช่น ผูบ้ริโภค นโยบายของภาครัฐ ผูผ้ลิต          
ผูค้า้ส่ง และคู่แข่งขนั (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 16-17; วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 
2552, หนา้ 248-251)  
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) หมายถึง ระบบของบุคคลหรือองคก์รท่ี
เคล่ือนยา้ยสินคา้และผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยรูปแบบของการเลือก
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถแบ่งออกเป็น 2 โครงสร้างตามประเภทของสินคา้ ไดแ้ก่ 
(1) ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้เพื่อผูบ้ริโภค คือช่องทางการจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึง
ผูบ้ริโภค โดยอาจเป็นการส่งผา่นโดยตรงหรือผา่นพ่อคา้คนกลางถึงผูบ้ริโภค และ  
(2) ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม คือช่องทางการจ าหน่ายจากผูผ้ลิตถึงผูซ้ื้อ
สินคา้อุตสาหกรรม โดยอาจเป็นการส่งผา่นโดยตรงหรือผา่นตวัแทนหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย  
(นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 18-20) 

    การเลือกท าเลท่ีตั้ง (location) เป็นเร่ืองส าคญัในการด าเนินงานของธุรกิจ        
คา้ปลีกเน่ืองจากสถานท่ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุดเวลาเดินทางไปซ้ือสินคา้            
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ซ่ึงโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคลว้นตอ้งการความสะดวกในการซ้ือหาสินคา้และบริการมากท่ีสุด 
การมีท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม เช่น ในยา่นธุรกิจการคา้ท่ีประชากรมีก าลงัซ้ือสูง ยา่นตวัเมือง
หรือชุมชนท่ีมีประชากรหนาแน่น มีบริการสาธารณูปโภคเพียงพอ มีการสัญจรเดินทาง
ไปมาของลูกคา้ และมีร้านคา้คู่แข่งท่ีประกอบกิจการประเภทเดียวกนันอ้ย ยอ่มมี-
ผลกระทบต่อการด าเนินงานและผลก าไรท่ีตั้งไว ้อนัจะน าไปสู่ความส าเร็จของการคา้ปลีก
ไดเ้ช่นกนั (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 275-282; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538,  
หนา้ 47-50)  
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
รูปแบบต่าง ๆ เพื่อส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละองคก์ร ไปยงักลุ่มเป้าหมาย  
ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้กิดการตอบสนองเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้ซ่ึงโดยทัว่ไป
จะครอบคลุมถึงส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (promotion mix) หรือเคร่ืองมือ       
การส่ือสารการตลาด (marketing communication tools) 5 ประเภทหลกั ไดแ้ก่               
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นกังานขาย และ 
การตลาดทางตรง (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 21-22) 
 
เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาด  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (marketing communication tools) หรือช่องทาง- 
การส่ือสารการตลาดท่ีนกัการตลาดนิยมใช ้ไดแ้ก่ การโฆษณา (advertising)               
การประชาสัมพนัธ์ (public relations) การส่งเสริมการขาย (sales promotion)  
การตลาดทางตรง (direct marketing) และการใชพ้นกังานขาย (personal selling)  
(Kotler อา้งถึงใน นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 146) ซ่ึงอาจเรียกเคร่ืองมือการส่ือสาร-
การตลาดเหล่าน้ีว่า “ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด” (promotion mix) โดยแต่ละ
ช่องทางมีคุณลกัษณะและประสิทธิภาพแตกต่างกนัไปตามประเภทของผลิตภณัฑ ์
ประเภทของผูใ้ช ้และขั้นตอนการตดัสินใจ นอกจากตอ้งพิจารณาว่าจะใชช่้องทางไหน
มากนอ้ยกว่ากนัแลว้ ยงัตอ้งค านึงถึงล าดบัขั้นตอนต่อกนัอยา่งเหมาะสมดว้ย โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, หนา้ 9-10, 94-95,  
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125-136; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 174-186; สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 25, 66, 68, 
85; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 137 และ 142-143) 

การโฆษณา (advertising) หมายถึง การน าเสนอข่าวสารส่งเสริมแนวคิด สินคา้
หรือบริการต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นร้านคา้ใหผู้บ้ริโภครู้จกั สร้างทศันคติท่ีดีในตราสินคา้หรือ
องคก์ร โดยใชก้ลยทุธ์การสร้างสรรคแ์ละวธีิในการน าเสนอ เช่น น ้าเสียงและลีลา              
การสร้างจุดดึงดูดใจ ผา่นส่ือมวลชนหรือส่ือท่ีไม่ใช่บุคคล เป็นการส่ือสารทางเดียว   
(one way communication) ไปยงัสาธารณชนผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งกวา้งขวาง           
ในเวลาอนัรวดเร็ว เพื่อโนม้นา้ว กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ ์ตลอดจนสร้าง          
ความจดจ าและความภกัดีในตราสินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง โดยตอ้งมีการเสีย
ค่าใชจ่้าย และระบุผูอุ้ปถมัภห์รือผูส้นบัสนุนท่ีชดัเจน ช่วยสนบัสนุนการขาย 
โดยพนกังาน ใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึนจากการรู้จกัจากโฆษณาแลว้ ซ่ึงส่ือโฆษณา
สามารถแบ่งออกไดห้ลายประเภท ไดแ้ก่ 

1. ส่ือส่ิงพิมพ ์(print media) เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผน่พบั โบรชวัร์ 
โปสเตอร์ เป็นตน้ หนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารมีความครอบคลุมแสะสามารถเขา้ถึง            
กลุ่มผูอ่้านไดจ้  านวนมาก ตน้ทุนไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ือโทรทศัน์ แต่เป็นส่ือท่ีมี
โฆษณากระจุกตวัอยูค่่อนขา้งมาก อาจจ าเป็นตอ้งใชแ้ผ่นพบั โบรชวัร์ และโปสเตอร์
เสริม 

 2. ส่ือกระจายเสียงและภาพ (broadcast media) เช่น วิทยกุระจายเสียง  
วิทยโุทรทศัน์ และเคเบิลทีวีต่าง ๆ เป็นตน้ มีความครอบคลุมสูง มีความรวดเร็ว  
สร้างความสนใจจากภาพและเสียง และการยอมรับไดง่้าย แต่ใชต้น้ทุนในการผลิต 
และราคาส่ือสูง อายขุองส่ือสั้น และมีการกระจุกตวัสูงมากเช่นกนั 

3. ส่ือกลางแจง้หรือส่ือนอกสถานท่ี (outdoor/ out-of-home media) เช่น  
ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่หรือบิลบอร์ด ป้ายโฆษณาขนาดเลก็หรือคทัเอาท ์ป้ายโฆษณา
หลอดไฟกระพริบ รถแห่ เป็นตน้ สามารถเขา้ถึง สร้างความถ่ี และผลกระทบใน- 
การพบเห็นไดสู้งจากภาพ สี ขนาด มีตน้ทุนต ่าเม่ือเทียบกบัส่ือประเภทอ่ืน ๆ แต่ 
มีการเปิดรับในเวลาไม่นานจากการสัญจรไปมา 
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4. ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือ เช่น การจดัวางสินคา้ 
การจดัตกแต่งร้านคา้ ส่ืออินเทอร์เน็ต เป็นตน้ ส่ือโฆษณา ณ จุดซ้ือมีอิทธิพลสูง            
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ ช่วยส่งเสริมการขายร่วมกบัร้านคา้ปลีก
ไดอ้ยา่งดียิง่ แต่ตอ้งออกแบบใหมี้ความน่าสนใจ และอาจเกะกะพื้นท่ีในการจ าหน่าย
สินคา้ได ้ส่วนส่ืออินเทอร์เน็ตค่าใชจ่้ายต ่าเม่ือเทียบกบัส่ือมวลชนประเภทอ่ืน ๆ สามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดไ้ม่จ  ากดัเวลาและสถานท่ี แต่เฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต
เท่านั้น  
 การประชาสัมพนัธ์ การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด (public relations) หมายถึง 
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนอยา่งเป็นระบบ เพื่อสร้างความรู้ความเขา้ใจ ความสัมพนัธ์ 
อนัดีระหว่างองคก์ร และประชาชนกลุ่มต่าง ๆ เก่ียวกบัการด าเนินงานและกิจกรรมต่าง ๆ 
ของธุรกิจ รวมถึงสร้างทศันคติ และภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ร้านคา้ เพื่อสนบัสนุนการซ้ือ
สินคา้และสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคผา่นทางรูปแบบของการส่ือสารท่ีน่าเช่ือถือ 
อนัจะท าใหส้ามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืน และประสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย 
ท่ีตั้งไว ้โดยการประชาสัมพนัธ์มีความหมายกวา้งกว่าการเผยแพร่ (publicity) ท่ีหมายถึง
การส่งข่าวสารผา่นส่ือมวลชนไปยงักลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายซ่ึงเป็นเพียงหนา้ท่ีหน่ึง           
ในการประชาสัมพนัธ์เท่านั้น  

กลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ 
กลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดเชิงรุก เช่น การใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าว
ไปยงัส่ือต่าง ๆ การจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชนหรือส่ือใน
ทอ้งถ่ิน) การใหส้ัมภาษณ์ส่ือ และการจดักิจกรรมพิเศษหรือการมีส่วนร่วม ช่วยเหลือ
สังคมและชุมชน เป็นตน้ ส่วนกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดเชิงรับ เช่น          
การจดัการข่าวลือ การประเมินการจดจ าไดข้องตราสินคา้ การตรวจสอบการรับรู้คุณภาพ
ของสินคา้ การแกไ้ขข่าวสารในเชิงลบ เป็นตน้ (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 
2553, หนา้ 11-12, 221, 227-231; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 45, 197-198, 209;  
สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 25-26) 
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ขอ้ไดเ้ปรียบในการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว คือ เสียค่าใชจ่้ายต ่า         
เม่ือเทียบกบัเคร่ืองมือชนิดอ่ืน เช่น การโฆษณา แต่มีขอ้เสียคือไม่สามารถควบคุม
ช่องทาง และเวลาออกอากาศหรือตีพิมพไ์ดเ้ท่ากบัการโฆษณาเช่นกนั  
 การส่งเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง การส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ เพื่อ
สนบัสนุนส่งเสริมการขายสินคา้และบริการในระยะเวลาอนัสั้น และเพื่อโนม้นา้วใจ           
ใหผู้บ้ริโภค คนกลาง หรือพนกังานขาย เกิดการตอบสนองตดัสินใจซ้ือ หรือซ้ือซ ้ า
ในทนัที ส่งผลใหเ้พิ่มปริมาณการบริโภคสินคา้มากยิง่ข้ึน สามารถรักษาส่วนครองตลาด
ของลูกคา้ในปัจจุบนั รวมถึงเจาะตลาดลูกคา้ใหม่ใหม้ากข้ึน อีกทั้งเพื่อสนบัสนุน             
การโฆษณาและความพยายามทางการตลาดต่าง ๆ ใหเ้กิดผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย 

การส่งเสริมการขายสามารถแบ่งรูปแบบไดอ้อกเป็น 3 ประเภทตามกลุ่มเป้าหมาย 
ไดแ้ก่ 

1. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (consumer-oriented promotion) โนม้นา้ว
ใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้โดยตรง เป็นการใชก้ลยทุธ์ดึง (pull strategy) ดึงผูบ้ริโภค           
ใหเ้ขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านคา้หรือคนกลางมากยิง่ข้ึน ซ่ึงเทคนิคของการส่งเสริม          
การขายรูปแบบน้ีมีหลายเทคนิค ไดแ้ก่ การแจกคูปองลดราคาสินคา้ การใหข้องแถมฟรี
หรือแลกซ้ือเพิ่ม การลดราคา การรับประกนัสินคา้ การจดักิจกรรมพิเศษ การใหบ้ตัร
ส่วนลดหรือบตัรสมาชิก การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย การสาธิต
ผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ การใหบ้ริการหลงัการขายฟรี เป็นตน้  

2. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (trade-oriented promotion) เป็นการใช ้
กลยทุธ์ผลกั (push strategy) กล่าวคือเป็นความพยายามท่ีผูผ้ลิตจะผลกัสินคา้เขา้ไปขาย
ในช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือคนกลางต่าง ๆ ไดแ้ก่ ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก และตวัแทน
จ าหน่าย เป็นตน้ โดยเสนอผลตอบแทนให ้เช่น การใหส่้วนลด การแถมสินคา้ การแข่งขนั-
การขาย การจดัตกแต่งหนา้ร้าน การจดัอุปกรณ์สนบัสนุนการขาย เป็นตน้ 

3. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (sales-forces promotion) เป็นการให้
ผลตอบแทนพิเศษกบัพนกังานขาย เพื่อใหพ้นกังานขายส่งเสริม สนบัสนุน และมี
ก าลงัใจในการขายสินคา้และบริการใหก้บับริษทัผูผ้ลิต เช่น การแข่งขนัยอดขาย  
การฝึกอบรม การสนุบสนุนอุปกรณ์การขาย เป็นตน้  
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อยา่งไรก็ตาม แมว้า่การส่งเสริมการขายจะไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลาย และ
สามารถช่วยกระตุน้ยอดขายใหเ้พิ่มข้ึนในเวลาอนัรวดเร็ว แต่หากมีการใชก้ารส่งเสริม
การขายมากเกินไปจะก่อใหเ้กิดผลเสียมากกว่าผลดี เช่น หากมีการใชก้ารลดราคา 
เป็นประจ า จะท าใหต้ราสินคา้นั้นสูญเสียภาพลกัษณ์ท่ีดีได ้ 
 การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารทาง-
การตลาดจากผูผ้ลิตสินคา้หรือร้านคา้มุ่งตรงไปยงัผูบ้ริโภคท่ีอาจเป็นรายบุคคลหรือ    
กลุ่มใหญ่ โดยไม่ผา่นผูค้า้คนกลาง เพื่อส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย และมุ่งหมายใหเ้กิดการตอบสนองและโตต้อบกนัไดอ้ยา่งรวดเร็วทนัที 
ดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ใหม่ รักษาหรือเสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ประจ า  
และกระตุน้ใหส้ั่งซ้ือสินคา้ สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน โดยมีการน าระบบ
ฐานขอ้มูล (database) มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลของลูกคา้ (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์  
ทีปะปาล, 2553, หนา้ 13-14, 265-267; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 50, 243-245; 
สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 27-28, 172-173, 180-186) 
 การตลาดทางตรงสามารถเลือกใชรู้ปแบบใดรูปแบบหน่ึงหรือหลายรูปแบบ 
ข้ึนอยูก่บัลกัษณะพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายและงบประมาณ ไดแ้ก่ (1) การใช้
จดหมายทางตรง เช่น จดหมาย อีเมล โทรสาร โบรชวัร์ วิดีทศัน์ บตัรตอบรับ                 
แคตตาลอ็ก (2) การตลาดโดยใชโ้ทรศพัทห์รือระบบ Call Center (3) การโฆษณา 
แบบตอบสนองทางตรง แบ่งออกเป็นทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แคตตาลอ็ก ใบแทรกใน-
นิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์บทความแฝงโฆษณา (4) การโฆษณาแบบตอบสนองทางตรง
ทางส่ือแพร่สัญญาณ เช่น รายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์ และเคเบิลทีวี เป็นตน้ 

ขอ้ดีของการตลาดทางตรง คือ ช่วยใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ส่วนขอ้เสียคือ             
การโฆษณาหลากหลายช่องทาง ทั้งทางจดหมาย โทรศพัท ์และอินเทอร์เน็ต อาจสร้าง
ความสับสนและสร้างความร าคาญใหก้บัผูบ้ริโภค กลายเป็นผลเสียต่อภาพลกัษณ์ของ
สินคา้และบริการได ้ 

การขายโดยใช้พนักงาน การขายโดยใชพ้นกังาน หรือการขายโดยบุคคล 
(personal selling) หมายถึง การส่ือสารท่ีใชส่ื้อบุคคลในการส่งขอ้มูลข่าวสารของสินคา้
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และบริการไปสู่ผูบ้ริโภค ในลกัษณะของการส่ือสารสองทาง (two-way communication) 
แบบเผชิญหนา้หรือแบบตวัต่อตวั ซ่ึงผูข้ายสามารถเจรจา ใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้และ
บริการแก่ผูบ้ริโภค ตลอดจนการตอบขอ้ซกัถามต่าง ๆ ไดอ้ยา่งลึกซ้ึงใกลชิ้ด และรับ
ปฏิกิริยาตอบกลบัไดท้นัที จึงสามารถปรับข่าวสารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ         
เพื่อสร้างการดึงดูดความสนใจและโนม้นา้วใจ สนบัสนุนใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ          
ซ้ือสินคา้และบริการดว้ยความมัน่ใจในท่ีสุด รวมถึงสามารถสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ผูบ้ริโภคในระยะยาว เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจในตวัสินคา้และพนกังานขาย  
ซ่ึงจะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ พนกังานขาย หรือร้านคา้เพิม่ข้ึนใน
อนาคต  

งานในหนา้ท่ีของการขายโดยพนกังานสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ  
(1) การด าเนินการเก่ียวกบัการสั่งซ้ือ (order processing) โดยการสร้างค าสั่งซ้ือ รวบรวม
ค าสั่งซ้ือ สนบัสนุนค าสั่งซ้ือ และรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ (2) งานสร้างสรรคก์ารขาย 
(creative selling) โดยการใชเ้ทคนิคการขายเพื่ออธิบายท าความเขา้ใจ ช้ีใหลู้กคา้รับรู้
ปัญหาและใหกิ้ดความตอ้งการ เสนอวิธีแกปั้ญหาดว้ยการน าเสนอสินคา้และบริการ  
และเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือในท่ีสุด และ (3) งานขายเพื่อส่งเสริมความนิยมของบริษทั 
และช่วยเหลือลูกคา้ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์(missionary sales) โดยเป็นผูแ้นะน าสินคา้และ
บริการใหลู้กคา้รู้จกั สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ และใหค้วามช่วยเหลือทางดา้น
เทคนิคต่าง ๆ ตลอดจนการใชผ้ลิตภณัฑ ์(ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, 
หนา้ 12-13, 243-248; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 52-53, 247-250; วารุณี  
ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 262-266; สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 27, 128-130) 

อยา่งไรก็ตาม บุคลิกลกัษณะและความรู้ความสามารถของพนกังานขายมีผลต่อ
ความน่าเช่ือถือ การประเมินงานบริการในสายตาของลูกคา้ว่าตนเองพึงพอใจหรือไม่
และอยูใ่นระดบัใดนั้น มี 5 ประการคือ (1) การใหบ้ริการนั้นสร้างความเช่ือถือได ้                      
ผูบ้ริการสามารถจดัหาสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ (2) ผูบ้ริการ                      
มีความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการท่ีดีกบัลูกคา้ ยนิดีและเตม็ใจช่วยเหลือลูกคา้ทุกเม่ือ                       
(3) ผูใ้หบ้ริการมีความรู้และอธัยาศยัดี สร้างความไวว้างใจในความสามารถและ              
ความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ (4) ผูใ้หบ้ริการมีความเอาใจใส่ดูแลลูกคา้อยา่งทัว่ถึง และ                  
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(5) ผูใ้หบ้ริการสามารถจดัส่ิงอ  านวยความสะดวกดา้นต่าง ๆ มีอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ี
ทนัสมยัมาบริการ เพื่อใหลู้กคา้สัมผสัไดถึ้งบริการท่ีดี (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552,     
หนา้ 358-359)  

ขอ้ดีของการขายโดยใชพ้นกังาน คือ สามารถมีปฏิกิริยาโตต้อบกนัไดส้องทาง 
จึงสามารถปรับปรุงเปล่ียนแปลงข่าวสารได ้สามารถดึงดูดความสนใจผูฟั้งไดเ้ป็นอยา่งดี
และมีส่วนร่วมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ แต่มีขอ้เสียคือ ข่าวสารไม่คงเส้นคงวา 
สามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายต ่า และอาจเกิดปัญหา 
ดา้นจรรยาบรรณ เพื่อสร้างยอดขายใหก้บัตนเอง (ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 
2553, หนา้ 254-256)  

 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 เน่ืองจากเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดมีหลายประเภท ดงันั้นร้านคา้อาจ
เลือกใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 
(integrated marketing communications--IMC) ซ่ึงเป็นแนวคิดของการน าเคร่ืองมือ          
การส่ือสารประเภทต่าง ๆ มาผสมผสานกนัอยา่งเหมาะสม เพื่อการส่งขอ้มูลข่าวสาร 
ท่ีมีความชดัเจน สอดคลอ้งสัมพนัธ์กนั และมุ่งสร้างผลกระทบทางการส่ือสารสูงสุด 
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม         
กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

อยา่งไรก็ตาม แมว้า่แนวความคิดน้ีจะไดรั้บการยอมรับมากข้ึนในปัจจุบนั แต่
ในทางปฏิบติัยงัมีความซบัซอ้นยุง่ยากอยูม่าก เช่น การประสานงานกนัของแต่ละฝ่าย
ขององคก์ร และความสัมพนัธ์กนัของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด การแกไ้ขปัญหาเพื่อ
การใช ้IMC ใหไ้ดผ้ลส าเร็จอยา่งแทจ้ริง จึงจ าเป็นตอ้งใหเ้คร่ืองมือส่ือสารต่าง ๆ                         
อยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบของแผนกใดแผนกหน่ึงโดยเฉพาะ (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553,  
หนา้ 36; ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, หนา้ 17-18) 
 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดเป็นแนวคิดส าคญัท่ีน ามาวิเคราะห์                   
การจดัการส่ือสารทางการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ว่าร้านคา้ดงักล่าวมีการก าหนดส่วนประสมการตลาด และการเลือกใชเ้คร่ืองมือ             
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การส่ือสารการตลาดท่ีดีตรงตามทฤษฎีว่าไวม้ากนอ้ยอยา่งไร อนัจะน ามาซ่ึงความส าเร็จ         
ในการสร้างยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี ยอดขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ร้านคา้ดงักล่าว และการกระจายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีไปสู่ประชาชนในท่ีสุด  
 นอกจากกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแลว้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ยงัจ  าเป็นตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเป็นพื้นฐานดว้ย เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการวิเคราะห์การวางแผน           
การจดัการส่ือสารการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง             
มีประสิทธิภาพมากข้ึน ดงัจะกล่าวในหวัขอ้ต่อไป 
 

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
  

ในการด าเนินธุรกิจ ผูป้ระกอบการร้านคา้จ าเป็นตอ้งท าการส่ือสารขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย (target consumer) จึงควรศึกษาและให้
ความส าคญักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจกลไกทางพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค และสามารถเลือกกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดใหเ้หมาะสม ซ่ึงจะส่งผลให้
ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนองตามวตัถุประสงคข์องกิจการได ้ 

ธงชยั สันติวงษ ์(2546) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และ           
การใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ 
และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว  
 ดารา ทีปะปาล (2546) สรุปความคิดรวบยอดไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าใด ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ การใชสิ้นคา้
และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดการกระท าดงักล่าว                  
เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 

นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2553) สรุปไวว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม           
การแสดงออกของผูบ้ริโภค ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหไ้ดม้า การบริโภค และการก าจดัทิง้         
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ซ่ึงสินคา้และบริการ โดยท่ีพฤติกรรมเหล่าน้ีมิไดห้มายถึงกิจกรรมท่ีแสดงออกทาง-
ร่างกายเท่านั้น แต่ยงัหมายรวมถึงกระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของผูบ้ริโภคดว้ย 

ดงันั้น พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยสรุป จึงหมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกหรือ
การกระท าของผูบ้ริโภคทั้งทางร่างกายและจิตใจ ในการเลือกสรร การตดัสินใจเพื่อให้
ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ การบริโภค รวมถึงการก าจดัทิง้ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความสอดคลอ้งในทางเดียวกนักบัการเลือก

ร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคดว้ย ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ (ดารา ทีปะปาล 
และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, หนา้ 60-63; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553, หนา้ 26-30,  
119-124; ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, หนา้ 63-72; วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552,  
หนา้ 125-129) 

1. การตระหนกัถึงปัญหา (problem recognition) หรือความตอ้งการ จากส่ิงเร้า
หรือส่ิงกระตุน้ภายในท่ีเป็นความตอ้งการของมนุษย ์เช่น ความหิว ความกระหาย         
ความอยากทดัเทียมกบับุคคลอ่ืน และจากส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น โฆษณา  
การส่งเสริมการขาย หรือโปรแกรมทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ความสนใจจาก
ผูบ้ริโภค การตระหนกัถึงปัญหาอาจเกิดจากสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มด สินคา้ท่ีใชอ้ยู ่
ไม่ตอบสนองความพึงพอใจ หรือมีความตอ้งการใหม่เกิดข้ึนเช่นกนั  
 2. การแสวงหาขอ้มูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาว่า 
จ  าเป็นจะตอ้งซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนแลว้ จะท าการคน้หาขอ้มูล 
ภายในจากความทรงจ าระยะยาวหรือประสบการณ์ในอดีต ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และ
บริการนั้น ๆ หากไม่เพียงพอผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาจากขอ้มูลภายนอกเพิ่มเติม เช่น 
โฆษณา พนกังานขาย บุคคลรอบขา้ง เพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจต่อไป หากผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้ประเภทนั้นคร้ังแรกอาจตอ้งหาขอ้มูลมากข้ึน แต่การซ้ือสินคา้ประเภทนั้น          
คร้ังถดัไปการหาขอ้มูลอาจนอ้ยลง นอกจากนั้นการแสวงหาจอ้มูลยงัอาจเกิดจาก            
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ความไม่มัน่ใจในความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตนเองมี และความไม่มัน่ใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของตนเองมากท่ีสุดดว้ย 
 3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคแสวงหา
ขอ้มูลแลว้ จะท าการประเมินทางเลือกจากพื้นฐานความเช่ือและความรู้ท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการ โดยพิจารณาจากคุณสมบติัต่าง ๆ ของแต่ละตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่า 
มีความส าคญั และตรงกบัความตอ้งการของตนมากท่ีสุด เช่น ราคา ขนาด ความคงทน   
การรับประกนัคุณภาพ เป็นตน้ ทั้งน้ีหากประเมินผลแลว้ไม่มีทางเลือกท่ีดี ผูบ้ริโภค               
อาจส้ินสุดการกระท าโดยไม่เกิดการตดัสินใจซ้ือได ้
 4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ตวัเลือกต่าง ๆ แลว้ จะตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ซ่ึงจะน าไปสู่            
ความตั้งใจซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด โดยมีปัจจยัส าคญัคือทศันคติ 
ท่ีมีต่อตราสินคา้นั้น ๆ อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัท่ีอาจเขา้มาแทรกระหว่างการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค คือ ทศันคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น 
สมาชิกในครอบครัว เพื่อน บุคคลใกลต้วั และปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดหมาย เช่น 
ปัญหาการเงินของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัดา้นร้านคา้ ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเดินทาง
ไปยงัสถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขในการซ้ือ เช่น เงินสด เงินผอ่น และความพร้อมท่ีในการส่งมอบ
สินคา้และบริการ เช่น สินคา้หมด เป็นตน้ ซ่ึงหากมีอุปสรรคบางอยา่งอาจท าให ้                 
การตดัสินใจซ้ือถูกเล่ือนออกไป หรืออาจจะตดัสินใจไม่ซ้ือ แมว้่าจะไม่มีปัญหาใด ๆ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือก็ตาม 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (post-purchase behavior) เป็นขั้นสุดทา้ยของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้
หรือบริการนั้นหลงัจากท่ีไดซ้ื้อหรือใชบ้ริการมาแลว้ และประเมินว่าสินคา้หรือบริการ
นั้นสมเหตุสมผล คุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป หรือสามารถตอบสนองความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการไดห้รือไม่ รวมถึงหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากโฆษณา ข่าวสารขอ้มูลอ่ืน ๆ และบุคคล
รอบขา้งท่ีเลือกใชสิ้นคา้และบริการเช่นเดียวกนัแลว้เกิดความพอใจ เพื่อช่วยลด                   
ความไม่มัน่ใจหรือความสงสัยของผูบ้ริโภคท่ีอาจเกิดข้ึนหลงัจากการซ้ือสินคา้และ
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บริการนั้นแลว้ ซ่ึงจะส่งผลต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ซ ้าในคร้ังต่อไป  
 
ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ปัจจยั
ส าคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัภายใน (internal factors) หมายถึง ลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การรับรู้และการเรียนรู้จากขอ้มูลท่ีเก็บสะสมและ
ประสบการณ์ในอดีตทั้งทางตรงและทางออ้ม เกิดเป็นแรงจูงใจ ค่านิยมและทศันคติ 
ส่งผลใหเ้กิดอุปนิสัยและบุคลิกภาพตามมา น าไปสู่รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงอาจจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล และปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัดา้น
สภาพแวดลอ้ม (external factors/environmental influences) หมายถึง ลกัษณะทาง-
สภาวะแวดลอ้มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวตัถุ เช่น  
การส่ือสารการตลาดของสินคา้และบริการประเภทต่าง ๆ และปัจจยัทางสังคม เช่น  
การส่ือสารระหว่างบุคคล กลุ่มอา้งอิง ผูน้ าความคิดเห็น ครอบครัว วงจรชีวิต ชนชั้น        
ทางสังคม และวฒันธรรม ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงกระตุน้
แตกต่างกนั ยอ่มส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการแตกต่างกนั  
(ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล, 2553, หนา้ 66-85; นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2553,  
หนา้ 86; ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, หนา้ 52-58; วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 83-122) 
 ความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีความส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับน ามา
ประยกุตใ์ชป้ระกอบการวิเคราะห์ผูบ้ริโภค เพื่อการจดัการส่ือสารการตลาดของร้านคา้-
ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นนวตักรรมซ่ึงผูบ้ริโภคมีความเส่ียง 
ในการตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ  

นอกจากแนวคิดดงักล่าว ผูป้ระกอบการร้านคา้ยงัจ  าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบั
กระบวนการแพร่กระจายนวตักรรม เพื่อเขา้ใจถึงลกัษณะพฤติกรรมของตวั
ผูป้ระกอบการเอง พนกังานในการควบคุมดูแล รวมถึงผูบ้ริโภคเป้าหมาย ในการเลือก-
ซ้ือและขายสินคา้นวตักรรม ประกอบกบัการวางแผนการส่ือสารการตลาดไดอ้ยา่ง
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เหมาะสม อนัจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้ความเขา้ใจ การยอมรับ และพฤติกรรม          
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
ทฤษฎกีารแพร่กระจายนวตักรรม 

 
การแพร่กระจายนวตักรรม อธิบายถึงกระบวนการแพร่กระจายของข่าวสาร

เก่ียวกบันวตักรรมหรือส่ิงใหม่เขา้สู่หน่วยสงัคมใดสังคมหน่ึง ก่อใหเ้กิดการรับรู้ สนใจ
เรียนรู้ ยอมรับ และน าไปใชป้ฏิบติั หรือในทางตรงขา้มอาจปฏิเสธนวตักรรมนั้น โดยมี
ลกัษณะการแพร่กระจายแบบหลายทอด (multi-step flow) ซ่ึงหน่วยงานหรือองคก์ร
ธุรกิจท่ีตอ้งการจะเผยแพร่นวตักรรมควรศึกษาคุณลกัษณะของกระบวนการดงักล่าว 
เพื่อเลือกประเภทของการส่ือสารท่ีเหมาะสมในการด าเนินการใหป้ระสบความส าเร็จได้ 
 
ความหมายของการแพร่กระจายนวตักรรม 

Rogers (1995); Rogers and Singhal (1996, p. 409) ใหนิ้ยามว่า การแพร่กระจาย 
(diffusion) หมายถึง กระบวนการส่ือสารนวตักรรมผา่นส่ือ และช่วงระยะเวลาไปยงั
สมาชิกในระบบสังคม ส่วนนวตักรรม (innovation) หมายถึง ความคิด การปฏิบติั หรือ
ส่ิงใด ๆ ท่ีเป็นส่ิงใหม่ส าหรับบุคคล หรือสงัคมนั้น ๆ  

นอกจากนั้น พีระ จิรโสภณ (2554) กล่าวว่า "การแพร่กระจายนวตักรรมมี
สาระส าคญัคือ เป็นกระบวนการทางสังคม ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารในเร่ืองส่ิงใหม่  
หรือความคิดใหม่ ท่ีถูกรับรู้ตามอตัวิสัยของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง"  

ดงันั้น การแพร่กระจายนวตักรรม (diffusion of innovation) จึงหมายถึง 
กระบวนการส่ือสารเก่ียวกบัความคิด การปฏิบติั หรือส่ิงใด ๆ ท่ีเป็นส่ิงใหม่ ผา่นส่ือและ
ช่วงเวลาไปสู่สมาชิกในระบบสังคมนั้น ๆ โดยมีองคป์ระกอบคือ คือ (1) มีนวตักรรม
เกิดข้ึน (2) มีการส่ือสารผา่นส่ือหรือช่องทางใดช่องทางหน่ึง (3) มีการแพร่กระจาย
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง และ (4) มีกลุ่มสมาชิกในสังคมท่ีเก่ียวขอ้งหรือเป็น
เป้าหมายของการแพร่กระจาย  
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 อยา่งไรก็ตาม ผูส่้งสารไม่ไดมี้อ  านาจเหนือ (source dominance) ในการก าหนด 
การส่ือสารเสมอไป แต่ผูรั้บสารหรือผูท่ี้เป็นเป้าหมายของการแพร่กระจายนวตักรรม 
มีบทบาทในการก าหนดเช่นกนั ทั้งในแง่ความหมายของความเป็นนวตักรรม หรือ 
การรับรู้และยอมรับต่อนวตักรรมนั้น ๆ  
 
รูปแบบของการแพร่กระจายนวตักรรม 
 ในกระบวนการแพร่กระจายนวตักรรมนั้น นวตักรรมจะแพร่กระจายออกไปยงั
สังคมในรูปแบบท่ีสามารถคาดการณ์ได ้กล่าวคือ บุคคลจ านวนหน่ึงจะปรับใช้
นวตักรรมทนัทีท่ีพวกเขารับรู้เก่ียวกบันวตักรรมนั้น ๆ บุคคลจ านวนหน่ึงจะใชร้ะยะ
เวลานานกว่าเพื่อท่ีจะลองใชส่ิ้งใหม่ และยงัมีบุคคลอีกจ านวนหน่ึงท่ีจะใชเ้วลานานกว่า
นั้น ซ่ึงมีลกัษณะเป็นเส้นโคง้รูปตวัเอส (S-shaped curve) 
   

 
 
ภาพ 5  แผนภูมิแสดงเส้นโคง้รูปตวัเอส (S-shaped curve) 

ท่ีมา. จาก The rate Diffusion of Innovations (p. 16), 2011, by G.T.B. Lasseur, Master 
Thesis: Erasmus School of Economics. 
 
 จากภาพ 5 แผนภูมิแสดงเส้นโคง้รูปตวัเอส (S-shaped curve) ท่ีมีอตัราส่วนของ 
ผูท่ี้ยอมรับนวตักรรม (แนวตั้ง) ท่ีเป็นไปตามเวลา (แนวนอน) โดยในช่วงแรก การยอมรับ
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นวตักรรมจะเป็นไปอยา่งชา้ภายในช่วงของการเร่ิมพฒันาการตลาด ซ่ึงเม่ือท าส าเร็จ  
ผลการขายก็จะขยายตวัเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว เส้นโคง้จะพุ่งทะยานข้ึน จากนั้นผูผ้ลิต 
รายอ่ืนอาจท าการผลิตเขา้มาแข่งขนัในตลาด หรือผูซ้ื้อเกิดความคุน้เคยจนเห็นเป็น
ธรรมดา อตัราการขยายตวัก็จะชา้ลง และต่อจากนั้นการขายกจ็ะเร่ิมคงท่ีและหยดุ
ขยายตวัต่อไป จากนั้นก็จะเร่ิมตกต ่าลงในท่ีสุด (ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, หนา้ 277;  
Bryant & Thompson, 2002, p. 114)   

ในการด าเนินการแพร่กระจายสินคา้เขา้สู่ตลาดนั้น นกัการตลาดจะอาศยักิจกรรม
ทางการตลาดทั้งหลาย ไม่ว่าจะเป็นดา้นการออกแบบ การก าหนดราคาขาย การส่งเสริม
การขาย และการจ าแนกแจกจ่าย เป็นกลยทุธ์ในการเสริมใหผู้บ้ริโภคยอมรับในสินคา้
ใหม่นั้น ๆ เสมอ เน่ืองจากการน าผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด การส่งข่าวสารขอ้มูล
เก่ียวกบัส่ิงใหม่ใหผู้บ้ริโภคมองเห็น รับรู้ และเขา้ใจได ้จะท าใหผู้บ้ริโภคเห็นทางเลือก       
ท่ีดีกว่าได ้(ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, หนา้ 279-281) 
 
กระบวนการแพร่กระจายและปรับใช้นวตักรรม 
 ในกระบวนการแพร่กระจายและปรับใชน้วตักรรม ช่องทางการส่ือสารสาธารณะ
หรือการส่ือสารมวลชนมกัจะกระจายการรับรู้เก่ียวกบันวตักรรมไดเ้ร็วกว่าช่องทาง 
การส่ือสารระหว่างบุคคล อยา่งไรก็ตามการส่ือสารระหวา่งบุคคลก็มีความส าคญั เพราะ          
มีอิทธิพลต่อการปรับใชค้วามคิดหรือนวตักรรมท่ีส่ือมวลชนน าเสนอ โดยลกัษณะทัว่ไป
ของการแพร่กระจายเทคโนโลยใีนทอ้งถ่ินนั้น อาจจะมีรูปแบบแพร่กระจายตามแนวตั้ง
ตามล าดบัชนชั้นในสังคม เช่น จากเมืองสู่ชนบท จากชนชั้นสูงสู่ชนชั้นล่าง การแพร่กระจาย
ตามแนวนอน เช่น การติดต่อระหว่างเพื่อนบา้นใกลเ้คียง หรือการแพร่กระจายโดยไม่มี
จุดหมาย ไม่มีแผนการ และไม่มีการเลือกทิศทางอยา่งเหมาะสมได ้
 นกัวิชาการการส่ือสารหลายท่านไดร้ะบุขั้นตอนส าคญั 5 ประการของ
กระบวนการแพร่กระจายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ ขั้นความรู้ ขั้นการโนม้นา้วใจ 
ขั้นการตดัสินใจ ขั้นการน าไปใช ้และขั้นการยนืยนั ดงัน้ี (พีระ จิรโสภณ, 2554,  
หนา้ 175-176; Bryant & Thompson, 2002, p. 119) 
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 1. ขั้นความรู้ (knowledge) บุคคลหรือสมาชิกในสังคมจะรับรู้ว่ามีนวตักรรมหรือ
เทคโนโลยกีารส่ือสารใหม่เกิดข้ึน ส่ือมวลชนจะมีบทบาทส าคญัในการแพร่ข่าวสาร
ความรู้ไดก้วา้งขวาง รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากกว่าส่ืออ่ืน ๆ แต่บางคร้ังอาจเป็น
การติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลจากภายนอกสังคมหรือชุมชน ก็มีบทบาทส าคญั 
ในการเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบันวตักรรมสู่สังคมนั้นดว้ย 
 2. ขั้นการจูงใจ (persuasion) คือขั้นท่ีจะสร้างทศันคติ หรือเปล่ียนทศันคติให้
น าไปสู่การยอมรับต่อนวตักรรมนั้น ๆ บุคคลจะชัง่น ้ าหนกัผลประโยชน์ท่ีตนเองจะ
ไดรั้บจากนวตักรรม ในขั้นน้ี ส่ือบุคคลหรือผูน้ าความเห็น (opinion leaders) จะมี
บทบาทส าคญั เน่ืองจากการยอมรับนวตักรรมใหม่จ าเป็นตอ้งอาศยัการส่ือสารสองทาง 
เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารความคิดซ่ึงกนัและกนั ส่ือบุคคลสามารถช่วยขจดัการเลือก
รับรู้และตีความของผูรั้บสารได ้รวมทั้งตอ้งใชก้ระบวนการกลุ่ม และค่านิยม หรือ 
บรรทดัฐานกลุ่มสังคมมากดดนัดว้ย อยา่งไรก็ตามผูน้ าความเห็นควรมีลกัษณะ 
คลา้ยคลึงกนั (homophily) กบัผูป้รับใชน้วตักรรม ทั้งในดา้นความเช่ือ ทศันคติ  
สถานะทางเศรษฐกิจและและมีกรอบความรู้และประสบการณ์ (frame of reference) 
เช่นเดียวกนั เพื่อการส่ือสารท่ีเขา้ใจง่าย 
 3. ขั้นการตดัสินใจ (decision) ในขั้นน้ีบุคคลจะท าการตดัสินใจสุดทา้ย 
ว่าจะปรับใชห้รือปฏิเสธนวตักรรม อยา่งไรก็ดี การตดัสินใจปรับใชน้วตักรรม อาจจะ
น าไปสู่การด าเนินการใชต่้อไป หรือไม่ใชต่้อไปก็ได ้ในขณะเดียวกนั การตดัสินใจ
ปฏิเสธนวตักรรม อาจน าไปสู่การปรับใชภ้ายหลงั หรือยงัคงปฏิเสธนวตักรรมต่อไปได้
เช่นกนั 
 4. ขั้นการน าไปใช ้(implementation) เช่นเดียวกบัขั้นการตดัสินใจ ส่ือบุคคล 
มีบทบาทเป็นผูแ้นะน า และเป็นพี่เล้ียงเพื่อการน าไปใชใ้หถู้กวิธี และเกิดผลลพัธ์ 
ตามตอ้งการ โดยอาจใชส่ื้อมวลชนหรือส่ือเฉพาะกิจ (specilize media) บางอยา่ง 
ควบคู่กนัไป เช่น คู่มือ แผ่นพบัท่ีบอกวิธีการใชน้วตักรรมนั้น ๆ  
 5. ขั้นการยนืยนั (confirmation) เม่ือการตดัสินใจเกิดข้ึน โดยทัว่ไปบุคคล 
จะประเมินความสมเหตุสมผลจากการตดัสินใจ ไม่ว่าจะปรับใชห้รือปฏิเสธนวตักรรม       
ก็ตาม ในขั้นน้ีส่ือมวลชนมีบทบาทในการน าเสนอข่าวเพื่อการตอกย  ้า และสร้างสภาวะ
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สมดุลในจิตใจของผูรั้บนวตักรรมไม่ใหข้ดัแยง้กบัส่ิงท่ีตดัสินใจไปแลว้ จนเกิด              
ความลงัเลใจ สับสน และอาจน าไปสู่การปฏิเสธนวตักรรมในภายหลงั  
 อยา่งไรก็ดี ในกรณีการส่ือสารเพื่อแพร่กระจายนวตักรรมน้ีมกัหลีกเล่ียงไม่พน้          
ท่ีผูส่้งกบัผูรั้บจะมีความแตกต่างกนั เพราะนวตักรรมมกัเป็นส่ิงท่ีประดิษฐ์คิดคน้จาก
บุคคลท่ีมีสถานภาพสูงกว่า มีความรู้มากกวา่หรือมาจากสังคมภายนอก ดงันั้น 
ผูด้  าเนินการถ่ายทอดแพร่กระจายเทคโนโลยอีาจเป็นตวัแทนจากหน่วยงาน ผูน้ าทอ้งถ่ิน 
หรือบุคคลในกลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะผูท่ี้ยอมรับเทคโนโลยนีั้น การใชบุ้คคลภายใน-
ทอ้งถ่ินเป็นผูน้ าการเปล่ียนแปลงหรือผูน้ าความเห็น โดยมีการฝึกอบรมใหเ้ป็นผูมี้ความรู้
ความช านาญในนวตักรรมนั้น ๆ แลว้ถ่ายทอดผา่นกระบวนการติดต่อส่ือสารต่อไปยงั
บุคคลอ่ืนในชุมชน ซ่ึงมกัจะเป็นรูปแบบของบุคคลกบับุคคลมากท่ีสุด สามารถช่วยขจดั
อุปสรรคได ้หลกัการส าคญัข้ึนอยูก่บัจ  านวนและคุณภาพของผูน้ าการเปล่ียนแปลง   
ความเขา้ใจในเป้าหมายและปัญหาของชุมชน รวมถึงพื้นท่ีของเป้าหมาย หากมีพื้นท่ีมาก
ก็ยิง่มีประโยชน์มากข้ึน    

 
ปัจจยัทีจ่ะช่วยให้มกีารเข้าใจและยอมรับนวตักรรม 
 คุณลกัษณะของนวตักรรมท่ีเสนอขายนั้น จะมีผลท าใหผู้บ้ริโภครับเอาไวไ้ดเ้ร็ว
หรือชา้อยา่งไรในกระบวนการน าเขา้สู่ตลาด ยอ่มจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่  
(1) การมีขอ้ดีมากกวา่เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์เก่า (relative advantage) (2) ความสอดคลอ้ง
กบัความเขา้ใจของผูบ้ริโภค (compatability) ถา้หากผูบ้ริโภคตอ้งใชก้ าลงัความคิดเพื่อ
พยายามเขา้ใจนวตักรรมค่อนขา้งมาก และอาจท าใหต้อ้งเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้
แตกต่างไปจากเดิมดว้ยแลว้ การยอมรับก็จะเป็นไปโดยเช่ืองชา้ (3) ความสลบัซบัซอ้น
ของส่ิงท่ีคิดคน้ใหม่ (conplexity) (4) การสามารถแบ่งเป็นส่วนยอ่ยได ้(divisibility) 
สามารถทดลองได ้(5) ความสามารถท่ีจะถ่ายทอดเป็นขอ้มูลไปยงับุคคลอ่ืน ๆ 
(communicability) หากสามารถถ่ายทอดไดง่้ายและรวดเร็ว การยอมรับก็จะกวา้งขวาง
และรวดเร็วภายในเวลาอนัสั้น (ธงชยั สันติวงษ,์ 2546, หนา้ 283) 

 
 



42 
 

ลกัษณะของผู้ปรับใช้นวตักรรม 
โรเจอร์สนิยามลกัษณะของผูป้รับใชน้วตักรรมไวว้่าเป็น “การจดัประเภทของ

บุคคลภายในระบบสังคม บนพื้นฐานของความเป็นนวตักรรม” และไดร่้วมกบันกัวิจยั
การแพร่กระจายคนอ่ืน ๆ แบ่งลกัษณะเฉพาะของการปรับใชน้วตักรรมท่ีแตกต่างกนั       
5 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผูล้  ้าสมยั (innovators) ผูน้ าสมยั (early adopters) ผูท้นัสมยั (early 
majority) ผูต้ามสมยั (late majority) และผูล้า้สมยั (laggards) โดยมีค าอธิบายดงัต่อไปน้ี 
(Bryant & Thompson, 2002, pp. 114-116)   
  
 

 
ภาพ 6  แผนภูมิแสดงลกัษณะของผูป้รับใชน้วตักรรม 
ท่ีมา. จาก The rate Diffusion of Innovations (p. 16), 2011, by G.T.B. Lasseur, Master 
Thesis: Erasmus School of Economics. 
 

ผูล้  ้าสมยั (the innovators) มีความกลา้ไดก้ลา้เสีย ชอบความเส่ียง พร้อมท่ีจะ
ทดลองส่ิงใหม่ และมัน่ใจในตวัเองสูง ส่วนใหญ่มกัจะมีความรู้และรายไดสู้ง                   
มีการคน้หาแหล่งขอ้มูลทางวิทยาศาสตร์ และมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูล้  ้าสมยัคนอ่ืน ๆ           
อยา่งใกลชิ้ด มีแนวโนม้ท่ีจะสร้างกลุ่มข้ึนมา และส่ือสารกบัคนอีกกลุ่มแมว้่าจะมี
ระยะห่างทางภูมิศาสตร์ก็ตาม โดยบุคคลกลุ่มน้ีจะมีสัดส่วนไม่มากนกั 

ผูน้ าสมยั (the early adopters) มีความเป็นผูน้ า ชอบทดลองผลิตภณัฑใ์หม่  
มีรายไดดี้ ชอบเขา้สังคม และชอบเส่ียง แต่ยงัมีความระมดัระวงัมากกวา่ในกลุ่มแรก 
พวกเขาจะแสวงหาขอ้มูล และปรับใชน้วตักรรมอยา่งชาญฉลาด ในกลุ่มผูป้รับใช้
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ประเภทน้ีจะสร้าง “ผูน้ าความเห็น” (opinion leadership) ซ่ึงค าแนะน าของคนกลุ่มน้ี           
มีคุณค่า เน่ืองจากความส าเร็จและความตั้งใจท่ีจะลองนวตักรรมใหม่ จึงไดรั้บ                
ความเคารพและเช่ือถือจากคนกลุ่มอ่ืน ๆ ในสังคม และเป็นกลุ่มท่ีนกัการตลาด              
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด  
 ผูท้นัสมยั (the early majority) กลุ่มน้ีรวมถึงบุคคลท่ีไม่ปรารถนาท่ีจะปรับใช้
เทคโนโลยหีรือความคิดใหม่เป็นกลุ่มแรก เป็นบุคคลส่วนใหญ่ของสังคม บุคคลกลุ่มน้ี
จะระมดัระวงั และมกัรอใหผ้า่นช่วงเวลาหน่ึงก่อนท่ีจะตดัสินใจปรับใช ้มีบทบาทส าคญั
ในการใชน้วตักรรมใหถู้กตอ้ง หรือแสดงใหบุ้คคลท่ีเหลือเห็นว่าการปรับใชน้วตักรรม
เป็นประโยชน์มาก และเป็นท่ีน่าพอใจ  

ผูต้ามสมยั (the late majority) สมาชิกกลุ่มน้ีจะมีนิสัยช่างสงสัยและระมดัระวงั
เก่ียวกบัผลประโยชน์ของการปรับใช ้โดยจะรอจนกว่ากลุ่มคนส่วนใหญ่ทดลองและ
ปรับใชน้วตักรรมไปในวงกวา้งแลว้ จึงจะยอมรับและปรับใชต้าม บางคร้ังการกดดนัจาก
เพื่อนหรือสังคมจะเป็นแรงผลกัดนัใหก้บัคนในกลุ่มน้ี นอกจากนั้น ความจ าเป็นทาง
เศรษฐกิจยงัสามารถชกัจูงใหพ้วกเขาปรับใชน้วตักรรมไดเ้ช่นกนั  

ผูล้า้สมยั (the laggards) เป็นกลุ่มสุดทา้ยท่ีปรับใชห้รืออาจไม่ยอมรับนวตักรรม 
ผูล้า้สมยัจะผกูติดอยูก่บัอดีต หรือวิธีดั้งเดิมในการท าส่ิงต่าง ๆ มีความหวาดระแวง และ
ไม่เตม็ใจท่ีจะลองส่ิงใหม่ใด ๆ ส่วนหน่ึงอาจเกิดจากการไม่เปิดรับข่าวสาร หรือมองโลก
ในแง่ร้าย มกัจะมีอายมุาก และมีการติดต่อกบัครอบครัวและเพื่อนสนิทเท่านั้น เม่ือ 
ผูล้า้สมยัปรับใชน้วตักรรม บุคคลกลุ่มอ่ืนในสังคมอาจจะกา้วหนา้ไปไกลจนกระทัง่
นวตักรรมนั้นตกยคุหรือลา้สมยัไปเรียบร้อยแลว้  
 ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรมน้ีสอดคลอ้งกบัการส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ในการประยกุตใ์ชคุ้ณลกัษณะของผูป้รับใช้
นวตักรรม มาประกอบกบัการวิเคราะห์ตวัผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี เน่ืองจากกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีเป็นนวตักรรมหรือส่ิงใหม่ 
หากผูป้ระกอบการร้านคา้มีความรู้ความเขา้ใจ และความต่ืนตวัเก่ียวกบันวตักรรม
ดงักล่าว ประกอบกบัสามารถน าไปวิเคราะห์ลกัษณะของลูกคา้ผูบ้ริโภคได ้จะท าให้
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สามารถวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อส่งเสริมยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีได ้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 นอกจากแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค และทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรมแลว้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมยงัจ  าเป็นตอ้งมีความรู้
เก่ียวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อท่ีจะรู้ถึงจุดเด่นและจุดดอ้ยของร้านคา้ของตน 
จากนั้นน ามาประยกุตใ์นการพฒันาการส่ือสารการตลาดในการขายกล่องดิจิตอลทีวีใหมี้
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด อนัจะน าไปสู่ความส าเร็จในการเพิ่มยอดการแลกคูปอง- 
ดิจิตอลทีวี ยอดขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และการกระจายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีสู่ชุมชนไดอ้ยา่งรวดเร็วได ้โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

ความรู้เกีย่วกบัร้านค้าปลีกดั้งเดมิ 
   

การคา้ปลีก (retailing) หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัจ าหน่าย
สินคา้หรือบริการท่ีมีคุณค่าส่งมอบใหแ้ก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อใชส่้วนตวั 
หรือใชใ้นครัวเรือน ไม่ไดใ้ชใ้นทางธุรกิจ โดยผูค้า้ปลีก (retailer) มีบทบาทเป็นคนกลาง  
ซ่ึงมีหนา้ท่ีรับใชชุ้มชนในการจดัหาผลิตภณัฑห์รือบริการจากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งมา
น าเสนอต่อผูบ้ริโภค รับซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งมาในปริมาณมาก น ามาแบ่งขาย
ใหก้บัผูบ้ริโภคตามจ านวนซ้ือท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เป็นผูน้ าในชุมชน โดยใช ้
ความพยายาม ในการก าหนดส่วนประสมผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการในโอกาสและ
สถานท่ีท่ีสมควร สนองความตอ้งการทางสังคมจากการตกแต่งร้านสวยงาม 
ความอธัยาศยัดีกบัลูกคา้ ช่วยใหผู้บ้ริโภคประหยดัเวลา ซ้ือสินคา้ไดท้นัที  
โดยไม่จ าเป็นตอ้งเดินทางไปยงับริษทัผูผ้ลิตโดยตรง (ฐาปนา บุญหลา้, 2548, หนา้ 11;  
วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 1-8; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 3-4, 18-20) 

ดว้ยเหตุเหล่าน้ีผูค้า้ปลีกจึงมีความส าคญัต่อเศรษฐกิจและสังคมโดยส่วนรวม 
เพราะการผลิตตอ้งอาศยัการจดัจ าหน่ายเพื่อใหเ้ขา้ถึงตลาดท่ีมีความตอ้งการมาก สินคา้
ตอ้งมีการปรับปรุงคุณภาพเพื่อแข่งขนักนั ผูค้า้ปลีกจึงเป็นบุคคลส าคญั เพราะเป็นส่ือ
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สุดทา้ยท่ีจะขายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นผูช้ี้ขาดถึงความส าเร็จของการผลิตและ         
อ่ืน ๆ  

 
ประเภทของธุรกจิค้าปลกี 
 ธุรกิจคา้ปลีกของไทยในปัจจุบนัสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ธุรกิจ 
คา้ปลีกดั้งเดิม (traditional trade) และธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (modern trade) มี
รายละเอียดดงัน้ี (สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2557) 

1. ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมมีรูปแบบท่ีหลากหลาย และอยูเ่คียงคู่กบัสังคมไทยมาโดย
ตลอด ในลกัษณะท่ีเป็นสถานท่ีสังสรรค ์ติดต่อ และหาซ้ือของท่ีเป็นพื้นฐานความจ าเป็น
ในการด ารงชีวิต ไดแ้ก่ (1) ตลาดสด ขายอาหารสด รวมทั้งสินคา้อุปโภคขนาดเลก็ (2) 
หาบเร่และแผงลอย (3) ร้านโชห่วย หรือร้านขายของช า ขายเคร่ืองอุปโภคบริโภคโดยมี
หลกัแหล่งท่ีแน่นอน เช่น หอ้งแถว หรือเพิงถาวร เจา้ของกิจการมกัเป็นคนพื้นบา้น คน
ในชุมชน หรือเป็นเจา้ของอาคารสถานท่ีนั้นเอง (4) ร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะอยา่ง เช่น 
ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ และ (5) ตลาดนดั รวมผูค้า้ปลีกดั้งเดิม 
ทุกประเภท จดัไดท้ั้งในอาคารหรือท่ีโล่ง มีก าหนดเวลาท่ีแน่นอน เช่น บางวนั ทุกวนั   

2. ส่วนธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดแ้ก่ (1) ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ต  
ดิสเคาน์สโตร์ มีพื้นท่ีตั้งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร เนน้ราคาถูก มีระบบศูนยก์ระจาย
สินคา้ มีรถเขน็สินคา้บริการ มีจุดช าระเงินหลายช่อง เช่น บ๊ิกซี โลตสั เป็นตน้ (2) 
หา้งสรรพสินคา้ มกัตั้งอยูใ่จกลางเมือง การตกแต่งร้านเนน้สวยงามและดึงดูด            
ความสนใจของลูกคา้ มีพนกังาน เช่น เดอะมอลล ์เซ็นทรัล เป็นตน้ (3) ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
จ  าหน่ายสินคา้กลุ่มอาหารและของใชป้ระจ าวนัเป็นหลกั เช่น ฟู้ดแลนด ์ทอ้ปส์ เป็นตน้ 
(4) ร้านสะดวกซ้ือ เป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคลทัว่ไป มีการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั 
กระจายอยูต่ามแหล่งชุมชน เช่น เซเว่นอีเลฟเว่น จ๊ิฟฟ่ีในป๊ัมน ้ามนั เป็นตน้ (5) ร้านคา้-
ปลีกในรูปการขายส่ง เนน้ขายสินคา้ราคาถูกจ านวนมาก ๆ ไดแ้ก่ แมค็โคร (6) ร้านคา้-
ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือสินคา้ราคาพิเศษ เนน้ขายสินคา้มีคุณภาพ ราคาค่อนขา้ง
สูง บางร้านขายสินคา้ท่ีเป็นตราสินคา้ของตนเอง เช่น วตัสัน บู๊ทส์ เป็นตน้ และ  
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(7) ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่งแบบเนน้ราคาถูก คลา้ยกบัร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 
แต่มีราคาถูกกว่า และมีสินคา้หลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมู่เดียวกนั เช่น 
พาวเวอร์บาย ออฟฟิศเมท เป็นตน้  
 
ลกัษณะของร้านค้าปลกีดัง้เดมิ 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเป็นเคร่ืองแสดงลกัษณะวฒันธรรม และความเป็นอยูข่อง
ประชาชนในถ่ินนั้น ดงันั้น ตามร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จึงสามารถสังเกตเห็นวฒันธรรม
ไทย และวฒันธรรมทอ้งถ่ิน ความเป็นพื้นเมือง ความสามารถในการเจรจาต่อรอง             
ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจ ความเป็นกนัเองในการสนทนาซกัถามคนในสังคม
เดียวกนัดว้ยความสนิทสนม  มีความคุน้เคยกนัระหว่างผูค้า้กบัลูกคา้ ซ่ึงมีลกัษณะ           
การด าเนินงาน ดงัน้ี (ฐาปนา บุญหลา้, 2548, หนา้ 16; สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 128, 
141; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 72) 

ดา้นตน้ทุน มีการใชต้น้ทุนในการประกอบการหรือบริหารจดัการต ่า เน่ืองจาก
สถานท่ีประกอบการส่วนใหญ่ใชท่ี้อยูอ่าศยัเป็นร้านคา้ปลีก ซ่ึงเดิมเป็นการซ้ืออาคาร
สถานท่ีเพื่ออยูอ่าศยั ต่อมาจึงจดัหาสินคา้มาขาย และตกแต่งร้านเท่าท่ีจ  าเป็น ไม่ตอ้ง
จดัซ้ือเคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีทนัสมยั ไม่มีค่าใชจ่้ายเก่ียวกบับุคลากร เพราะไม่มี 
พนกังานขาย โดยผูข้ายเป็นบุคคลท่ีอาศยัอยูใ่นบา้น หรือเดิมคือผูอ้ยูดู่แลบา้น หรือหากมี
พนกังานขาย อาจมีค่าใชจ่้ายในการจา้งบุคลากรเพยีงเลก็นอ้ย ไม่ตอ้งลงทุนเร่ืองอนามยั
ของสินคา้มาก และบางประเภทไม่ไดเ้สียภาษีแก่รัฐ 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นยา่นชุมชน หรือ
แหล่งท่ีอยูอ่าศยัท่ีใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค อนัถือว่ามีก าลงัซ้ือพอเหมาะกบัขนาดของ 
การลงทุนอยูแ่ลว้ ดงันั้น ร้านคา้จึงตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเหมาะสมท่ีสามารถท ากิจการคา้ได้
ทนัทีและไม่ตอ้งท าการตลาดมาก ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกั ลูกคา้
ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงร้านคา้ 
 ดา้นการบริหารจดัการ มีการบริหารจดัการธุรกิจท่ีไม่ยุง่ยากหรือซบัซอ้น 
เน่ืองจากส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจเองจะท างานทุกดา้นดว้ยตวัเอง          
อาจเป็นสมาชิกในครอบครัว หรือเพื่อนฝูง ท าใหต้ดัสินใจไดร้วดเร็ว สามารถปรับเปล่ียน
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สินคา้ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ ไม่ตอ้งมีกระบวนการจดัซ้ือท่ีจ  าเป็นตอ้งใชเ้วลา 
การจดัวางสินคา้ไม่เป็นระเบียบ มกัไม่มีการติดป้ายราคาสินคา้ การจดัการเป็นแบบ
ครอบครัว ไม่มีการท าบญัชีอย่างเป็นระบบ และไม่ไดใ้ชค้วามรู้ในเร่ืองการจดัเรียง
สินคา้และการบริหารคลงัสินคา้เท่าท่ีควร การด าเนินการขายมุ่งท่ีการน าเสนอสินคา้           
แก่ลูกคา้ โนม้นา้วใจใหผู้ซ้ื้อยอมรับความคิดท่ีเสนอหรือพยายามชกัจูงใจใหท้  าอะไร
บางอยา่ง โดยใชเ้ทคนิคการขายต่าง ๆ ท าใหลู้กคา้ซ้ือ การขายโดยใชพ้นกังานท่ี 
ร้านคา้ปลีก มีลกัษณะโดดเด่นคือ พนกังานขายไม่ตอ้งออกไปหาลูกคา้ เพราะลูกคา้จะ
เดินทางเขา้มาหาพนกังานขายในร้านเอง  

ดา้นความเป็นกนัเอง เน่ืองจากผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจเป็นผูข้ายเอง   
และเป็นคนในพื้นท่ีหรือชุมชนนั้นๆ จึงมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ในการบริการ            
การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ และการต่อรองราคาโดยธรรมชาติ  
 
คณุสมบัติทีด่ขีองผู้ประกอบการค้าปลกี 
 ผูป้ระกอบการคา้ปลีกควรมีคุณสมบติัหลกัท่ีจ  าเป็น ไดแ้ก่ คุณสมบติัท่ีเป็น
ลกัษณะส่วนตวับุคคล และคุณสมบติัท่ีเป็นทกัษะและคุณสมบติัเฉพาะบุคคล ดงัน้ี 
(วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 11-13; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 21-23, 33-35) 

1. คุณสมบติัท่ีเป็นลกัษณะส่วนตวับุคคล (personal characteristics) ของผูค้า้ปลีก
ควรเป็นผูมี้วิสัยทศัน์กวา้งไกล สามารถประเมินรูปแบบการแข่งขนัทางการคา้ และ
ด าเนินธุรกิจใหแ้ตกต่างกบัคู่แข่งร้านคา้ปลีกท่ีมีสินคา้หรือบริการในรูปแบบเดียวกนั 
และสร้างผลประโยชน์ใหม่ใหก้บัลูกคา้กลุ่มใหม่ เป็นผูใ้หเ้วลาในการบริหารธุรกิจคา้
ปลีกของตนเอง มีความสามารถในการวางแผนและปฏิบติัการตามแผนได ้และจดัการ
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดทุ้กสถานการณ์ มีความกลา้และเช่ือถือได ้มีสุขภาพกายและสุขภาพจิต
ท่ีดีในการด าเนินธุรกิจ 
 2. คุณสมบติัท่ีเป็นทกัษะและคุณสมบติัเฉพาะบุคคล (individual and skills 
requirements) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการคา้ปลีกอาศยัการฝึกฝนและปรับปรุงตนเองใหดี้
ยิง่ข้ึน เพื่อใหธุ้รกิจคา้ปลีกประสบความส าเร็จ เช่น มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และแหล่งขาย 
เหตุจูงใจและนิสัยในการซ้ือของผูบ้ริโภค ทกัษะในการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
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ผูจ้ดัหา และคู่แข่งขนั การมีภาวะผูน้ าและท างานในรูปแบบทีมในกรณีท่ีร้านมีพนกังาน
จ านวนหน่ึง ความสามารถในการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถานการณ์ การแกปั้ญหา 
เฉพาะหนา้ การใชค้วามคิดริเร่ิมในการจดัหาสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างและโดดเด่น
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความคิดสร้างสรรค์พฒันาเทคนิคและศิลปะในงาน
ส่ือสารการตลาดผา่นเคร่ืองมือหลกักบัลูกคา้อยา่งมืออาชีพ การก าหนดกลยทุธ์ราคา 
รูปแบบร้านคา้เพื่อจูงใจลูกคา้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมถึงการใชค้วามรู้ดา้น
คอมพิวเตอร์และเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินกิจการใหมี้ความทนัสมยั  
 
ส่วนประสมการค้าปลกี  
 ส่วนประสมการคา้ปลีก (retailing mix) หมายถึง กลยทุธ์ธุรกิจคา้ปลีกท่ีสามารถ
จูงใจการตดัสินใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหเ้ลือกซ้ือสินคา้หรือบริการภายในร้านคา้ได ้
กลยทุธ์ส าคญัในธุรกิจคา้ปลีกมี 6 ประการ ไดแ้ก่ (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 87, 
275-276, 302, 307-309, 358-359; สุมนา อยูโ่พธ์ิ, 2538, หนา้ 143-145)   

1. การก าหนดความหลากหลายของสินคา้และบริการ การจูงใจกลุ่มผูบ้ริโภค          
ในวงกวา้ง และการจดัเตรียมผลิตภณัฑเ์พื่อใหต้อบโจทยก์ารเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์อง
ลูกคา้ไดท่ี้น่ีเพียงแห่งเดียวไดค้รบนั้น ร้านคา้ปลีกจ านวนมากอาศยัการเพิ่มความหลากหลาย
ของสินคา้ ชนิดหรือประเภทของสินคา้หรือบริการ เป็นสินคา้เอาใจลูกคา้เพิ่มเติม 
ตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หมายถึง รายการชนิดหรือประเภทของสินคา้
หรือบริการซ่ึงร้านทัว่ไปอาจไม่มีจ  าหน่ายหรือใหบ้ริการ โดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งเสียเวลา 
หาซ้ือจากร้านคา้อ่ืน 

2. การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมตามชนิดของสินคา้และนโยบาย 
การบริการ รวมถึงความตอ้งการในสินคา้ของผูบ้ริโภค และการแข่งขนัระหว่างร้านคา้ท่ี
ขายสินคา้ประเภทเดียวกนั ความเคยชินเก่ียวกบัราคาของผูบ้ริโภคอาจส่งผลต่อ 
การตดัสินใจเร่ืองราคา หากราคาถูกลงอาจถูกสงสัยเร่ืองคุณภาพสินคา้ หากราคาสูงข้ึน
อาจไม่พอใจในการตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้  

3. การเลือกท าเลท่ีตั้ง มีลูกคา้สัญจรไปมา ลูกคา้สามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง่้าย 
หวัใจของธุรกิจการคา้ปลีก ไม่ว่ามีขนาดเลก็หรือขนาดใหญ่ คือ ท าเลท่ีตั้งร้านคา้ 
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เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งร้านคา้เป็นปัจจยัแรกท่ียากต่อการลอกเลียนแบบ ช่วยสร้าง 
ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีก สถานท่ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุด
เม่ือเดินทางไปซ้ือสินคา้ โดยทัว่ไปแลว้ ผูบ้ริโภคลว้นตอ้งการความสะดวกในการซ้ือหา
มากท่ีสุด ท าเลท่ีตั้งท่ีอยูห่่างไกลยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกนอ้ยลง  

4. การออกแบบร้านและการจดัแสดงสินคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ให้
สะดวกใชส้อย และง่ายต่อการปรับเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัประเภทของสินคา้ บริการ 
และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย การปรับปรุงร้านคา้ใหท้นัสมยัเสมอจะช่วยดึงดูดความสนใจ
ใหม้ากข้ึน การขายแบบผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกบริหารงานเอง ท าใหก้ารจดัแสดง
สินคา้มีความส าคญัมากข้ึนในร้านคา้ทุกขนาดท่ีมีการจดัการการขายแบบน้ี การจดัแสดง
สินคา้นั้นถือเป็นการส่งเสริมการขายอยา่งหน่ึง ซ่ึงมกัจะท าควบคู่ไปกบัการส่งเสริม 
การขายอ่ืน ๆ  

5. การส่ือสารการตลาด แมว้่าร้านคา้ปลีกมีผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนอง         
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ สามารถก าหนดราคาไดต้รงกบัอ านาจซ้ือของลูกคา้ มีท  าเล
ท่ีตั้งท่ีดี แต่ถา้ธุรกิจขาดการส่ือสารการตลาดท่ีดี ส่งผลใหลู้กคา้ไม่ทราบขอ้มูลหรือ
คุณสมบติัดงักล่าว ในการส่ือสารจากร้านคา้ไปยงัลูกคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าใหร้้านคา้
สามารถแจง้ข่าวสาร ชกัชวนหรือแนะน า เตือนความจ า เพื่อจูงใจใหลู้กคา้เกิด 
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์สามารถแวะซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกไดต้ามปรารถนา 

6. การใหบ้ริการลูกคา้ ในสายตาของลูกคา้มีการประเมินงานบริการว่าตนเอง          
มีความพึงพอใจหรือไม่และอยูใ่นระดบัใดจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น การใหบ้ริการนั้นสร้าง
ความเช่ือถือได ้สามารถจดัหาสินคา้ใหลู้กคา้ไดต้ามตอ้งการ ความพร้อมโดยตลอด             
ท่ีจะใหบ้ริการท่ีดี พนกังานมีความยนิดีและเตม็ใจช่วยเหลือลูกคา้ทุกเม่ือ การท าใหเ้กิด  
ความมัน่ใจจากบริการท่ีมีความรู้และมีอธัยาศยัดี มีความเอาใจใส่ ปฏิบติัและดูแล             
ต่อลูกคา้อยา่งทัว่ถึง และท าใหลู้กคา้สัมผสัไดถึ้งบริการท่ีดี เช่น การสาธิต การน า
อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัมาใหบ้ริการ  
 จะเห็นไดว้่าส่วนประสมการคา้ปลีกขา้งตน้ มีความสอดคลอ้งกบัส่วนประสม-
การตลาด (marketing mix) ทั้ง 4 ประเภทไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด กล่าวคือ การก าหนดความหลากหลายของสินคา้และบริการ 
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สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์การก าหนดราคาสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ดา้นราคา  
การเลือกท าเลท่ีตั้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย การออกแบบร้าน
และการจดัแสดงสินคา้ การส่ือสารการตลาด และการใหบ้ริการลูกคา้ สอดคลอ้งกบั           
กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย  
 
ปัจจยัส าคญัทีส่่งผลให้ร้านค้าปลกีประสบความส าเร็จ 
 การจะด าเนินการธุรกิจคา้ปลีกใหป้ระสบความส าเร็จไดน้ั้น ผูป้ระกอบการ
จ าเป็นตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส าคญัทั้งภายนอกและภายใน ดงัน้ี (วารุณี  
ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 164-173) 
 1. ปัจจยัภายนอก (external factors) เป็นปัจจยัท่ีแสดงจุดยนืท่ีโดดเด่นของกิจการ
ต่อลูกคา้ สามารถสร้างการรับรู้และท าใหลู้กคา้สมัผสัในตวัร้านคา้นั้น ๆ ได ้นอกจากน้ี
ถือเป็นส่ิงท่ีธุรกิจคา้ปลีกสามารถสร้างความแตกต่างเชิงกลยทุธ์ในร้านคา้ได ้ปัจจยั-
ภายนอกท่ีส าคญั ไดแ้ก่ (1) ท าเลท่ีตั้งประกอบกบัการตกแต่งทั้งภายนอกและภายใน
ร้านคา้ (2) สินคา้ท่ีมีความโดดเด่นและบริการท่ีมีคุณภาพ (3) คุณค่าของสินคา้และ
บริการในสายตาของผูซ้ื้อ เช่น ความโดดเด่น ราคาท่ีเป็นธรรม การใหค้วามส าคญักบั
ลูกคา้ การอ านวยความสะดวกสบายแก่ลูกคา้ และการสร้างความเพลิดเพลิน 
ในการจบัจ่ายใชส้อย (4) ลูกจา้งและพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถและมีบุคลิกภาพ             
ท่ีดีในการบริการ (5) การส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีสามารถสร้างจุดยนืท่ีโดดเด่นและไดเ้ปรียบ
กว่าคู่แข่งขนั 
 2. ปัจจยัภายใน (internal factors) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อธุรกิจคา้ปลีกท่ีผูบ้ริโภค 
ไม่สามารถรับรู้และสัมผสัส่ิงท่ีเกิดข้ึนในร้านคา้ได ้ประกอบดว้ย (1) การส่งก าลงัทาง-
ธุรกิจ เช่น การกระจายสินคา้ (2) การใชร้ะบบเทคโนโลยีและระบบสารสนเทศเพื่อ 
การจดัการขอ้มูลท่ีทนัสมยัและถูกตอ้ง และ (3) การสร้างความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ ผูผ้ลิต 
หรือผูจ้ดัหา ท าใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายรับรู้ขอ้มูลการขาย และส่งสินคา้ใหร้้านคา้ปลีกไดท้นั           
ความตอ้งการ  
 ความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความส าคญัอยา่งยิง่เพื่อน ามา
ประยกุตใ์ชใ้นการวิเคราะห์ดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก ประกอบกบัการจดั 
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การส่ือสารการตลาด ว่ามีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีหรือไม่ และ
อยา่งไร เน่ืองจากเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ท่ีส าคญัท่ีจะช่วยสร้างจุดแขง็ และสามารถแข่งขนั
ทดัเทียมกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมดว้ยกนั รวมถึงร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อช่วงชิงโอกาสทาง
การตลาด และเพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจของตนด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

นอกจากแนวคิดดงักล่าวแลว้ ความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวียงัเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นอยา่งยิง่ 
ท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้จ าเป็นตอ้งศึกษา เน่ืองจากหากผูป้ระกอบการไม่มีความรู้ 
ความเขา้ใจในขอ้มูลของสินคา้ท่ีตนเองจ าหน่าย จะส่งผลกระทบต่อการจดัการส่ือสาร-
การตลาด การใหข้อ้มูลลูกคา้ และทา้ยท่ีสุดส่งผลใหก้ารประกอบธุรกิจลม้เหลวได ้ 
โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 

ความรู้เกีย่วกบัดจิิตอลทีวี 
 

ดิจิตอลทีวี (Digital TV) หมายถึง การแพร่ภาพสัญญาณโทรทศัน์ในแนวระนาบ
ภาคพื้นดิน รับสัญญาณดว้ยเสาอากาศหนวดกุง้หรือกา้งปลา ใชก้ระบวนการผสม
สัญญาณแบบดิจิตอล โดยการเขา้รหสัแบบ “0” หรือ “1” โดยการบีบอดัสัญญาณ (digital 
compression) ท าใหใ้น 1 ช่องความถ่ี (จากเดิม 8 MHZ ในระบบอนาลอ็ก) จะสามารถใช้
ออกอากาศไดถึ้ง 10-15 ช่องในระบบดิจิตอลในความคมชดัปกติ (multicasting) นบัว่า
เป็นการใชค้ล่ืนความถ่ีวิทยอุยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึนเม่ือเทียบกบัระบบอนาลอ็ก  
อีกทั้งโทรทศัน์ระบบดิจิตอล ยงัมีคุณภาพของสัญญาณท่ีดีข้ึน ภาพและเสียงจะคมชดั
เสมอ อตัราการถูกรบกวนนอ้ย ไม่มีคล่ืนแทรกหรือการสะทอ้น รวมไปถึงการรับชมท่ี
ชดัเจนแมข้ณะอยูใ่นพาหนะเคล่ือนท่ี แต่กรณีท่ีเป็นจุดอบัสัญญาณจะไม่สามารถรับภาพ
ใด ๆ ไดเ้ลย ซ่ึงแตกต่างจากระบบอนาลอ็กท่ีจะเกิดภาพสัญญาณแบบหิมะตก หรือภาพ            
ทบัซอ้นในจุดท่ีสัญญาณอ่อน (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ-
โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557จ) 
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ประโยชน์ของโทรทศัน์ระบบดจิติอล 
 การปรับเปล่ียนเขา้สู่ยคุโทรทศัน์ระบบดิจิตอล จะท าใหป้ระชาชนไดรั้บชม
โทรทศัน์ดว้ยคุณภาพสัญญาณท่ีดีข้ึนทั้งในระบบความคมชดัมาตรฐาน (Standard 
Definition--SD) และ สามารถพฒันาใหแ้พร่ภาพไดใ้นระบบความคมชดัสูง (High 
Definition--HD) ปราศจากสัญญาณรบกวน ไดรั้บชมโทรทศัน์ดว้ยอตัราส่วนภาพแบบ
ไวดส์กรีน (widescreen) 16:9 คือสามารถรับชมภาพไดเ้ตม็จอทีวีตามตน้ฉบบั ใหภ้าพ
สมจริงยิง่ข้ึน โดยในระดบัคุณภาพความคมชดัสูงจะปราศจากสัญญาณรบกวน และ            
การใชพ้ลงังานไฟฟ้าประหยดักว่าระบบอนาลอ็กหลายเท่าตวั อีกทั้งเพิ่มทางเลือกใหก้บั
ประชาชน อนัเป็นผลจากการมีจ านวนช่องฟรีทีวี (Free TV) จากเดิมท่ีมีเพียง 6 ช่อง           
เพิ่มมากข้ึนเป็น 48 ช่อง แบ่งเป็นช่องบริการสาธารณะจ านวน 12 ช่อง ช่องบริการชุมชน
จ านวน 12 ช่อง และช่องบริการธุรกิจจ านวน 24 ช่อง ประกอบดว้ยหมวดรายการทัว่ไป
ระดบัความคมชดัสูงสุด (High Definition--HD) จ านวน 7 ช่อง หมวดรายการทัว่ไป
ระดบัความคมชดัมาตรฐาน (Standard Definition--SD) จ านวน 7 ช่อง หมวดข่าวสาร
และสารประโยชน์ จ  านวน 7 ช่อง และหมวดรายการเดก็และเยาวชน จ านวน 3 ช่อง โดย
ปัจจุบนัเปิดใหบ้ริการ 27 ช่อง (ขอ้มูล ณ เดือนกนัยายน 2557) ซ่ึงจะสามารถตอบสนอง
กบัชีวิตสังคมสมยัใหม่ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัเทคโนโลย ีและส่ือสังคม (social media) 
มากข้ึนเร่ือย ๆ (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และ
กิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ก) 

โทรทศัน์ระบบดิจิตอลยงัสามารถรองรับบริการมลัติมีเดียใหม่ ๆ ประชาชนจะ
สามารถรับบริการท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น บริการเสริมลกัษณะโตต้อบ (interactive) 
เช่น วิดีโอออนดีมานด ์(VDO-on-demand) ทีวีเคล่ือนท่ี (mobile TV) สมาร์ททีวี (smart 
TV) และอินเทอร์เน็ตทีวี (internet TV) เป็นตน้ ยิง่ไปกว่านั้น ประชาชนจะมีโอกาส           
ในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดส้ะดวกรวดเร็วข้ึนจากบริการใหม่ ๆ อาทิ data 
broadcasting, emergency warnings ฯลฯ นอกจากน้ี ช่องรายการใหม่ ๆ ท่ีเพิ่มข้ึน            
จะก่อใหเ้กิดการแข่งขนัการสร้างรายการท่ีมีเน้ือหาน่าสนใจ เป็นประโยชน์ มีคุณภาพ 
ส่งผลต่อการพฒันาคุณภาพชีวิต สังคม และเศรษฐกิจของประเทศ โดยจะน าไปสู่            
การลงทุนโครงข่ายระบบดิจิตอล การผลิตอุปกรณ์เคร่ืองรับ และการพฒันาอุตสาหกรรม
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และธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น เน้ือหารายการ (content) และบริการแบบใหม่ ๆ (interactive 
services) น ามาซ่ึงการยอมรับจากต่างชาติ และความน่าสนใจในการลงทุนจาก
ต่างประเทศ 
 นอกจากน้ี โทรทศัน์ระบบดิจิตอลยงัช่วยในการประหยดัพลงังานของประเทศ 
เน่ืองจากเคร่ืองส่งและเคร่ืองรับโทรทศัน์ระบบดิจิตอลจะใชพ้ลงังานไฟฟ้านอ้ยกว่า 
เม่ือเทียบกบัการส่งในระบบอนาลอ็กเดิม อีกทั้งยงัเป็นการน าเอาทรัพยากรคล่ืนความถ่ี 
ท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัไปใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึนดว้ย (ส านกังานคณะกรรมการ-
กิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ค) 
 
กระบวนการเปลีย่นผ่านเข้าสู่ยคุดจิติอลทีวีของประเทศไทย 

จากแผนแม่บทการบริหารคล่ืนความถ่ี พ.ศ. 2555 และแผนแม่บทกิจการ- 
กระจายเสียงและกิจการโทรทศัน์ฉบบัท่ี 1 ไดก้ าหนดใหป้ระเทศไทยเร่ิมตน้รับส่ง
สัญญาณวิทยโุทรทศัน์ระบบดิจิตอลภายใน 4 ปี นบัแต่วนัท่ีแผนแม่บทการบริหารคล่ืน
ความถ่ีใชบ้งัคบัเม่ือวนัท่ี 4 เมษายน พ.ศ. 2555 และตามแผนแม่บทกิจการกระจายเสียง 
และกิจการโทรทศัน์ ฉบบัท่ี 1 ซ่ึงมีกรอบเวลาการด าเนินงานอยูใ่นช่วงระหว่างปี  
พ.ศ. 2555-2559 ยทุธศาสตร์การเปล่ียนผา่นไปสู่การส่งสัญญาณวิทยกุระจายเสียง  
และวิทยโุทรทศัน์ในระบบดิจิตอล ไดมี้การก าหนดระยะเวลาในการด าเนินงาน อาทิ ให้มี
มาตรการส่งเสริมสนบัสนุนการวิจยัและพฒันาการผลิตอุปกรณ์รับสัญญาณ
วิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทศัน์ ภายใน 3 ปี มีมาตรการส่งเสริมสนบัสนุนอุปกรณ์รับ
สัญญาณวิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทศัน์ในระบบดิจิตอลส าหรับผูมี้รายไดน้อ้ยภายใน        
3 ปี และมีจ านวนครัวเรือนในเมืองใหญ่ท่ีสามารถรับสัญญาณวิทยกุระจายเสียง              
วิทยโุทรทศัน์ในระบบดิจิตอลไดไ้ม่นอ้ยกว่าร้อยละ 80 ภายใน 5 ปี โดยมีเป้าหมายท่ีจะ
ยติุการออกอากาศระบบอนาลอ็กในช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2558-2563 (ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2557ก)  

หน่วยงานท่ีรับผดิชอบคือ คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ 
และกิจการโทรคมนาคม (กสทช.) มีความคาดหวงัว่า หากกระบวนการเปล่ียนผา่นเขา้สู่
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ยคุดิจิตอลทีวีส าเร็จ ประชาชนจะไดรั้บบริการท่ีมีความหลากหลายจากผลของจ านวน
ช่องรายการท่ีเพิ่มข้ึน ท าใหเ้พิ่มช่องทางการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารดว้ยคุณภาพท่ีดีกว่าเดิม 
อนัจะน ามา ซ่ึงการพฒันาคุณภาพชีวิต ส่งผลต่อการพฒันาระบบสังคมและเศรษฐกิจของ
ประเทศโดยตรง (ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และ
กิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ข) 
 แผนการด าเนินการในช่วงเปล่ียนผา่นน้ี ทางสถานีโทรทศัน์ยงัคงปล่อยสัญญาณ
ทั้งในแบบอนาลอ็กและดิจิตอลควบคู่กนัไป เพื่อค่อย ๆ กา้วเขา้สู่ระบบดิจิตอลแบบ- 
เตม็ตวั จึงจะหยดุแพร่ภาพสัญญาณระบบอนาลอ็ก (analog switchoff) จากนั้นจึงน า 
คล่ืนเดิมท่ีใชใ้นระบบอนาลอ็กไปจดัสรรใหม่เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด และ
ตอบสนองความถ่ีท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วต่อไป 
 
คปูองดจิติอลทวี ี
 ส านกังาน กสทช. ไดจ้ดัท าคูปองเพื่อสนบัสนุนประชาชนในการเปล่ียนผา่นสู่
การรับชมโทรทศัน์ภาคพื้นดินในระบบดิจิตอล หรือ “คูปองดิจิตอลทีวี” ข้ึนมา มูลค่า 
690 บาท เพื่อแจกจ่ายใหก้บัประชาชนสามารถน าไปแลกซ้ือกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์
ภาคพื้นดินระบบดิจิตอล (set-top box) กบับริษทัท่ีเขา้ร่วมโครงการกบั กสทช. ซ่ึงเงิน
จ านวนน้ีมาจากการประมูลดิจิตอลทีวีปลายปี 2556 โดยสามารถน าไปแลกซ้ือกล่อง 
รับสัญญาณโทรทศัน์ภาคพื้นดินในระบบดิจิตอลท่ีมีราคา 690 บาท หรือใชเ้ป็นส่วนลด
แลกซ้ือกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ภาคพื้นดินในระบบดิจิตอลท่ีมีมูลค่าสูงกว่า 690 บาท 
หรือใชเ้ป็นส่วนลดแลกซ้ือโทรทศัน์ท่ีสามารถรับสัญญาณดิจิตอลไดใ้นตวั (iDTV) ซ่ึง
เป็นโทรทศัน์ท่ีรับชมดิจิตอลทีวีไดโ้ดยไม่ตอ้งเช่ือมต่อกล่องรับสัญญาณ โดยเงิน-
สนบัสนุนจ านวนน้ีมาจากการประมูลดิจิตอลทีวีปลายปี 2556 (ส านกังานคณะกรรมการ-
กิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 2557ก)  

 
ประเภทของกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวี ี 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี แบ่งตามความสามารถออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
(Boomerang, 2557) 
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1. กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบปกติ (basic) มีหนา้ท่ีรับและแปลงสัญญาณ
แลว้ส่งเป็นภาพและเสียงออกไปแสดงบนจอโทรทศัน์เท่านั้น สามารถหาซ้ือใชง้าน           
ไดง่้าย รวมถึงไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด เน่ืองจากมีราคาถูก และตอบสนองการใชง้าน
ขั้นพื้นฐานไดค้รบ  

2. กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบผสมมีเดียเพลเยอร์ (media player) เพิ่ม
ความสามารถในการเล่นไฟลม์ลัติมีเดีย อาทิ ไฟลเ์สียง ไฟลภ์าพ รวมถึงไฟลว์ิดีโอต่าง ๆ 
ผา่นทางช่อง USB โดยมีหลกัการท างานคลา้ยกบั HD Player แต่สามารถรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีได ้มีราคาสูงกว่าแบบปกติเลก็นอ้ย  

3. กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบไฮบริด (hybrid) สามารถท างานได ้2 ระบบ 
คือรับไดท้ั้งสัญญาณดิจิตอลทีวี (DVB-T2) และสัญญาณดาวเทียม (DVB-S2) และ
สามารถเล่นไฟลต่์าง ๆ ไดเ้ช่นเดียวกบัแบบผสมมีเดียเพลยเ์ยอร์ มีราคาสูง  

 
มูลค่าของกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีี 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีทั้งราคา 690 บาท ซ่ึงสามารถใชคู้ปองดิจิตอลทีวี
แลกรับไดท้นัที โดยไม่ตอ้งเพิ่มเงิน และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีราคามากกว่า 
690 บาท ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัคุณภาพและลกัษณะการใชง้านท่ีแตกต่างกนัไป (ส านกังาน-
คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ, 
2557ช) 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม ความรู้เก่ียวกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และความรู้เก่ียวกบั
ดิจิตอลทีวีท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ลว้นมีความเก่ียวขอ้งเช่ือมโยงกนั และมีความส าคญัอยา่งยิง่
ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หากขาดความรู้ดา้นใดดา้นหน่ึงไป อาจเกิดผลเสียท่ีมีผลกระทบต่อ
การด าเนินธุรกิจและลม้เหลวไดใ้นท่ีสุด ในทางกลบักนัหากผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม มีความรู้ 
ความเขา้ใจในทฤษฎีดงักล่าว และสามารถน ามาประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
จะส่งผลใหธุ้รกิจของตนประสบความส าเร็จในท่ีสุด ทา้ยท่ีสุดแลว้ยงัสามารถช่วย
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สนบัสนุนใหแ้ผนการด าเนินการเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุดิจิตอลทีวีในประเทศไทยประสบ
ผลส าเร็จอยา่งรวดเร็วอีกดว้ย  
 

งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

กฤษณ์ ทพัจุฬา (2557) ศึกษาเร่ือง ความส าเร็จของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสร้างภาพลกัษณ์ธุรกิจ เช่น การบริหารจดัการร้านคา้
ใหท้นัสมยั จดัร้านคา้ใหส้วยงาม การจดัวางและจดัหมวดหมู่สินคา้ การท าคุณประโยชน์ 
รับผดิชอบต่อสังคมและชุมชน และการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เช่น การรู้จกั
ลูกคา้ เขา้ใจพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ และการใหบ้ริการท่ีดี มีอิทธิพลเชิง
บวกต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร    

งานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรดา้นการส่ือสารการตลาด
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร และการเขา้ใจพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ การรักษาฐานลูกคา้เดิม 
เพิ่มลูกคา้รายใหม่ การขายสินคา้ไดเ้พิม่ข้ึน ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมประสบความส าเร็จไดใ้นท่ีสุด 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยแบ่งตามเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดในงานวิจยัช้ินน้ีได ้เช่น การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และ
การขายโดยใชพ้นกังาน ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาด
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีอิทธิพลเชิงบวก ซ่ึงอาจมี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน  
 ชาย จ้ีค  าฟู (2555) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การส่งเสริมการขาย และการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั                  
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า มีระดบัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารสูงท่ีสุด นอกจากน้ี               
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การส่งเสริมการขายกระตุน้ใหเ้กิดความน่าสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์ท าใหเ้กิดการทดลอง
ใช ้หรือซ้ือมาเพื่อบริโภค โดยอาศยัเทคนิคการส่งเสริมการขาย เช่น การแจกคูปอง               
การใหข้องตวัอยา่ง การใหข้องแถม การจดัแสดงผลิตภณัฑ ์การชิงโชค การรับประกนั
เงินคืน และการจดันิทรรศการการแสดงผลิตภณัฑ ์  

งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรดา้นการส่ือสาร-
การตลาด แสดงใหเ้ห็นว่า การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด ทั้งการโฆษณา  
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาด  
ส่งผลใหเ้กิดการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ในระดบัสูง และยงัส่งผลใหเ้กิดการทดลอง
และตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อีกดว้ย 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยแบ่งตามเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดในงานวิจยัช้ินน้ีได ้เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และ 
การส่งเสริมการขาย ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีส่งผลใหเ้กิดการรับรู้เก่ียวกบั             
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของลูกคา้ผูบ้ริโภค รวมถึงส่งผลใหเ้กิดการทดลองและ
ตดัสินใจเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี จึงอาจมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 

ณรงค ์แซ่ตั้ง (2550) ศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์น่ังส่วนบุคคลของผู้ใช้รถยนต์ในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดดา้นโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายรายบุคคล 
การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการรู้จกัตรายีห่อ้ สาเหตุในการเลือก-
ซ้ือ ประเภทของรถยนตท่ี์เลือกซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ โดยการขายรายบุคคลมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรการส่ือสารการตลาด 
ดา้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้และการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นนวตักรรม ทั้งดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายรายบุคคล  
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และการส่งเสริมการขาย ลว้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัมาก  
โดยการขายรายบุคคลมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยแบ่งตามเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดในงานวิจยัช้ินน้ีได ้เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขาย-
รายบุคคล และการส่งเสริมการขาย ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้และการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นนวตักรรม ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้และ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อนัจะท าใหย้อดแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้สูงข้ึน 

ดวงพร เศาภายน (2546) ศึกษาเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กับร้านค้าปลกีสมัยใหม่ 
(ร้านสะดวกซ้ือ) พบว่า จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบั
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกบัการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากกว่า
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ทั้งในดา้นความหลากหลายของสินคา้ มีสินคา้หลากหลายชนิด
หลายยีห่อ้กว่า ดา้นราคาของสินคา้ มีป้ายบอกราคาของสินคา้ท่ีชดัเจน ดา้นการจดั
ตกแต่งร้าน มีป้ายโฆษณาร้านท่ีมองเห็นชดัเจนและสะดุดตา ดา้นการลดแลกแจกแถม  
มีการชิงโชค สะสมแสตมป์ และส่วนลด ดา้นการใหบ้ริการ พนกังานขาดความสุภาพ 
บริการล่าชา้ และขาดอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั  

ผลงานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของปัจจยัดา้นการตลาดของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ทั้งคุณลกัษณะของสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การจดั
ตกแต่งร้าน และการส่งเสริมการขาย ท่ีควรปรับปรุงและพฒันาเพื่อใหเ้กิดทศันคติท่ีดี
และความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค และสามารถต่อสู่กบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยแบ่งตามปัจจยัดา้นการตลาด
ในงานวิจยัช้ินน้ีได ้เช่น ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด
ในร้านคา้ ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้  
ท่ีตั้งของร้านคา้ และการส่งเสริมการขายอนัเป็นองค์ประกอบของการส่ือสารการตลาด
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ของร้านคา้ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลให้
น าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ และน าไปสู่ยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีท่ีเพิ่มข้ึนในท่ีสุด 

นฐัติกูณฑ ์มุมินทร์ (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรม 
ของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ดา้นคุณภาพและ           
ความสดใหม่ของสินคา้ การสร้างความเป็นมิตรต่อลูกคา้ ความสะดวกรวดเร็ว                  
ในการช าระเงิน ท าเลท่ีตั้งท่ีโดดเด่นสังเกตเห็นไดง่้าย และสะดวกต่อการเดินทาง  

งานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรดา้นส่วนประสม-
การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค อนัจะส่งผลต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี และยอดขายของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ในกรุงเทพมหานคร 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในงานวิจยัช้ินน้ีได ้เช่น ประเภท
ของสินคา้ ท  าเลท่ีตั้งของร้านคา้ รวมถึงตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาด ในดา้น 
การสร้างความเป็นมิตรกบัลูกคา้ของพนกังานขาย ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม         
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ และ 
การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ ท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจ
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ท่ีเพิ่มข้ึนของร้านคา้ได ้

ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ศึกษาเร่ือง การบริหารส่วนประสมการค้าปลีก และ
การจัดการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า ผูป้ระกอบการท่ี
ประสบความส าเร็จจะมีมุมมองท่ีชดัเจนเชิงกลยทุธ์การตลาด มีการใชก้ลยทุธ์การตลาด
จดัการร้านคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใหค้วามใส่ใจกบัการดูแลสินคา้ภายในร้านคา้ 
การบริหารการจดัวางและการจดัแสดงสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ และมีมุมมองท่ีชดัเจน
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เก่ียวกบัต าแหน่งท่ีตั้งของร้านคา้เพื่ออ  านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ รวมถึงปัจจยั              
3 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้และบริการ การจดัวางแผนผงัร้านคา้  
การออกแบบร้านคา้ และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้ และความสะดวกของ                 
ท  าเลท่ีตั้งของร้านคา้ 

ผลของงานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นความส าคญัของตวัแปรดา้นคุณลกัษณะ 
ของร้านคา้ ในส่วนของชนิดของสินคา้และบริการ ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านคา้ รวมถึง           
การออกแบบ และการจดัแสดงสินคา้ภายในร้าน ท่ีเป็นองค์ประกอบในการส่งเสริม
การตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม  

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ในงานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิม ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงอาจจะมีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของร้านคา้ดว้ย 

เมธนี อภิรมยพ์ฤกษา และไกรชิต สุตะเมือง (2557) ศึกษาเร่ือง แรงจูงใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าบริโภคจากร้านโชว์ห่วยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านโชวห่์วยดา้นสถานท่ี สะดวกในการเลือกใช้
บริการ และระยะห่างจากร้านสะดวกซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคท่ีร้านโชวห่์วยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั ส่วนปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และ
ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  
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ท่ีร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

งานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรดา้นคุณลกัษณะของ
ร้านคา้ ไดแ้ก่ สินคา้และบริการ ราคา สถานท่ี และดา้นการส่ือสารการตลาด หรือ           
การส่งเสริมการตลาด ซ่ีงมีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ท่ีร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อนัจะน าไปสู่พฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในท่ีสุด  

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมใน
งานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั 

เมทินี เชียงแรง (2551) ศึกษาเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมกับร้านค้าปลีกแบบสมัยใหม่ในเขต
จังหวัดเชียงราย พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพราะมีสินคา้
หลายชนิดใหเ้ลือกซ้ือ พนกังานสุภาพมีความเป็นกนัเอง อาจเน่ืองจากร้านคา้ประเภทน้ี
เป็นกิจการแบบครอบครัว เจา้ของร้านหรือพนกังานมีความคุน้เคยกบัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี 
เพราะเป็นคนในพื้นท่ีและอาจรับช่วงกิจการมาจากบรรพบุรุษ จึงรู้จกัและทกัทายกบั
ลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง อนัเป็นขอ้ไดเ้ปรียบร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงบางแห่งเป็นนกัธุรกิจ
จากภายนอกพื้นท่ีมาเปิดกิจการและจา้งพนกังานมาใหบ้ริการลูกคา้ พนกังานส่วนใหญ่
อาจไม่มีความคุน้เคยกบัลูกคา้ และปฏิบติัหนา้ท่ีตามท่ีไดรั้บมอบหมายจากหวัหนา้
เท่านั้น  

ผลงานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นความส าคญัของตวัแปรเร่ืองการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
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ดั้งเดิม ว่าร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความไดเ้ปรียบกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ทางดา้นการขาย
โดยพนกังานขาย หรือเจา้ของร้าน ท่ีมีความสุภาพและคุน้เคยกบัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงส่งผลต่อยอดแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
หรือยอดขายสินคา้ของร้านคา้แบบดั้งเดิมดงักล่าว 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ประเภทการขายโดยใช้
พนกังานในงานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมี
ความสมัพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั 

ศิริณา ชูสอนสาย (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
จากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชวห่วย) ของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพใต้ พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีความเห็นว่า ดา้นสินคา้และบริการ ผูค้า้มีอธัยาศยัและใหค้วามช่วยเหลือ             
ในการซ้ือสินคา้เป็นอยา่งดี ดา้นราคา ส่วนใหญ่มีความเห็นว่าสามารถต่อรองราคาสินคา้
ได ้ดา้นสถานท่ี ส่วนใหญ่มีความเห็นว่าร้านคา้กระจายอยูใ่นบริเวณท่ีอยูอ่าศยัหรือ             
ในชุมชนอยา่งเพียงพอ โดยจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีอยูอ่าศยั และ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ส่วนใหญ่มีความเห็นว่าร้านคา้มีโปสเตอร์โฆษณาสินคา้
ติดไวภ้ายใน ภายนอก และรอบบริเวณร้านคา้ นอกจากน้ียงัพบว่า ปัจจยัส่วนประสม  
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค             
ในพื้นท่ีกรุงเทพใต ้ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

งานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของปัจจยัคุณลกัษณะของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และการส่งเสริม
การตลาด หรือการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร น าไปสู่
การแพร่กระจายของสินคา้และยอดขายท่ีเพิม่ข้ึนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้
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ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมใน
งานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ดา้นประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมี
จ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ ดา้นช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่าย
มากท่ีสุดในร้านคา้ ดา้นขนาดและท่ีตั้งของร้านคา้ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีความสัมพนัธ์ต่อยอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั 
 ศุภศิลป์ กุลจิตตเ์จือวงศ ์(2556) ศึกษาเร่ือง 4 ขัน้ตอนการส่ือสารกับประชาชน
เพ่ือการเปลี่ยนแปลงเข้าสู่โทรทัศน์ดิจิตอล พบว่า ขั้นตอนการส่ือสารเพื่อใหป้ระชาชน
สามารถรับรู้ เขา้ใจ และปฏิบติัในทิศทางเดียวกบั คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง 
กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.) ไดแ้ก่ การส่ือสารเพื่อสร้าง
การรับรู้ การส่ือสารเพื่อสร้างความเขา้ใจ การส่ือสารเพื่อสร้างความตระหนกั และ          
การส่ือสารเพื่อสร้างแรงจูงใจ 
 งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรการส่ือสารการตลาด
ดา้นการพฒันาการส่ือสาร การมีกลยทุธ์การส่ือสารท่ีดีเพื่อสร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ 
ความตระหนกั และแรงจูงใจ จะส่งผลใหป้ระชาชนสามารถรับรู้ เขา้ใจ และปฏิบติั            
ในทิศทางเดียวกบัแผนการด าเนินการขององคก์รได ้โดยองคป์ระกอบของการส่ือสาร       
ท่ีดีน้ี มีความเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม ซ่ึงเม่ือประชาชนหรือ
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ เขา้ใจ ตระหนกั และมีแรงจูงใจเก่ียวกบันวตักรรมแลว้ จะน ามา           
ซ่ึงการยอมรับและปรับใชน้วตักรรมในอนาคตในท่ีสุด 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในงานวิจยัช้ินน้ีได ้ 
ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อสร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ  
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ความตระหนกัรู้ และมีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ซ่ึงอาจมี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั รวมถึงสอดคลอ้งกบั
นโยบายการส่ือสารเพื่อการเปล่ียนแปลงเขา้สู่ยคุโทรทศัน์ดิจิตอลของส านกังาน กสทช. 
อีกดว้ย 

อภิชยา นิเวศน์ (2555) ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยทุธ์
ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร พบว่า 
โอกาสของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม ไดแ้ก่ ความนิยมของลูกคา้ท่ีมีต่อ
สินคา้ขนาดกลางและขนาดเลก็ท่ีมีราคาถูก ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีมีประชากรอาศยัอยู่
จ  านวนมาก การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท าใหเ้กิดลูกคา้ประจ าท่ีจงรักภกัดี และนิยม
ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยจุดแขง็ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม 
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ร้านคา้อยูใ่นท าเลท่ีดี ใกลแ้หล่งชุมชนและผูบ้ริโภค 
ผูป้ระกอบการเป็นผูบ้ริหารงานดว้ยตวัเอง สามารถใหบ้ริการแกปั้ญหาไดร้วดเร็ว 
ผูป้ระกอบการเนน้การบริการท่ีเป็นกนัเอง สามารถจดจ าลูกคา้ดี แมว้า่จะไม่มีการบนัทึก
ขอ้มูลลูกคา้ก็ตาม ส่วนจุดอ่อนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม 
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีบริเวณพื้นท่ีร้านท่ีจ ากดั คบัแคบ                 
ไม่กวา้งขวาง ไม่บริเวณท่ีจอดรถ สินคา้และบริการไม่มีความหลากหลาย รูปแบบ          
การตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั มีการน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการด าเนินงานนอ้ย เงินทุนนอ้ย 
ไม่สามารถขยายและปรับปรุงร้านได ้เวลาปิดบริการเร็วกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
นอกจากน้ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่มีการส่งเสริมการขายท่ีก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
และไม่มีการด าเนินการวิจยัการตลาด ส่วนปัญหาของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก 
แบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร คือ ไม่สามารถด าเนินกลยทุธ์ราคาต ่า                
ไม่สามารถท าการโฆษณาและการส่งเสริมการขายไดต่้อเน่ืองตลอดปี สินคา้ไม่มี              
ความหลากหลาย และไม่มีศูนยบ์ริการท่ีครบวงจร ผูป้ระกอบการขาดความเขา้ใจ             
ในการบริหารงานสมยัใหม่ ความช่วยเหลือจากทางภาครัฐค่อนขา้งชา้ ส่งผลกระทบ          
ต่อยอดขายและการลดสินคา้คงคลงั 

งานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นว่าร้านคา้ปลีกยงัมีชีวิต และความส าคญัของร้านคา้-
ปลีก ท่ีมีความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคลต่อบุคคล และบุคคลต่อชุมชน รวมถึงตวัแปรดา้น
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ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่ือสาร-
การตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงเป็นทั้งโอกาสและอุปสรรค             
จุดแขง็และจุดอ่อนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้             
ของลูกคา้ผูบ้ริโภค ส่งผลกระทบต่อยอดขายและความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในท่ีสุด 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมใน
งานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิม ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ผูบ้ริโภค รวมถึงผลกระทบ
ต่อยอดขาย หรือยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั อนัจะส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในท่ีสุด 
 Bauer and Martin (2009) ศึกษาเร่ือง “Exploring the power of adaptive selling 
techniques on consumers' buying behavior” พบว่า พฤติกรรมของพนกังานขาย            
ในบริบทร้านคา้ปลีก มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ ความเช่ือ ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์และ
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ เทคนิคท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะของพนกังานขายและ
ความสมัพนัธ์กบัผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของพวกเขา มากกว่าเทคนิค            
การส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ขณะท่ีการส่ือสารราคาประหยดัในการจดัเตรียมการขาย
รายบุคคลอาจจะส่งผลต่อคุณภาพของสินคา้ท่ีลดลง  
 งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรการส่ือสารการตลาด 
ดา้นการเลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด โดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงคุณลกัษณะของ
พนกังานขาย และความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากกว่า
การใหข้อ้มูลผลิตภณัฑเ์พียงอยา่งเดียว ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดพฤติกรรมของ
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ผูบ้ริโภค ในส่วนของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นความเช่ือและทศันคติ 
เป็นปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมดา้นการใชพ้นกังานขาย
และตวัแปรดา้นระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีในงานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาด
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม  
ดา้นการใชพ้นกังานขาย ประกอบกบัระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวั
ในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลซ่ึงมกัเป็นพนกังานขายเอง อนัจะมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม  
ความเช่ือ ทศันคติในการตดัสินใจซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของลูกคา้ผูบ้ริโภค 
และอาจมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั ทา้ยท่ีสุด 
อาจไดข้อ้คน้พบปัจจยัแห่งความส าเร็จในการด าเนินการแพร่กระจายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชส่ื้อบุคคลในฐานะคนกลางท่ีสามารถเขา้ถึงประชาชนได้ 
 Kahn (2012) ศึกษาเร่ือง “The influence of formal and informal sources on 
consumer buying behavior” พบว่า แหล่งท่ีมาอยา่งเป็นทางการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีการวางแผนและมีค่าใชจ่้าย คือ การโฆษณา การขายรายบุคคล 
การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ ส่วนแหล่งท่ีมาอยา่งไม่เป็นทางการ  
ซ่ึงไม่ไดเ้ตรียมการมาก่อนและไม่มีค่าใชจ่้าย เช่น กลุ่มอา้งอิง และวฒันธรรม แหล่งท่ีมา
อยา่งเป็นทางการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากกว่า การโฆษณา 
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับบริการโทรคมนาคม 
ในขณะท่ีแหล่งท่ีมาอยา่งไม่เป็นทางการ กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคส าหรับบริการโทรคมนาคม 

งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรการส่ือสารการตลาด 
ในดา้นการเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
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นอกจากน้ีกลุ่มอา้งอิง ยงัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในแง่ท่ีสอดคลอ้ง
กบัการแพร่กระจายสินคา้ในหลกัการแพร่กระจายนวตักรรมอีกดว้ย 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และระดบัการรับรู้           
ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในงานวิจยัช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาด              
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม              
ดา้นการโฆษณา การขายรายบุคคล การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ 
ประกอบกบัระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลซ่ึงมกัเป็นพนกังานขายเอง และสามารถเป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคไดเ้ช่นกนั ซ่ึงอาจจะมีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีของร้านคา้ และเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีจะช่วยใหก้ารด าเนินการแพร่กระจายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

Mihart (Kailani) (2012) ศึกษาเร่ือง “Impact of integrated marketing 
communication on consumer behaviour: Effects on consumer decision-making 
process” พบว่า ส่วนประกอบการส่ือสารการตลาดและกระบวนการส่ือสารการตลาด
ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค รูปแบบการส่ือสารการตลาดมีอิทธิพลต่อการรับรู้         
ท่ีจ  าเป็น การคน้หาขอ้มูล และการประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และการประเมิน          
หลงัการซ้ือ กล่าวคือ การปรับใชก้ารส่ือสารการตลาด ควรอยูบ่นพื้นฐานของความเขา้ใจ
ท่ีถูกตอ้งของการตดัสินและการกระท าของผูบ้ริโภค 

ผลงานวิจยัดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรเร่ืองการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ตั้งแต่ขั้นก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นตดัสินใจซ้ือ และขั้นหลงัการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การใชก้ารส่ือสารการตลาด              
ควรค านึงถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อนัจะส่งผลต่อการซ้ือสินคา้              
ของผูบ้ริโภค และยอดขายสินคา้ของร้านคา้ 



68 
 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในงานวิจยัช้ินน้ีได ้              
ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย      
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม             
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ขั้นตดัสินใจซ้ือ และหลงัการตดัสินใจซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีของลูกคา้ผูบ้ริโภค อนัจะส่งผลกระทบหรือมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของร้านคา้เช่นกนั อนัจะส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมได ้
 Saxena and Saxena (2015) ศึกษาเร่ือง “A viewpoint and attitude of a customer 
towards promotional schemes and influence of brand on purchasing consumer 
household appliances” พบว่า ในความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อขอ้เสนอทางการส่งเสริม
การตลาดโดยบริษทัสินคา้ครัวเรือน การส่งเสริมการตลาด มีหนา้ท่ีในการขบัเคล่ือน        
เส้นอุปสงคใ์หท้ะยานสูงข้ึน โดยการใชอ้งคป์ระกอบส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด
บางอยา่งหรือทั้งหมด เช่น การโฆษณา การขายรายบุคคล และการประชาสัมพนัธ์            
ไปพร้อมกบัการส่งเสริมการขาย ตราสินคา้มีบทบาทโดดเด่นในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในครัวเรือน รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีมีความสนใจสูงสุด เช่น การลดราคา            
การรับประกนั โครงการแลกเปล่ียน ฯลฯ  

งานวิจยัดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรการส่ือสารการตลาด 
ดา้นการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด โดยเนน้ใชเ้คร่ืองมืออ่ืน ๆ ไปพร้อมกบั              
การส่งเสริมการขาย ซ่ึงจะอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอิสระใน 
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ การเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม ตรง
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค จะน าไปสู่ความสนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เช่น การโฆษณา                         
การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใชพ้นกังาน ประกอบกบัการส่งเสริมการขายในงานวจิยั
ช้ินน้ีได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์การเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีมุ่งเนน้
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การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอ่ืน ๆ ประกอบการส่งเสริมการขายเป็นหลกั โดยการใช ้                  
การส่งเสริมการขายน้ีอาจจะมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้
มากกวา่เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนได ้

Wongleedee (2015) ศึกษาเร่ือง “Marketing mix and purchasing behavior for 
community products at traditional markets” พบว่า ปัจจยัส่วนผสมการตลาดดา้นราคา
สินคา้ พนกังานขาย และสถานท่ี มีความสมัพนัธ์กบัทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั ซ่ึงส่งผลต่อโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้ าท่ีร้านคา้เดิม 
รวมถึงการใหค้  าแนะน าหรือการบอกต่อผูอ่ื้นในเชิงบวก นอกจากนั้นการมีรายไดท่ี้
สูงข้ึนยงัส่งผลต่อระดบัความถ่ีในการซ้ือท่ีร้านคา้แบบดั้งเดิม และการแนะน าต่อผูอ่ื้น
สูงข้ึนเช่นกนั 

งานวิจยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความส าคญัของตวัแปรคุณลกัษณะของร้านคา้ 
ดา้นราคาสินคา้ และสถานท่ี ตวัแปรการส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน
ของร้านคา้แบบดั้งเดิม ซ่ึงส่งผลต่อทศันคติท่ีดี และเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า รวมถึง 
การแนะน าบอกต่อของผูบ้ริโภค อนัสร้างความสัมพนัธ์อนัดีในระยะยาวระหว่างลูกคา้
ผูบ้ริโภคกบัร้านคา้แบบดั้งเดิม และเพิ่มยอดขาย ช่วยใหร้้านคา้แบบดั้งเดิมสามารถ
ด าเนินกิจการต่อไปได ้

ทั้งน้ีสามารถน ามาตั้งเป็นตวัแปรในเร่ืองคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม การส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในงานวิจยัช้ินน้ี
ได ้ซ่ึงจะมีผลใหน้ าไปสู่การวิเคราะห์คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และการส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมดา้นการใช้
พนกังาน นอกจากน้ียงัสามารถน าไปวิเคราะห์ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และ
ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลในฐานะพนกังานขายเอง ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ การบอกต่อในทางท่ีดี การกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ผูบ้ริโภค  
และอาจมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้ในท่ีสุด 
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  จากแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัตอ้งการ
คน้หาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีกบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ของแต่ละร้านคา้ 
ว่ามีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร และทา้ยท่ีสุดแลว้จะส่งผลต่อการกระจายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีไปสู่ประชาชนไดม้ากนอ้ยเพียงใด จึงมีวิธีการด าเนินงานวิจยั  
ดงัจะกล่าวในบทท่ี 3 ต่อไป  
 



 

บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (quantitative 
research) มีวิธีด  าเนินการศึกษาประกอบดว้ย การคดัเลือกประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง          
ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
การเก็บรวบรวมขอ้มูล การจดักระท าขอ้มูล และวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

ประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีท  าเลตั้งอยูเ่ป็นอิสระ 
(standalone) จากฐานขอ้มูลร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายของผูผ้ลิตกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีท่ีเขา้ร่วมโครงการรับแลกคูปองดิจิตอลทีวีกบัส านกังาน กสทช. ยีห่อ้ต่าง ๆ จ านวน 
ทั้งส้ิน 114 ร้านคา้  
 
กลุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้ิจยัใชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (nonprobability 
sampling) โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) และแบบ
ก าหนดโควตา้ (quota sampling) แบ่งเป็นร้านคา้ขนาดเลก็ท่ีมี 1 คูหา จ  านวน 50 ร้านคา้ 
และร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมี 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 ร้านคา้ รวมทั้งส้ินจ านวน 100 ร้านคา้ 
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จากนั้นจึงสุ่มตวัอยา่งประชากรแบบบงัเอิญ (accidental sampling) ในการเก็บขอ้มูล
เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ 
 

ตัวแปรที่ใช้ในกำรวจิัย 
 
 จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า  
มีปัจจยัหลายประการท่ีน่าจะมีความเก่ียวขอ้งกบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัท่ีผูว้ิจยัเลือกเพื่อน ามาเป็นตวัแปรในการศึกษาคร้ังน้ี              
มีดงัน้ี 
 ตวัแปรอิสระ (independent variables) ไดแ้ก่  
 1. คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ ขนาดของร้านคา้ ท่ีตั้งของร้านคา้ ประเภท
ของร้านคา้ ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้  
และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 
 2. การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์          
การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยใชพ้นกังาน 

3. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็นระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ไดแ้ก่ ความรู้-
ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และการเปิดรับความรู้
เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจากทางส่ือต่าง ๆ ของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และระดบัความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี ไดแ้ก่ ความตอ้งการใหค้วามรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
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ทีวีกบัลูกคา้ ความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้            
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
 ตวัแปรตาม (dependent variable) ไดแ้ก่ ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม  

 
เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิัย 

  
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (questionnaire) ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามแบบปลายเปิด (open-ended 
questions) และค าถามแบบปลายปิด (close-ended questions) โดยแบ่งออกเป็นตอน ๆ 
ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล 
ทีวี 

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ 
สัญญาณดิจิตอลทีวี 

ตอนท่ี 4 ขอ้มูลระดบัการรับรู้เร่ืองในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวั                    
ในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ตอนท่ี 5 ขอ้มูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจากประชาชนของร้านคา้ตวัแทน 
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

โดยตอนท่ี 3 และ 4 ในแต่ละค าถามมีค าตอบใหเ้ลือกตามล าดบัความส าคญั  
5 ระดบั โดยก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมิน ดงัน้ี 
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 ระดบัความเห็นท่ีมีต่อปัจจยั       ค่าประเมิน 
   มากท่ีสุด      5 
   มาก        4 
   ปานกลาง      3 
   นอ้ย        2 
   นอ้ยท่ีสุด      1 
  เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัระดบัการประเมินท่ีมีอยูเ่พียง 5 ระดบั ผูว้ิจยัจึงใชค้ะแนน
เฉล่ียท่ีไดจ้ากขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งเป็นเกณฑใ์นการแปลความหมาย โดยการจดั
แบ่งเป็น 5 ระดบั ส าหรับการปรับสเกลใหม่นั้น ท าโดยแบ่งเกณฑเ์ปรียบเทียบ และแบ่ง
ตรงก่ึงกลางของอนัตรภาคชั้น ซ่ึงคะแนนสูงสุดเท่ากบั 5 และ คะแนนต ่าสุดเท่ากบั 1 
เพื่อใหไ้ดล้กัษณะเกณฑเ์ป็นการแจกแจงปกติ (normal distribution) โดยใชว้ิธี              
การค านวณหาช่วงกวา้งระหว่างชั้นตามหลกัการค่าเฉล่ียไดด้งัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 
2542, หนา้ 82) 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =      คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                   จ  านวนชั้นท่ีตอ้งการ 
        =      5 – 1 
                   5 
        =      0.80 
 ผูว้ิจยัน ามาก าหนดความหมายค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีได ้ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ย  มากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ย  มาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ย  ปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ย  นอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง ระดบัความเห็นดว้ย  นอ้ยท่ีสุด 
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กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากการแจกแบบสอบถาม  
 ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสร้างแบบสอบถาม (questionnaires) เป็น         
การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data) ซ่ึงท าการทดสอบแบบสอบถามก่อนการใชง้าน
จริงโดยวิธีการแจกแบบสอบถามแบบสุ่มตวัอยา่ง (try-out) 30 ชุด เม่ือมีความถูกตอ้ง
และความน่าเช่ือถือแลว้ จึงท าการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร 
แบ่งเป็นร้านคา้ขนาดเลก็หรือ 1 คูหา จ  านวน 50 ร้านคา้ และร้านคา้ขนาดใหญ่  
หรือ 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 ร้านคา้ รวมทั้งส้ิน 100 ร้านคา้ ซ่ึงผูว้ิจยัจะสุ่มตวัอยา่ง 
จากประชากรและเก็บเฉพาะแบบสอบถามท่ีมีการตอบแบบสมบูรณ์เท่านั้น โดยก าหนด
เก็บแบบสอบถามภายในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2558 ถึงเดือนมกราคม พ.ศ. 2559  
หลงัจากนั้นผูว้ิจยัท  าการรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดเพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลและอภิปรายผล
การศึกษาต่อไป 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากเอกสาร 
 ผูว้ิจยัใชก้ารศึกษาเอกสารและส่ือสารสนเทศท่ีเก่ียวขอ้ง (documentary research) 
ต่าง ๆ เป็นการเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบ
หรือสร้างแบบสอบถาม รวมทั้งเพื่อใชเ้ป็นส่วนประกอบในกระบวนการวิเคราะห์และ
ประมวลผลขอ้มูลในการศึกษาวิจยัในส่วนต่อไป ดงัน้ี 
 1. หนงัสือ และรายงานทางวิชาการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้การส่ือสาร
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร 
 2. บทความจากส่ือส่ิงพิมพ ์รายงานประจ าปี วารสาร และจุลสารต่าง ๆ 
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 3. ส าเนาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้งานวิจยั ทั้งในเร่ืองการส่ือสารการตลาด
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี แผนการด าเนินงานของ
ส านกังาน กสทช. ดิจิตอลทีวี และสถิติการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
 4. รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งของผูท่ี้เคยท าการศึกษามาก่อน 

 
กำรทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิัย 

 
 การทดสอบเคร่ืองมือวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะท าการทดสอบเคร่ืองมือเพื่อหา           
ความถูกตอ้งโดยใช ้การทดสอบความเท่ียงตรง (validity) และความน่าเช่ือถือ 
(reliability) ดงัน้ี 
 1. การทดสอบความเท่ียงตรง (validity) ผูว้จิยัท  าการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบั            
การส่ือสารการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีการแพร่กระจาย-
นวตักรรม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิด แลว้น ามา
จดัท าแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัตวัแปรตามสมมติฐานในการวิจยั น าเสนอต่อ
คณะกรรมการท่ีปรึกษาวิจยั หรือผูท้รงคุณวุฒิท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อพิจารณาความถูกตอ้ง
รวมทั้งความเท่ียงตรงของเน้ือหา (content validity) และตรวจสอบแกไ้ขตามท่ีไดรั้บ
พิจารณา เพื่อใหไ้ดค้  าถามตามวตัถุประสงคข์องการวิจยัทดสอบโครงสร้างความถูกตอ้ง
ของแบบสอบถาม (construct validity) ใหค้รอบคลุมในเน้ือหาของแบบสอบถาม  
และความเหมาะสมของการใชภ้าษา (wording) 

2. การทดสอบความน่าเช่ือถือ หรือความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (reliability) 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีด าเนินการปรับปรุงจนมีความเท่ียงตรงแลว้มาทดสอบ 
ความน่าเช่ือถือ โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มนอกตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติั
คลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาก่อนเก็บขอ้มูลจริง (try-out) จ  านวน 30 ชุด  
แลว้น ามาวิเคราะห์หาค่าความน่าเช่ือถือของค าถามท่ีเป็นระดบั scale ดว้ยโปรแกรม
ประมวลผลขอ้มูลทางสถิติ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Cronbach’s 
alpha coefficient) ไดแ้ก่ ค  าถามตอนท่ี 3 ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
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จ าหน่ายกล่องรับสัญญาดิจิตอลทีวี ไดผ้ลค่าความน่าเช่ือถือเท่ากบั 0.865 และค าถาม 
ตอนท่ี 4 ขอ้มูลระดบัการรับรู้เร่ืองในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน ไดผ้ลค่าความน่าเช่ือถือเท่ากบั 
0.695 จากนั้นจึงน าแบบสอบถามจริงไปแจกกลุ่มตวัอยา่งเพื่อเก็บขอ้มูลต่อไป 

  
ขั้นตอนในกำรท ำวจิัยและกำรเข้ำสนำมวจิัย 

 
 1. ศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้จากเอกสารต่าง ๆ ล่วงหนา้ เช่น ข่าวสาร เอกสาร ใบปลิว 
เวบ็ไซตข์องส านกังาน กสทช. และฐานขอ้มูลร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของผูผ้ลิตกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวียีห่อ้ต่าง ๆ เพื่อเลือกตวัแทนร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีตามเกณฑท่ี์ก าหนด  
 2. ผูว้ิจยัออกแบบเคร่ืองมือวิจยัโดยตั้งประเดน็ค าถามไวล่้วงหนา้ตามแนวคิด 
และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  
 3. ผูว้ิจยัเดินทางไปยงัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี                 
เพื่อขออนุญาตเขา้สนามวิจยัดว้ยตวัเอง จากนั้นจึงเร่ิมการแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูลตามวตัถุประสงค ์นอกจากนั้นผูว้ิจยัยงัไดท้  าการส่งจดหมาย-
อิเลก็ทรอนิกส์แนะน าตวัพร้อมแนบแบบสอบถาม เพื่อติดต่อขอความอนุเคราะห์ขอ้มูล
การส่ือสารการตลาดกบัร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ย  
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ภาพ 7  ตวัอยา่งลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีผูว้ิจยั
เก็บรวบรวมขอ้มูล  

 
ภาพ 8  ตวัอยา่งลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีผูว้ิจยั
เก็บรวบรวมขอ้มูล 
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ภาพ 9  ตวัอยา่งลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีผูว้ิจยั
เก็บรวบรวมขอ้มูล 

 
วธิกีำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามจ านวนท่ีตอ้งการแลว้ ผูว้ิจยัท  าการตรวจสอบ

ขอ้มูล (editing) โดยตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
ท่ีกลุ่มตวัอยา่งท าการตอบ แยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

2. น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสั (coding) ตามท่ีก าหนดรหสั
ไวล่้วงหนา้ โดยใชโ้ปรแกรมการประมวลผลขอ้มูลทางสถิติ ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา (descriptive statistics) และสถิติเชิงอนุมาน (inferential statistics)  
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั (hypothesis testing) ดงัน้ี 

    สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ        
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง คือ (1) คุณลกัษณะของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (2) การส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (3) ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและ
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ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และ (4) ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี โดยค านวณค่าสถิติ
พื้นฐานและน าเสนอเป็นรูปแบบตาราง 

    สถิติเชิงอนุมาน (inferential statistics) ไดแ้ก่ การทดสอบไคสแควร์                  
(Chi-square test) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของขอ้มูล ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร 
และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) 
เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ (correlation) ระหว่างการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและ 
ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ในกรุงเทพมหานคร โดยทดสอบสมมติฐานของการวิจยัดว้ยวิธีการ Least Significant 
Difference (LSD) ในกรณีท่ีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
และน าเสนอในรูปแบบตารางต่อไป และการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  

3. การประมวลผลขอ้มูล น าขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึกลงในคอมพิวเตอร์        
เพื่อท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทาง-
สังคมศาสตร์  
 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถาม จ านวน 100 ชุด น าขอ้มูลท่ีไดม้า
ประมวลผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยในการทดสอบสมมติฐานความมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แบ่งการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี   
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบดว้ยผลการวิเคราะห์
แบบสอบถาม ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และตอนท่ี 5 ขอ้มูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
จากประชาชนของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา และการทดสอบสมมติฐาน 
ประกอบดว้ยผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม ตอนท่ี 2 ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ตอนท่ี 3 ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในกรุงเทพมหานคร และตอนท่ี 4 
ขอ้มูลระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

 

สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัตามหวัขอ้ขา้งตน้ไดมี้ 
การก าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  
โดยมีความหมายดงัต่อไปน้ี  
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 X  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (mean)  
 SD แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
 F  แทน ความน่าจะเป็นส าหรับการบอกนยัส าคญัทางสถิติ (probability) 
 Sig.  แทน ค่าค านวณจากการทดสอบสมมติฐาน 
 SS  แทน ค่าผลรวมก าลงัสองของคะแนน (sum of square) 
 df  แทน ขั้นแห่งความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 MS แทน ค่าเฉล่ียก าลงัสองของคะแนน (mean of square) 
 *  แทน ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05  
 

ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 

ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา แหล่งท่ีมาของความรู้ในดา้น
เทคโนโลยแีละอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ และประสบการณ์ในการท าธุรกิจจนถึงปัจจุบนั  
 
ตาราง 3  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย   88 88.0 
หญิง   12 12.0 

รวม 100 100.0 
  

จากตาราง 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
88.0 เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั  
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ตาราง 4  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมอำยุ 

อาย ุ   จ  านวน    ร้อยละ 
21-30 ปี  9 9.0 
31-40 ปี  48 48.0 
41-50 ปี  39 39.0 
51-60 ปี  4 4.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
48.0 รองลงมาอาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.0 และอาย ุ21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ตามล าดบั 

 
ตาราง 5  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 

ระดบัการศึกษา  จ  านวน   ร้อยละ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  8 8.0 
อนุปริญญา/ปวส./ปวท.  12 12.0 
ปริญญาตรี  75 75.0 
สูงกว่าปริญญาตรี  5 5.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 75.0 รองลงมาระดบัอนุปริญญา/ปวส./ปวท. คิดเป็นร้อยละ 12.0 และ
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 
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ตาราง 6  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมแหล่งท่ีมำของควำมรู้ในด้ำน
เทคโนโลยแีละอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 

แหล่งท่ีมาของความรู้ในดา้นเทคโนโลย ี
และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 

   จ  านวน    ร้อยละ 

การฝึกอบรม   9 9.0 
การศึกษาในระบบ  6 6.0 
การศึกษาดว้ยตนเอง   47 47.0 
ประสบการณ์ช่าง  38 38.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแหล่งท่ีมาของความรู้ในดา้น
เทคโนโลยแีละอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์จากการศึกษาดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 47.0 
รองลงมาจากประสบการณ์ช่าง คิดเป็นร้อยละ 38.0 และจากฝึกอบรม คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 7  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประสบกำรณ์ด้ำนธุรกิจจนถึง
ปัจจุบัน 

ประสบการณ์ดา้นธุรกิจจนถึงปัจจุบนั   จ  านวน   ร้อยละ 
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 5 ปี    20 20.0 
6-10 ปี  65 65.0 
11-15 ปี             10 10.0 
16 ปีข้ึนไป  5 5.0 

รวม 100 100.0 
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 จากตาราง 7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ดา้นธุรกิจจนถึง
ปัจจุบนั 6-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมามีประสบการณ์ นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 5 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมีประสบการณ์ 11-15 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

ขอ้มูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี 
 
ตาราง 8 

จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั   69   69.0 
101-200 ฉบบั   26   26.0 
201-300 ฉบบั     5     5.0 

รวม 100 100.0 
 
 จากตาราง 8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมามียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวี 101-200 ฉบบั คิดเป็นร้อยละ 26.0 และมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั 
คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา และการทดสอบสมมติฐาน 
 

การทดสอบสมมติฐานการวิจยั เร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบดั้งเดิม ท่ีมีอิทธิพลต่อการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสมมติฐานในการวิจยั จ  านวน 3 ขอ้ 
ดงัน้ี 
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 สมมติฐานท่ี 1 คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ 
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3 ระดบัการรับรู้และความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้ มีรายละเอียดการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 

สมมติฐานที ่1 คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ี
แตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนแตกต่างกนั 

ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ไดแ้ก่ 
ขนาดของร้านคา้ ท่ีตั้งของร้านคา้ ประเภทของร้านคา้ ประเภทของกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุด และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด  

สมมติฐานย่อยที ่1.1 ขนาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน  

 
ตาราง 9  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมขนำดของร้ำนค้ำ 

ขนาดของร้านคา้ จ านวน ร้อยละ 
ขนาดเลก็ หรือ 1 คูหา   50   50.0 
ขนาดใหญ่ หรือ 2 คูหาข้ึนไป   50   50.0 

รวม 100 100.0 
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จากตาราง 9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีร้านคา้ขนาดเลก็ หรือ 1 คูหา คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 และมีร้านคา้ขนาดใหญ่ หรือ 2 คูหาข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 50.0 เท่ากนั 
 ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) เพื่อศึกษาว่าตวัแปรมี
ความสมัพนัธ์กนัหรือไม่ โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
หากผลทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 
ท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ผลการทดสอบสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 ดงัขอ้มูลในตาราง 8 
 
ตาราง 10  
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงขนำดของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณ
ดิจิตอลทีวีกับยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน  

ขนาดของร้านคา้ 
≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  

รวม 
Pearson  

Chi-square จ านวน  
(ร้อยละ) 

จ านวน  
(ร้อยละ) 

จ านวน  
(ร้อยละ) 

ขนาดเล็กหรือ 1 คูหา 44 
(88.0) 

4 
(8.0) 

2 
(4.0) 

50 
(50.0) 

 
P = 0.000* 

ขนาดใหญ่หรือ 2 คูหา
ข้ึนไป 

25 
(50.0) 

22 
(44.0) 

3 
(6.0) 

50 
(50.0) 

รวม 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) 
 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

 จากตาราง 10 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า จาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงันั้น สรุปไดว้่า ขนาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ โดยร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ขนาดเลก็หรือ 1 คูหา ส่วนใหญ่มีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่า 
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หรือเท่ากบั 100 ฉบบัมากท่ีสุด (ร้อยละ 88.0) ซ่ึงมากกวา่ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีขนาดกลาง/ใหญ่หรือ 2 คูหาข้ึนไป (ร้อยละ 50.0) ในทางกลบักนั 
มีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (ร้อยละ 44.0) ซ่ึงมากกวา่ร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีขนาดเลก็หรือ 1 คูหา (ร้อยละ 8.0) แสดงให้
เห็นว่า ร้านคา้ขนาดใหญ่หรือ 2 คูหาข้ึนไป มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีสูงกว่าร้านคา้
ขนาดเลก็หรือ 1 คูหา 

สมมติฐานย่อยที ่1.2 ท่ีตั้งของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน  

 
ตาราง 11  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมท่ีตั้งของร้ำนค้ำ 

ท่ีตั้งของร้านคา้ จ านวน ร้อยละ 
ในเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นหลกั   45   45.0 
ในชุมชนหรืออยูก่บัถนนเส้นรอง   55   55.0 

รวม 100 100.0 
  

จากตาราง 11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีท่ีตั้งร้านคา้อยูใ่นชุมชน 
หรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรอง คิดเป็นร้อยละ 55.0 และอยูใ่นเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนน 
เส้นหลกั คิดเป็นร้อยละ 45.0 ตามล าดบั 

ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) เพื่อศึกษาว่าตวัแปรมี
ความสมัพนัธ์กนัหรือไม่ โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หาก
ผลทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด 
แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ผลการทดสอบสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 ดงัขอ้มูลในตาราง 12 
 
 



89 

ตาราง 12  
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงท่ีตั้งของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอล
ทีวีกับยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน  

ท่ีตั้งของร้านคา้ 
≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  

รวม 
Pearson  

Chi-square จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ในเมืองหรืออยูติ่ดกบั
ถนนเส้นหลกั 

28 
(62.2) 

12 
(26.7) 

5 
(11.1) 

45 
(100.0) 

P = 0.036* 
ในชุมชนหรืออยูติ่ดกบั
ถนนเส้นรอง 

41 
(74.5) 

14 
(25.5) 

0 
(0.0) 

55 
(100.0) 

รวม 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) 
 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

 จากตาราง 12 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า จาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.036 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงันั้น สรุปไดว้่า ท่ีตั้งของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ โดยร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ในชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรองส่วนใหญ่ มีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบัมากท่ีสุด (ร้อยละ74.5) ซ่ึงมากกวา่ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในเมืองหรืออยู่ติดกบัถนนเส้นหลกั (ร้อยละ 62.2) ในทาง
กลบักนั ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนน
เส้นหลกัมีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (ร้อยละ 11.1) มากกวา่
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรอง 
(ร้อยละ 0.0) แสดงใหเ้ห็นว่า ร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นหลกัมียอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีสูงกว่าร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรอง 
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สมมติฐานย่อยที ่1.3 ประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย หรือประเภทของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน  
 
ตาราง 13 
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประเภทของสินค้ำท่ีจ ำหน่ำย 
หรือประเภทของร้ำนค้ำ 

ประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย หรือประเภทของร้านคา้ จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์    84   84.0 
โทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์    16   16.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 84.0 รองลงมาจ าหน่ายโทรทศัน์และกล่อง 
รับสัญญาณโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 16.0 ตามล าดบั 

ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) เพื่อศึกษาว่าตวัแปร 
มีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หาก
ผลทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด 
แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ผลการทดสอบสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 ดงัขอ้มูลในตาราง 14 
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ตาราง 14 
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงประเภทของสินค้ำท่ีจ ำหน่ำยในร้ำนค้ำหรือประเภทของ
ร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีกับยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชำชน  

ประเภทของร้านคา้ 
≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  

รวม 
Pearson  

Chi-square จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
ร้อยละ 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและ
อุปกรณ์เล็กทรอนิกส์ 

53 
(63.0) 

26 
(31.0) 

5 
(6.0) 

84 
(100.0) 

16 
(100.0) 

P = 0.014* 
โทรทศัน์และกล่อง
รับสัญญาณโทรทศัน์ 

16 
(100.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

รวม 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) 
 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

 จากตาราง 14 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า จาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.014 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงันั้น สรุปไดว้่า ประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ หรือประเภทของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้  
โดยร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายโทรทศัน์และกล่อง 
รับสัญญาณโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 
ฉบบัมากท่ีสุด (ร้อยละ100.0) ซ่ึงมากกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ (ร้อยละ 63.0) ในทาง
กลบักนั ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
และอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์มีทั้งค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั  
(ร้อยละ 31.0) และยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (ร้อยละ 6.0) มากกว่า
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายโทรทศัน์และกล่อง 
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รับสัญญาณโทรทศัน์ (ร้อยละ 0.0) แสดงใหเ้ห็นว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์มีค่าเฉล่ียยอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ี
จ  าหน่ายโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ 
 สมมติฐานย่อยที ่1.4 ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมาก
ท่ีสุดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสมัพนัธ์กบัยอด           
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
 
ตาราง 15  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมประเภทของกล่องรับสัญญำณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมีจ ำหน่ำยมำกท่ีสุดในร้ำนค้ำ 

ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด 

จ านวน ร้อยละ 

แบบมาตรฐาน (standard)      98   98.0 
แบบผสม (hybrid)      2     2.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีแบบมาตรฐาน (standard) คิดเป็นร้อยละ 98.0 รองลงมาจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบผสม (hybrid) คิดเป็นร้อยละ 2.0 

ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) เพื่อศึกษาว่าตวัแปรมี
ความสมัพนัธ์กนัหรือไม่ โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หาก
ผลทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด 
แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ผลการทดสอบสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4 ดงัขอ้มูลในตาราง 16 
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ตาราง 16  
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงประเภทของกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีท่ีจ ำหน่ำย        
ในร้ำนค้ำมำกท่ีสุดของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี กับ           
ยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน 

ประเภทของกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวี 

≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  
รวม 

Pearson  

Chi-square จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

แบบมาตรฐาน 
(standard) 

68 
(69.4) 

25 
(25.5) 

5 
(5.1) 

98 
(100.0) 

2 
(100.0) 

P = 0.719 

แบบผสม (hybrid) 
1 

(50.0) 
1 

(50.0) 
0 

(0.0) 

รวม 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) 
 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 16 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า จาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.719 มีค่ามากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงันั้น สรุปไดว้่า ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุด
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ จึงปฏิเสธสมมติฐานขา้งตน้  

สมมติฐานย่อยที ่1.5 ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมาก
ท่ีสุดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอด  
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
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ตาราง 17  
จ ำนวน และร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมช่วงรำคำของกล่องรับสัญญำณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมีจ ำหน่ำยมำกท่ีสุด 

ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด 

จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท    70   70.0 
1,001-1,200 บาท    10   10.0 
1,201-1,400 บาท      20   20.0 

รวม 100 100.0 
  
 จากตาราง 17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีในช่วงราคานอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมา 
ช่วงราคา 1,201-1,400 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.0 และช่วงราคา 1,001-1,200 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) เพื่อศึกษาว่าตวัแปร 
มีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หาก
ผลทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด 
แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ผลการทดสอบสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 ดงัขอ้มูลในตาราง 18  
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ตาราง 18  
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงรำคำของกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีท่ีจ ำหน่ำยในร้ำนค้ำ
มำกท่ีสุดของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี กับยอดกำรแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชำชน 

ช่วงราคาของกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวี 

≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  
รวม 

Pearson  

Chi-square จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

50 
(71.4) 

18 
(25.7) 

2 
(2.9) 

70 
(100.0) 

P = 0.609 
1,001-1,200 บาท 

7 
(70.0) 

2 
(20.0) 

1 
(10.0) 

10 
(100.0) 

1,201-1,400 บาท 
12 

(60.0) 
6 

(30.0) 
2 

(10.0) 
20 

(100.0) 

รวม 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) 
 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 18 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Chi-square test) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า จาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.609 มีค่ามากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงันั้น สรุปไดว้่า ราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุดไม่
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
จึงปฏิเสธสมมติฐานขา้งตน้  

 

สมมติฐานที ่2 การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 

ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวี ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และ
การขายโดยใชพ้นกังาน 
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ตาราง 19  
ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับควำมคิดเห็นในกำรเลือกใช้กำรส่ือสำร-
กำรตลำด เพ่ือยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวี 

ความคิดเห็น  SD ระดบั 
1. การโฆษณา 2.01 0.524 นอ้ย 
    ทางส่ืออินเทอร์เน็ต  3.15 0.914 ปานกลาง 
    ทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย การจดัตกแต่งภายในร้านคา้  2.33 1.129 นอ้ย 
    ทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานที่ 2.25 0.978 นอ้ย 
    ทางส่ือส่ิงพมิพ ์ 1.22 0.524 นอ้ยที่สุด 
    ทางวทิยกุระจายเสียง วทิยโุทรทศัน์ และเคเบิลทีวี 1.11 0.399 นอ้ยที่สุด 
2. การประชาสมัพนัธ์ 1.21 0.279 นอ้ยที่สุด 
    การให้สมัภาษณ์ส่ือ 1.63 0.734 นอ้ยที่สุด 
    การใชข้่าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ 1.10 0.333 นอ้ยที่สุด 
    การมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชน 1.08 0.307 นอ้ยที่สุด 
    การจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชน) 1.03 0.223 นอ้ยที่สุด 
3. การส่งเสริมการขาย 2.03 0.455 นอ้ย 
    การสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ 3.21 0.769 ปานกลาง 
    การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย 3.17 1.083 ปานกลาง 
    การใหบ้ริการหลงัการขายฟรี 2.68 1.136 ปานกลาง 
    การรับประกนัสินคา้ 2.43 0.856 นอ้ย 
    การใหข้องแถม/สินคา้พรีเม่ียม 1.69 0.734 นอ้ยที่สุด 
    การแจกคูปองลดราคาสินคา้   1.64 0.732 นอ้ยที่สุด 
    การลดราคา/สินคา้ราคาพเิศษ 1.31 0.662 นอ้ยที่สุด 
    การจดักิจกรรมพเิศษ/ออกอีเวนท/์งานแสดงสินคา้ 1.13 0.393 นอ้ยที่สุด 
    การใหบ้ตัรส่วนลด/บตัรสมาชิก 1.05 0.261 นอ้ยที่สุด 
4. การตลาดทางตรง 1.17 0.292 นอ้ยที่สุด 
    การใชโ้ทรศพัท/์Call Center 1.61 0.886 นอ้ยที่สุด 
    การใชจ้ดหมายตรง เช่น จดหมาย โทรสาร อีเมล 1.03 0.223 นอ้ยที่สุด 
    

    

X
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ตาราง 19 (ต่อ) 
ความคิดเห็น  SD ระดบั 

    การใชส่ื้อส่ิงพมิพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพมิพ ์แคตตาล็อก 
    ที่มีใบแทรกส าหรับตอบกลบั  1.02 0.200 นอ้ยที่สุด 
    การจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวทิย ุโทรทศัน์  
    และเคเบิลทีวี 1.02 0.200 นอ้ยที่สุด 
5. การขายโดยใชพ้นกังาน 3.47 0.670 มาก 
    การเป็นผูใ้หค้  าปรึกษาดา้นเทคนิค วธีิใชสิ้นคา้ 3.62 0.826 มาก 
    การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค  าสัง่ซ้ือ เช่น รับ รวบรวม 
    ค  าสัง่ซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ 3.45 0.869 มาก 
    การเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตามความ 
    ตอ้งการของลูกคา้ และเชิญชวนให้เกิดการสัง่ซ้ือ 3.34 0.855 ปานกลาง 

รวม 1.97 0.334 นอ้ย 

  
 จากตาราง 19 พบว่า โดยรวมผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น               
ในการเลือกใชก้ารส่ือสารการตลาด เพื่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีอยูใ่นระดบันอ้ย  
(X = 1.97) โดยการส่ือสารการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การขายโดยใชพ้นกังาน 
(X = 3.47) รองลงมา คือ การส่งเสริมการขาย (X = 2.03) และการโฆษณา (X = 2.01) 
ตามล าดบั   

ส่วนค่าเฉล่ียความคิดเห็นสูงท่ีสุดในการการส่ือสารการตลาดโดยการขาย          
โดยใชพ้นกังาน คือ การเป็นผูใ้หค้  าปรึกษาดา้นเทคนิค วิธีใชสิ้นคา้ (X = 3.62) รองลงมา 
คือ การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายใน        
และภายนอกร้านคา้ (X = 3.45) และการเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้             
ตามความตอ้งการของลูกคา้ และเชิญชวนใหเ้กิดการสั่งซ้ือ (X = 3.34) ตามล าดบั 
 
 
 
 

X
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ตาราง 20  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก       
ตำมเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดของร้ำนค้ำตวัแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

การโฆษณา  1.86 0.436 2.31 0.554 2.52 0.576 11.591 0.000* 
การประชาสัมพนัธ์ 1.17 0.194 1.24 0.409 1.60 0.136 6.351 0.003* 
การส่งเสริมการขาย 1.91 0.378 2.28 0.531 2.44 0.248 9.891 0.000* 
การตลาดทางตรง 1.12 0.194 1.28 0.460 1.48 0.109 5.931 0.004* 
การขายโดยใชพ้นกังาน 3.33 0.651 3.75 0.615 3.86 0.691 5.070 0.008* 

รวม 1.87 0.272 2.17 0.391 2.38 0.168 14.106 0.000* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 20 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี              
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปร         
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทาง-
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอล
กลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดสูง
ท่ีสุด (X = 2.38) รองลงมาเป็นกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั                
(X = 2.17) และกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั            
มีค่าเฉล่ียของการส่ือสารการตลาดนอ้ยท่ีสุด (X = 1.87) และจากการทดสอบไดค่้า Sig. 
เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น สรุปไดว้่า  
การส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้  

สมมติฐานย่อยที ่2.1 การโฆษณาของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
 

X X X
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ตาราง 21 
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
กำรโฆษณำของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

การโฆษณาของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอล

ทีวี 

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

ทางส่ือส่ิงพิมพ ์ 1.13 0.417 1.38 0.637 1.60 0.894 3.814 0.025* 
ทางส่ือวิทยกุระจายเสียง  
วิทยโุทรทศัน์ และเคเบิลทีวี 1.03 0.169 1.27 0.604 1.40 0.894 5.213 0.007* 
ทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานท่ี 2.03 0.891 2.69 0.970 3.00 1.225 6.547 0.002* 
ทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย  
และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้  2.06 1.042 2.85 1.084 3.40 1.140 7.948 0.001* 
ทางส่ืออินเทอร์เน็ต 3.06 0.873 3.38 0.983 3.20 1.095 1.219 0.300 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

 จากตาราง 21 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการโฆษณาของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way 
Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า 
โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอลกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัมีการใชก้ารโฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดั
ตกแต่งภายในร้านคา้สูงท่ีสุด (X = 3.40) รองลงมาเป็นการโฆษณาทางส่ืออินเทอร์เน็ต 
(X = 3.20) และการโฆษณาทางส่ือกลางแจง้หรือส่ือนอกสถานท่ี (ค่าเฉล่ีย 3.00) 
ตามล าดบั 

อยา่งไรก็ตาม การโฆษณาท่ีมีผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค านวณได ้
(Sig.) นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ไดแ้ก่ การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์ทางส่ือ
วิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทศัน์ และเคเบิลทีวี ทางส่ือกลางแจง้หรือส่ือนอกสถานท่ี  
และทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ โดยการโฆษณาทางส่ือ
โฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี  

X X X
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201-300 ฉบบัสูงกว่าร้านคา้ท่ีใชก้ารโฆษณารูปแบบอ่ืน ๆ (X = 3.40) ผูว้ิจยัจึงเลือก
ทดสอบสมมติฐานเพิ่มเติม เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่าการโฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 
และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน   

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ 
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัขอ้มูลในตาราง 22-23 
 
ตาราง 22  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมกำรโฆษณำทำงส่ือโฆษณำ ณ จุดขำย และกำรจัดตกแต่งภำยในร้ำนค้ำ ของร้ำนค้ำ
ตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 
การจดัตกแต่งภายในร้านคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 17.757 2 8.879 7.948 0.001* 
ภายในกลุ่ม 108.353 97 1.117   

 รวม 126.110 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
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ตาราง 23 

ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมกำรโฆษณำทำงส่ือ
โฆษณำ ณ จุดขำย และกำรจัดตกแต่งภำยในร้ำนค้ำ ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง 
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 2.06 2.85 3.40 

≤ 100 ฉบับ 2.06    
101-200 ฉบบั 2.85 0.79   
201-300 ฉบบั 3.40 1.34   

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 
วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 201-300 ฉบบั ใช ้
การโฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ (X = 3.40) และ
จากการทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.001 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สรุปได ้ว่าการโฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานขา้งตน้ 
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 23 พบว่า           
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 2 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 2.06) มีการใชโ้ฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 
และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ นอ้ยกวา่ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
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ดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (X = 2.85) โดยมีค่าเฉล่ีย
ต่างกนัเท่ากบั 0.79  
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 2.06) มีการใชโ้ฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 
และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ นอ้ยกวา่ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 3.40) โดยมีค่าเฉล่ีย
ต่างกนัเท่ากบั 1.34  
 สมมติฐานย่อยที ่2.2 การประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
 
ตาราง 24  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
กำรประชำสัมพันธ์ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

การประชาสัมพนัธ์ของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

การใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าว
ไปยงัส่ือต่าง ๆ 1.00 0.000 1.23 0.514 1.40 0.548 9.585 0.000* 
การจดัประชุมแถลงข่าวแก่ 
ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชน/ 
ส่ือในทอ้งถ่ิน) 1.00 0.000 1.02 0.431 1.00 0.000 2.670 0.074 
การให้สัมภาษณ์ส่ือ 1.65 0.724 1.50 0.762 2.00 0.707 1.077 0.345 
การมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ  
สนบัสนุนชุมชน 1.03 0.169 1.12 0.431 2.00 0.000 32.384 0.000* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 24 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี            
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปร        

X X X
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ทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอล
กลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั มีการใชก้ารประชาสัมพนัธ์โดย 
การใหส้ัมภาษณ์ส่ือ และการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชน (X = 2.00) 
รองลงมาเป็นการใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ (X = 1.40) และการจดั
ประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชน/ส่ือในทอ้งถ่ิน) (X = 1.00) ตามล าดบั 

อยา่งไรก็ตาม การประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์โดยการใช้
ข่าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ และการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ 
สนบัสนุนชุมชน โดยการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชนมียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัสูงกว่าร้านคา้ท่ีใชก้ารประชาสัมพนัธ์ทางส่ืออ่ืน ๆ  
(X = 2.00) ผูว้ิจยัจึงเลือกทดสอบสมมติฐานเพิม่เติม เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่า 
การประชาสัมพนัธ์โดยการจดัท าบทความแฝงโฆษณา บทความพิเศษผา่นส่ือต่าง ๆ ของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน   

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ  
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัขอ้มูลในตาราง 25-26 
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ตาราง 25  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมกำรประชำสัมพันธ์โดยกำรมีควำมเกี่ยวข้อง ช่วยเหลือ สนับสนุนชุมชน ของร้ำนค้ำ
ตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การประชาสมัพนัธโ์ดย 
การมีความเก่ียวขอ้ง  

ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชน 

ระหวา่งกลุ่ม 4.404 2 2.202 32.384 0.000* 
ภายในกลุ่ม 6.596 97 0.068   

รวม 11.000 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

ตาราง 26 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมกำรประชำสัมพันธ์
โดยกำรมคีวำมเกี่ยวข้อง ช่วยเหลือ สนับสนุนชุมชน ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 1.03 1.12 2.00 

≤ 100 ฉบับ 1.03    
101-200 ฉบบั 1.12    
201-300 ฉบบั 2.00 0.97 0.88  

  
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 
วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 201-300 ฉบบั ใช ้
การประชาสัมพนัธ์โดยการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชนมากท่ีสุด  
(X = 2.00) และจากการทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.005 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทาง
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สถิติท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่า การประชาสัมพนัธ์โดยการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ 
สนบัสนุนชุมชน ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ 
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 26 ผล 
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีการของ LSD พบว่า มีความแตกต่างกนัตาม
ลกัษณะของตวัแปร 2 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 1.03) มีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุน
ชุมชน นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 2.00) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.97 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวี 101-200 ฉบบั (X = 1.12) มีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชน นอ้ยกว่า
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
201-300 ฉบบั (X = 2.00) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.88 

สมมติฐานย่อยที ่2.3 การส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
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ตาราง 27  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
กำรส่งเสริมกำรขำยของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

การส่งเสริมการขายของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

การแจกคูปองลดราคาสินคา้ 1.58 0.651 1.77 0.863 1.80 1.095 0.755 0.473 
การให้ของแถม/สินคา้พรีเม่ียม 1.61 0.691 1.96 0.824 1.40 0.548 2.678 0.074 
การลดราคา/สินคา้ราคาพิเศษ 1.16 0.504 1.50 0.812 2.40 0.548 11.718 0.000* 
การรับประกนัสินคา้ 2.32 0.795 2.58 0.945 3.20 0.837 3.117 0.049* 
การจดักิจกรรมพิเศษ/ออกอีเวนท ์
งานแสดงสินคา้ 1.07 0.261 1.31 0.618 1.00 0.000 3.879 0.024* 
การให้บตัรส่วนลด/บตัรสมาชิก 1.01 0.120 1.15 0.464 1.00 0.000 2.892 0.060 
การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ 
ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย 2.94 0.998 3.58 1.137 4.20 0.837 6.219 0.003* 
การสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ 3.06 0.765 3.50 0.707 3.80 0.447 5.047 0.008* 
การให้บริการหลงัการขายฟรี 2.45 1.092 3.19 1.132 3.20 0.837 4.958 0.009* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

 จากตาราง 27 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี               
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปร          
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอล
กลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัมีการใชก้ารส่งเสริมการขายโดย 
การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขายสูงท่ีสุด (X = 4.20) รองลงมาเป็น
การสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้(X = 3.80) การรับประกนั และการใหบ้ริการหลงัการขาย
ฟรี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนั (X = 3.20) ตามล าดบั 

อยา่งไรก็ตาม การส่งเสริมการขายท่ีมีผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ไดแ้ก่ การลดราคา/สินคา้ราคาพิเศษ 

X X X
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การรับประกนัสินคา้ การจดักิจกรรมพิเศษ/ออกอีเวนทง์านแสดงสินคา้ การตกแต่งหรือ
จดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย การสาธิตผลิคภณัฑใ์นร้านคา้ และการใหบ้ริการ
หลงัการขายฟรี โดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย มีค่าเฉล่ียยอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัสูงกว่าร้านคา้ท่ีใชก้ารส่งเสริมการขายรูปแบบ
อ่ืน ๆ (X = 4.20) ผูว้ิจยัจึงเลือกทดสอบสมมติฐานเพิ่มเติม เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่า 
การส่งเสริมการขายโดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย ของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน   

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ  
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัขอ้มูลในตาราง 28-29 
 
ตาราง 28 
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมกำรส่งเสริมกำรขำยโดยกำรตกแต่งหรือจัดแสดงสินค้ำ ณ จุดซ้ือหรือจุดขำยของ
ร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การส่งเสริมการขายโดย 
การตกแต่งหรือจดัแสดง
สินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย 

ระหวา่งกลุ่ม 13.196 2 6.598 6.219 0.003* 
ภายในกลุ่ม 102.914 97 1.061   

รวม 116.110 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
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ตาราง 29 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมกำรส่งเสริมกำรขำย
โดยกำรตกแต่งหรือจัดแสดงสินค้ำ ณ จุดซ้ือหรือจุดขำยของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำย
กล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 2.94 3.58 4.20 

≤ 100 ฉบับ 2.94    
101-200 ฉบบั 3.58 0.64   
201-300 ฉบบั 4.20 1.26   

  
จากตาราง 28 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 

วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 201-300 ฉบบั  
ใชก้ารส่งเสริมการขายโดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขายมากท่ีสุด 
(X = 4.20) และจากการทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.003 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่า การส่งเสริมการขายโดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้  
ณ จุดซ้ือหรือจุดขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ 
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 29 พบว่า            
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 2 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 2.94) มีการใชก้ารส่งเสริมการขายโดย 
การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขายนอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
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กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (X = 3.58) 
โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.64 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 2.94) มีการใชก้ารส่งเสริมการขายโดย 
การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขายนอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 4.20) 
โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 1.26 

สมมติฐานย่อยที ่2.4 การตลาดทางตรงของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 

 
ตาราง 30  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
กำรตลำดทำงตรงของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

การตลาดทางตรงของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

การใชจ้ดหมายตรง เช่น จดหมาย 
โทรสาร อีเมล 1.00 0.000 1.12 0.431 1.00 0.000 2.670 0.074 
การใชโ้ทรศพัท/์Call Center 1.45 0.718 1.77 1.070 3.00 0.707 8.936 0.000* 
การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร  
หนงัสือพิมพ ์ท่ีมีใบแทรกส าหรับ 
ตอบกลบั แคตตาล็อก 1.00 0.000 1.08 0.392 1.00 0.000 1.436 0.243 
การจดัท ารายการแฝงโฆษณา 
ทางวิทย ุโทรทศัน์ และเคเบิลทีวี 1.00 0.000 1.08 0.392 1.00 0.000 1.436 0.243 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 30 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการตลาดทางตรงของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี             
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปร           

X X X



110 

ทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอล
กลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั มีการใชก้ารตลาดทางตรงโดย 
การใชโ้ทรศพัท/์Call Center สูงท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.00) รองลงมาเป็นการใชจ้ดหมายตรง 
เช่น จดหมาย โทรสาร อีเมล การใชส่ื้อส่ิงพมิพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์ท่ีมีใบแทรก
ส าหรับตอบกลบั แคตตาลอ็ก และการจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์  
และเคเบิลทีวี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนั (X = 1.00) ตามล าดบั 

อยา่งไรก็ตาม การตลาดทางตรงท่ีมีผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ีค านวณ
ได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ไดแ้ก่ การใชโ้ทรศพัท/์Call Center              
โดยการใชโ้ทรศพัท/์Call Center มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั สูงกว่า
ร้านคา้ท่ีใชก้ารตลาดทางตรงรูปแบบอ่ืน ๆ (X = 3.00) ผูว้ิจยัจึงเลือกทดสอบสมมติฐาน
เพิ่มเติม เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่าการส่งเสริมการขายโดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้              
ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี                            
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน   

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ   
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัขอ้มูลในตาราง 31-32 
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ตาราง 31  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมกำรตลำดทำงตรงโดยกำรใช้โทรศัพท์/Call Center ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตลาดทางตรงโดย 
การใชโ้ทรศพัท/์ 

Call Center 

ระหวา่งกลุ่ม 12.102 2 6.051 8.936 0.000* 
ภายในกลุ่ม 65.688 97 0.677   

รวม 77.790 99    
*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 

  
ตาราง 32 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมกำรตลำดทำงตรง
โดยกำรใช้โทรศัพท์/Call Center ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอล
ทีวี โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 1.45 1.77 3.00 

≤ 100 ฉบับ 1.45    
101-200 ฉบบั 1.77    
201-300 ฉบบั 3.00 1.55 1.23  

  
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 
วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 201-300 ฉบบั ใช้
การตลาดทางตรงโดยการใชโ้ทรศพัท/์Call Center มากท่ีสุด (X = 3.00) และจาก 
การทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สรุป
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ไดว้่า การตลาดทางตรง โดยการใชโ้ทรศพัท/์Call Center ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ 
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 32 พบว่า               
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 2 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 1.45) มีการใชก้ารตลาดทางตรงโดยการใช้
โทรศพัท/์Call Center นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมี
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 3.00) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 
1.55 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวี 101-200 ฉบบั (X = 1.77) มีการใชก้ารตลาดทางตรงโดยการใชโ้ทรศพัท/์Call 
Center นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 3.00) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 1.23 

สมมติฐานย่อยที ่2.5 การขายโดยใชพ้นกังานของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
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ตาราง 33   
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
กำรขำยโดยใช้พนักงำนของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

การขายโดยใชพ้นกังาน 
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค า
สั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจาก
ลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ 3.28 0.856 3.69 0.736 4.60 0.548 7.702 0.001* 
การเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย  
น าเสนอสินคา้ตามความตอ้งการ 
ของลูกคา้ และเชิญชวนให้เกิดการ 
สั่งซ้ือ 3.22 0.855 3.65 0.797 3.40 0.894 2.548 0.083 
การเป็นผูใ้ห้ค  าปรึกษาดา้นเทคนิค 
การติดตั้งสินคา้ 3.51 0.816 3.92 0.744 3.60 1.140 2.465 0.090 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

จากตาราง 33 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการขายโดยใชพ้นกังานของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test วิเคราะห์ความผนัแปรทาง
เดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณทีวีดิจิตอลกลุ่มท่ีมี
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัมีการใชก้ารขายโดยใชพ้นกังานโดยการเป็น
ผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอก
ร้านคา้สูงท่ีสุด (X = 4.60) รองลงมาเป็นกลุ่มท่ีเป็นผูใ้หค้  าปรึกษาดา้นเทคนิค การติดตั้ง-
สินคา้ (X = 3.60) และกลุ่มท่ีเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ และเชิญชวนใหเ้กิดการสั่งซ้ือ (X = 3.40) ตามล าดบั 

อยา่งไรก็ตาม การขายโดยใชพ้นกังานท่ีมีผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญั            
ท่ีค  านวณได ้(Sig.) นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด ไดแ้ก่ การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบั

X X X
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ค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ มียอด              
การแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั สูงกว่าร้านคา้ท่ีใชก้ารขายโดยใชพ้นกังาน
รูปแบบอ่ืน ๆ (X = 4.60) ผูว้ิจยัจึงเลือกทดสอบสมมติฐานเพิ่มเติม เพื่อแสดงใหเ้ห็นว่า
การขายโดยใชพ้นกังานเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจาก
ลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน   

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย-
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ 
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัขอ้มูลในตาราง 34-35 
 
ตาราง 34  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมกำรขำยโดยใช้พนักงำนโดยกำรเป็นผู้ด  ำเนินกำรเกี่ยวกับค ำส่ังซ้ือ เช่น รับ รวบรวม
ค ำส่ังซ้ือจำกลูกค้ำท้ังภำยในและภำยนอกร้ำนค้ำ ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง 
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การขายโดยใชพ้นกังานโดย 
การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบั 
ค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวม 
ค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายใน 

และภายนอกร้านคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 10.243 2 5.122 7.702 0.001* 
ภายในกลุ่ม 64.507 97 0.665   

รวม 74.750 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
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ตาราง 35 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมกำรขำยโดยใช้
พนักงำน โดยกำรเป็นผู้ด  ำเนินกำรเกี่ยวกับค ำส่ังซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค ำส่ังซ้ือจำกลูกค้ำ
ท้ังภำยในและภำยนอกร้ำนค้ำ ของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 
โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 3.28 3.69 4.60 

≤ 100 ฉบับ 3.28    
101-200 ฉบบั 3.69 0.41   
201-300 ฉบบั 4.60 1.32 0.91  

  
 จากตาราง 34 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 
วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA)  
โดยพิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 201-300 ฉบบั ใชก้ารขาย
โดยใชพ้นกังาน โดยการเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจาก
ลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้มากท่ีสุด (X = 4.60) และจากการทดสอบไดค่้า Sig. 
เท่ากบั 0.001 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่า การขายโดยใช้
พนกังานโดยการเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้
ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05  จึงยอมรับสมมติฐานขา้งตน้ 
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 35 พบว่า            
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 3 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.28) มีการขายโดยใชพ้นกังาน โดยการเป็น
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ผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอก
ร้านคา้ นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (X = 3.69) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.41 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.28) มีการขายโดยใชพ้นกังาน โดยการเป็น-
ผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอก
ร้านคา้ นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 4.60) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 1.32 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวี 101-200 ฉบบั (X = 3.69) มีการขายโดยใชพ้นกังาน โดยการเป็นผูด้  าเนินการ
เก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้            
นอ้ยกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 4.60) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.91 

 
สมมติฐานที ่3 ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 

ขอ้มูลระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี 
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ตาราง 36   
ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับควำมคิดเห็นในด้ำนกำรรับรู้ในเร่ืองดิจิตอล-
ทีวี และควำมต่ืนตัวในกำรขำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำ
ตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

ความคิดเห็น  SD ระดบั 
1. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวขีองผูป้ระกอบการร้านคา้

ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี 3.58 0.593 มาก 
    ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวแีละกล่อง 

รับสญัญาณดิจิตอลทีว ี 3.75 0.642 มาก 
    การเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวแีละกล่องรับสญัญาณ 
    ดิจิตอลทีวจีากทางส่ือต่าง ๆ  3.41 0.637 มาก 
2. ระดบัความตื่นตวัในการขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวี

ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสญัญาณดิจิตอลทีว ี 3.67 0.659 มาก 

    ความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอล- 
    ทีวีใหก้บัลูกคา้ 4.26 0.733 มากที่สุด 
    ความตอ้งการใหค้วามรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่อง 
    รับสญัญาณดิจิตอลทีวกีบัลูกคา้ 3.08 0.872 ปานกลาง 

รวม 3.62 0.551 มาก 

   
 จากตาราง 36 พบว่า โดยรวมผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในดา้น
การรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.62) โดยดา้นการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีอยูใ่นระดบัมาก              
(X = 3.75) มีการเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจาก
ทางส่ือต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.41) ส่วนดา้นความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี ผูต้อบแบบสอบถามมีความกระตือรือร้นในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X = 4.26) และมีความตอ้งการ

X
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ใหค้วามรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
(X = 3.08) ตามล าดบั 
 
ตาราง 37  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
ระดับกำรรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และควำมต่ืนตัวในกำรขำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี
ของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีและ
ความตื่นตวัในการขาย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ 
ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 

 
F 

 
Sig. 

 

SD 

 

SD 

 

SD 

1. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี 
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี 3.41 0.535 3.98 0.574 3.80 0.447 10.784 0.000* 
ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวี 
และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 3.59 0.577 4.15 0.675 3.80 0.447 8.256 0.000* 
การเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวี 
และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจาก 
ทางส่ือต่าง ๆ 3.23 0.598 3.81 0.567 3.80 0.447 10.338 0.000* 
2. ระดบัความตื่นตวัในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 3.50 0.644 4.00 0.583 4.20 0.273 7.938 0.001* 
ความตอ้งการใหค้วามรู้เร่ืองดิจิตอลทีวี
และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบั
ลูกคา้ 2.91 0.870 3.42 0.809 3.60 0.548 4.452 0.014* 
ความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับ 
สัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้ 4.10 0.750 4.58 0.578 4.80 0.447 5.934 0.004* 

รวม 3.46 0.510 3.99 0.497 4.00 0.176 12.218 0.000* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 

X X X
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จากตาราง 37 เปรียบเทียบยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยการทดสอบค่า F Test 
วิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบว่า โดยรวมร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง
รับสัญญาณทีวีดิจิตอลกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบัมีระดบัการ
รับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้สูงท่ีสุด (X = 4.00) รองลงมาเป็นกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (X =3.99) และกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่า
หรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.46) ตามล าดบั แสดงใหเ้ห็นว่า ระดบัความรู้ในเร่ือง
ดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 

สมมติฐานย่อยที ่3.1 ระดบัการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน 

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ     
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3.1 ดงัขอ้มูลในตาราง 39-40 
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ตาราง 38  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมระดับกำรรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง 
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระดบัการรับรู้ในเร่ือง
ดิจิตอลทีวขีอง
ผูป้ระกอบการ 

ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

ระหวา่งกลุ่ม 6.341 2 3.171 10.784 0.000* 
ภายในกลุ่ม 28.519 97 0.294   

รวม 34.860 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 
ตาราง 39 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมระดับกำรรับรู้ใน
เร่ืองดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำตวัแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 
โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 3.41 3.98 3.80 

≤ 100 ฉบับ 3.41    
101-200 ฉบบั 3.98 0.57   
201-300 ฉบบั 3.80    

 
 จากตาราง 38 ผลการทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.000 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่า ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
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คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานขา้งตน้  
 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 39 พบว่า  
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 1 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.41) มีระดบัการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี นอ้ยกว่าร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 
ฉบบั (X = 3.98) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.57  

สมมติฐานย่อยที ่3.2 ระดบัความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน  

ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ความผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--
ANOVA) ในการทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร โดย-
พิจารณาจากนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 หากผลการทดสอบไดค่้าระดบันยัส าคญัท่ี
ค านวณได ้(Sig.) นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด แสดงว่าจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  

ในกรณีท่ีพบว่า มีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จึงท าการทดสอบ      
ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อตรวจสอบ
ว่าตวัแปรคู่ใดมีความแตกต่าง   
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3.2 ดงัขอ้มูลในตาราง 40-41 
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ตาราง 40  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนก
ตำมระดับควำมต่ืนตัวในกำรขำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำ
ตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีว ี แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระดบัความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสญัญาณ

ดิจิตอลทีว ี

ระหวา่งกลุ่ม 6.064 2 3.032 4.452 0.014* 
ภายในกลุ่ม 37.046 97 0.382   

รวม 43.110 99    

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 
ตาราง 41 
ผลกำรเปรียบเทียบยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน ตำมระดับควำมต่ืนตัว
ในกำรขำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่อง
รับสัญญำณดิจิตอลทีวี โดยวิธีกำรทดสอบเป็นรำยคู่ของ LSD 

จ านวนคูปองดิจิตอลทีวี 
 ≤ 100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
X ) 3.50 4.00 4.20 

≤ 100 ฉบับ 3.50    
101-200 ฉบบั 4.00 0.50   
201-300 ฉบบั 4.20 0.70   

  
 จากตาราง 40 ผลการทดสอบไดค่้า Sig. เท่ากบั 0.014 มีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่า ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสัมพนัธ์กบั
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานขา้งตน้  
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 เม่ือพบนยัส าคญัทางสถิติจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธีการ 
Least Significant Difference (LSD) ไดผ้ลการทดสอบดงัขอ้มูลในตาราง 41 พบว่า           
มีความแตกต่างกนัตามลกัษณะของตวัแปร 2 คู่ ไดแ้ก่ 
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.50) มีระดบัความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี นอ้ยกว่าร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 
ฉบบั (X = 4.00) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.50  
 ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.50) มีระดบัความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี นอ้ยกว่าร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 
ฉบบั (X = 4.20) โดยมีค่าเฉล่ียต่างกนัเท่ากบั 0.70 
 

ข้อค้นพบจากการศึกษา 
 จากการทดสอบสมมติฐานสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที ่1 คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
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ตาราง 42 
แสดงค่ำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงคุณลักษณะของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณ
ดิจิตอลทีวีกับยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน  

คุณลกัษณะของร้านคา้ 
≤ 100 ฉบบั 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั  

รวม 
Pearson  

Chi-square จ านวน  
(ร้อยละ) 

จ านวน  
(ร้อยละ) 

จ านวน  
(ร้อยละ) 

1. ขนาดของร้านคา้ 
69 

(69.0) 
26  

(26.0) 
5  

(5.0) 
100 

(100.0) 
P = 0.000* 

2. ท่ีตั้งของร้านคา้ 
69 

(69.0) 
26 

(26.0) 
5 

(5.0) 
100 

(100.0) P = 0.036* 
3. ประเภทของสินคา้ท่ี
จ  าหน่าย หรือประเภทของ
ร้านคา้ 

25 
(50.0) 

22 
(44.0) 

3 
(6.0) 

100 
(100.0) 

P = 0.014* 

4. ประเภทของกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมี
จ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 

69 
(69.0) 

26 
(26.0) 

5 
(5.0) 

100 
(100.0) P = 0.719 

5. ช่วงราคาของกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมี
จ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้ 

69 
(69.0) 

26 
(26.0) 

5 
(5.0) 

100 
(100.0) P = 0.609 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
   
 จากตาราง 42 พบว่า ขนาดของร้านคา้ (ค่า Sig. 0.000) ท่ีตั้งของร้านคา้  
(ค่า Sig. 0.036) และประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายหรือประเภทของร้านคา้  
(ค่า Sig. 0.014) ท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนประเภทของกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด (ค่า Sig. 0.719) และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด (ค่า Sig. 0.609) ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนต่างกนั 
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สมมติฐานที ่2 การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ต่างกนั  

 
ตาราง 43  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
เคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดของร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 
F Sig.  

SD 
 

SD 
 

SD 

1. การโฆษณา  1.86 0.436 2.31 0.554 2.52 0.576 11.591 0.000* 
2. การประชาสัมพนัธ์ 1.17 0.194 1.24 0.409 1.60 0.136 6.351 0.003* 
3. การส่งเสริมการขาย 1.91 0.378 2.28 0.531 2.44 0.248 9.891 0.000* 
4. การตลาดทางตรง 1.12 0.194 1.28 0.460 1.48 0.109 5.931 0.004* 
5. การขายโดยใชพ้นกังาน 3.33 0.651 3.75 0.615 3.86 0.691 5.070 0.008* 

รวม 1.87 0.272 2.17 0.391 2.38 0.168 14.106 0.000* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 
จากตาราง 43 พบว่า การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 

รับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชน (ค่า Sig. 0.000) โดยทั้งการโฆษณา (ค่า Sig. 0.000) การประชาสัมพนัธ์  
(ค่า Sig. 0.003) การส่งเสริมการขาย (ค่า Sig. 0.000) การตลาดทางตรง (ค่า Sig. 0.004) 
และการขายโดยใชพ้นกังาน (ค่า Sig. 0.008) ท่ีแตกต่างกนั ลว้นมีความสัมพนัธ์กบัยอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05   

สมมติฐานที ่3 ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ต่างกนั  

X X X
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ตาราง 44  
กำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของยอดกำรแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชำชน จ ำแนกตำม
ระดับกำรรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และควำมต่ืนตัวในกำรขำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี
ของผู้ประกอบกำรร้ำนค้ำตัวแทนจ ำหน่ำยกล่องรับสัญญำณดิจิตอลทีวี 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี
และความต่ืนตวัในการขาย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

ของผูป้ระกอบการ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

≤100 ฉบับ 101-200 ฉบบั 201-300 ฉบบั 

 
F 

 
Sig. 

 

SD 

 

SD 

 

SD 

1. ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี 
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอล
ทีวี 3.41 0.535 3.98 0.574 3.80 0.447 10.784 0.000* 
2. ระดบัความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอล
ทีวี 3.50 0.644 4.00 0.583 4.20 0.273 7.938 0.001* 

รวม 3.46 0.510 3.99 0.497 4.00 0.176 12.218 0.000* 

*ค่านยัส าคญัทางสถิติ < 0.05 
 
จากตาราง 44 พบว่า ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขาย

กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีโดยรวม (ค่า Sig. 0.000) มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยทั้งระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (ค่า Sig. 0.000) และ
ระดบัความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี (ค่า Sig. 0.001) ท่ีแตกต่างกนั  

X X X
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มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติ 0.05 

 



 
 

 

บทท่ี 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง
คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน (2) ศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีของของประชาชน และ (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอล
ทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร 
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีท  าเลท่ีตั้งอยู่อิสระ (standalone) จ านวน 114 ร้านคา้ โดย
การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (nonprobability sampling) และมี
วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) และแบบโควตา้ (quota 
sampling) แบ่งเป็นร้านคา้ท่ีมีขนาดเลก็ หรือ 1 คูหา จ  านวน 50 ราย และร้านคา้ท่ีมีขนาด
ใหญ่ หรือ 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 ราย รวมเป็นจ านวนทั้งส้ิน 100 ราย จากนั้นจึงท า 
การสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (accidentally sampling) ในการเก็บขอ้มูลเพื่อใหค้รบตาม
จ านวนท่ีตอ้งการ  
 ในการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม 
(questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จดัท าข้ึนโดยค านึงถึง               
ความถูกตอ้งเหมาะสม และทดสอบคุณภาพดว้ยค่าความเท่ียงตรง (validity) และ 
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ค่าความเช่ือถือได ้(reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มนอกตวัอยา่ง 
ท่ีมีคุณสมบติัคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาก่อนเก็บขอ้มูลจริง (try-out) จ  านวน        
30 ชุด แลว้น ามาวิเคราะห์หาค่าความน่าเช่ือถือของค าถามท่ีเป็นระดบั scale ดว้ยโปรแกรม
ประมวลผลขอ้มูลทางสถิติ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Cronbach’s 
alpha coefficient) จนท าใหแ้บบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ จากนั้นน าไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ
ตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง ก่อนน าไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งไดจ้ริง การเก็บ
ขอ้มูลในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลช่วงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2558 ถึงเดือนมกราคม   
พ.ศ. 2559 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลมาลงรหสัเพื่อประมวล และวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมการประมวลผลขอ้มูลทางสถิติ แบ่งเป็นการวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใชว้ิธีค  านวณค่าต่าง ๆ เพื่อน าผล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเสนออยูใ่นรูปตารางประกอบความเรียง เพื่ออธิบายลกัษณะทาง-
ประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี กลวิธีการส่ือสาร-
การตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ระดบัการรับรู้และ
ความต่ืนตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และ
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
โดยการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) ในการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร 
และการวิเคราะห์การผนัแปรทางเดียว (One-way Analysis of Variance--ANOVA) 
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม หากพบความแตกต่างอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ระดบั 0.05 จะทดสอบรายคู่ดว้ยวิธีการ Least Significant Difference 
(LSD)  
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สรุปผลการวจิัย 
  
 ผลการวิจยั การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีสามารถสรุปผลการวิจยัต่อไปน้ี 
 
ตอนที ่1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดจิติอลทวีปีระเภทร้านค้าปลีกดัง้เดมิในกรุงเทพมหานคร 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0 
และเป็นเพศหญิงจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  
  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 
รองลงมาอาย ุ41-50 ปี จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีพบ 
นอ้ยท่ีสุดอาย ุ51-60 ปี จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 75 คน  
คิดเป็นร้อยละ 75.0 รองลงมาระดบัอนุปริญญา/ปวส./ปวท. จ  านวน 12 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 12.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีพบนอ้ยท่ีสุดมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแหล่งท่ีมาของความรู้ในดา้นเทคโนโลยแีละ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์จากการศึกษาดว้ยตนเอง จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0  
รองลงมาจากประสบการณ์ช่าง จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี
พบนอ้ยท่ีสุดจากการศึกษาในระบบ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ดา้นธุรกิจจนถึงปัจจุบนั 6-10 ปี 
จ  านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมานอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 5 ปี จ  านวน 20 คน  
คิดเป็นร้อยละ 20.0  และกลุ่มตวัอยา่งท่ีพบนอ้ยท่ีสุด 16 ปีข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.0  
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ตอนที ่2 คณุลกัษณะของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีีประเภท
ร้านค้าปลกีดัง้เดมิในกรุงเทพมหานคร 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีร้านคา้ขนาดเลก็ หรือ 1 คูหา จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.0 และมีร้านคา้ขนาดกลางและใหญ่ หรือตั้งแต่ 2 คูหาข้ึนไป จ านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.0  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีท่ีตั้งร้านคา้อยูใ่นชุมชน จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.0 และมีท่ีตั้งร้านคา้อยูใ่นเมือง จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
จ  านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 84.0 และจ าหน่ายโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ 
จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแบบ
มาตรฐาน (standard) ภายในร้านคา้มากท่ีสุด จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 98.0 และ
แบบผสม (hybrid) จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อย 2.0  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในช่วงราคา
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท มากท่ีสุด จ  านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมา
ช่วงราคา 1,201-1,400 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 และช่วงราคา  
1,000-1,200 บาทนอ้ยท่ีสุด จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
 
ตอนที ่3 การส่ือสารการตลาดของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีี 
ประเภทร้านค้าปลกีดัง้เดมิในกรุงเทพมหานคร 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดดา้นการโฆษณาในระดบั
นอ้ย ( X = 2.01) โดยใชก้ารโฆษณาทางส่ืออินเทอร์เน็ตในระดบัปานกลาง ( X = 3.15) 
ใชก้ารโฆษณาทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้ในระดบันอ้ย 
( X = 2.33) และใชก้ารโฆษณาทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานท่ีในระดบันอ้ย               
( X = 2.25) ตามล าดบั  
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์  
ในระดบันอ้ยท่ีสุด ( X = 1.21) โดยใชก้ารใหส้มัภาษณ์ส่ือในระดบันอ้ย ( X = 1.63)            
การใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ ในระดบันอ้ยท่ีสุด ( X = 1.10) และ
การมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชนในระดบันอ้ยท่ีสุด ( X = 1.08)  
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 
ในระดบันอ้ย ( X = 2.03) โดยใชว้ิธีการสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.21) การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือจุดขายในระดบัปานกลาง 
( X = 3.17) และการใหบ้ริการหลงัการขายฟรีในระดบัปานกลาง ( X = 2.68) ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดทางตรง       
ในระดบันอ้ยท่ีสุด ( X = 1.17) โดยใชโ้ทรศพัท/์Call Center ในระดบันอ้ยท่ีสุด  
( X = 1.61) ใชจ้ดหมายตรง เช่น จดหมาย โทรสาร อีเมลในระดบันอ้ยท่ีสุด ( X = 1.03) 
และใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์ท่ีมีใบแทรกส าหรับตอบกลบั แคตตาลอ็ก 
และการจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์ และเคเบิลทีวี ในระดบันอ้ยท่ีสุด 
( X = 1.02) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยใช้
พนกังานในระดบัมาก ( X = 3.47) โดยใชว้ิธีการเป็นผูใ้หค้  าปรึกษาดา้นเทคนิค วิธีใช้
สินคา้ ในระดบัมาก ( X = 3.62) รองลงมา คือ การเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น 
รับ รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ ในระดบัมาก ( X = 3.45) 
และการเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้ และ 
เชิญชวนใหเ้กิดการสั่งซ้ือ ในระดบัปานกลาง ( X = 3.34) ตามล าดบั 
 ทั้งน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชก้ารส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี เฉล่ียรวมอยูใ่นระดบันอ้ย ( X = 1.97) โดย 
การส่ือสารการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ การขายโดยใชพ้นกังาน (ระดบัมาก) 
รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย (ระดบันอ้ย) และการตลาดทางตรงมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด 
(ระดบันอ้ยท่ีสุด) 
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ตอนที ่4 ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดจิติอลทวี ีและความตื่นตัวในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดจิติอลทวีีของผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีี
ประเภทร้านค้าปลกีดัง้เดมิในกรุงเทพมหานคร 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็นในการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี 
และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
( X = 3.62)  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็นดา้นการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวี
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58) โดยมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และ
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.75) และมีการเปิดรับความรู้เก่ียวกบั
ดิจิตอลทีวี และกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจากทางส่ือต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมาก  
( X = 3.41) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็นดา้นความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.67) โดยมีความตอ้งการให้
ความรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X = 3.08) และมีความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.26) ตามล าดบั 

 
ตอนที ่5 ยอดการแลกคปูองดจิติอลทีวขีองร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดจิติอลทวีปีระเภทร้านค้าปลกีดั้งเดมิในกรุงเทพมหานคร 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของร้านคา้นอ้ยกว่า
หรือเท่ากบั 100 ฉบบั จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมามียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ26.0 และมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบันอ้ยท่ีสุด จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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การทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 สมมติฐานที ่1 คุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์กบัยอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 ขนาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig.  
อยูท่ี่ 0.000 จึงยอมรับสมมติฐาน 
 ท่ีตั้งของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.036 
จึงยอมรับสมมติฐาน 
  ประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายหรือประเภทของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.014 จึงยอมรับสมมติฐาน 
 ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.719 
จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 ช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยมีค่า Sig. 
อยูท่ี่ 0.609 จึงปฏิเสธสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่2 กลวิธีการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั  
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั  
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 สมมติฐานย่อยที ่2.1 การโฆษณาของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.000 จึงยอมรับสมมติฐาน 
 การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์ทางวิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทศัน์ และเคเบิลทีวี 
ทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานท่ี ทางส่ือโฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายใน
ร้านคา้ท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนการโฆษณาทางส่ืออินเทอร์เน็ต 
ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

สมมติฐานย่อยที ่2.2 การประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั                
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.003 จึงยอมรับสมมติฐาน 

การประชาสัมพนัธ์โดยการใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ และ
การมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชนท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนการประชาสัมพนัธ์โดยการจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชน/ 
ส่ือในทอ้งถ่ิน) และการใหส้ัมภาษณ์ส่ือท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 

สมมติฐานย่อยที ่2.3 การส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั                 
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.000 จึงยอมรับสมมติฐาน 

การส่งเสริมการขายโดยการลดราคา/สินคา้ราคาพิเศษ การรับประกนัสินคา้           
การจดักิจกรรมพิเศษ/ออกอีเวนท/์งานแสดงสินคา้ การตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้            
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ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย การสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ และการใหบ้ริการหลงัการขายฟรี 
ท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนการส่งเสริมการขายโดยการแจกคูปองลด
ราคาสินคา้  การใหข้องแถม/สินคา้พรีเม่ียม และการใหบ้ตัรส่วนลด/บตัรสมาชิก 
ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

สมมติฐานย่อยที ่2.4 การตลาดทางตรงของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั  
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.004 จึงยอมรับสมมติฐาน 

การตลาดทางตรง โดยการใชแ้คตตาลอ็ก การใชโ้ทรศพัท/์Call Center ท่ีแตกต่าง
กนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนการใชจ้ดหมายทางตรง การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์การใช้
ส่ือโทรทศัน์และวิทย ุและเคเบิลทีวี และการจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์ 
และเคเบิลทีวีท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

สมมติฐานย่อยที ่2.5 การขายโดยใชพ้นกังานของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั               
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.008 จึงยอมรับสมมติฐาน 

การขายโดยใชพ้นกังาน โดยการเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ 
รวบรวมค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนการขายโดยใชพ้นกังาน โดยการเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ และเชิญชวนใหเ้กิดการสั่งซ้ือ และการเป็นผูใ้หค้  าปรึกษาดา้น
เทคนิค การติดตั้งสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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สมมติฐานที ่3 ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั 
 ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่า ระดบัการรับรู้ในเร่ือง
ดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบั  
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.000 จึงยอมรับสมมติฐาน 
 ดา้นระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี พบว่าทั้งความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี และการเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีจากทางส่ือต่าง ๆ ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.000 จึงยอมรับ
สมมติฐาน 
 ดา้นความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี พบว่าทั้งความตอ้งการใหค้วามรู้เร่ือง
ดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้ และความกระตือรือร้นในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชนต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า Sig. อยูท่ี่ 0.001                
จึงยอมรับสมมติฐาน 
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อภปิรายผล 
 

 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัคน้พบประเดน็ท่ีควรน ามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี  
 
คณุลกัษณะของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทีวปีระเภทร้านค้าปลกี
ดัง้เดมิมคีวามสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคปูองดจิติอลทีวขีองประชาชน  

ผูว้ิจยัศึกษาวิเคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนโดยแยกยอ่ยเป็นรายตวัแปรพบว่า 

ขนาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชน โดยผลการทดสอบหาค่าความสมัพนัธ์ พบว่า ทั้งร้านคา้ขนาดเลก็หรือ 1 คูหา 
และร้านคา้ขนาดใหญ่หรือ 2 คูหาข้ึนไปมีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 
201-300 ฉบบัต่างกนัไม่มากนกั ส่วนท่ีแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน คือ ร้านคา้ท่ีมียอด 
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 101-200 ฉบบั ซ่ึงพบว่าร้านคา้ขนาดใหญ่หรือ 2 คูหา
ข้ึนไป มีจ านวน 22 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 44.0) มากกว่าร้านคา้ขนาดเลก็หรือ 1 คูหา ซ่ึงมี
จ านวน 4 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 8.0) ในทางกลบักนั ร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีจ  านวนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั พบว่าร้านคา้ขนาดเลก็หรือ 1 คูหามีจ านวน 44 
ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 88.0) มากกว่าร้านคา้ขนาดใหญ่หรือ 2 คูหาข้ึนไป ซ่ึงมีจ านวน 25 
ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 50.0) แสดงใหเ้ห็นว่าขนาดของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีความสมัพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนต่างกนั กล่าวคือ ร้านคา้ท่ีมีขนาดใหญ่จะ
มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีสูงกว่าร้านคา้ท่ีมีขนาดเลก็  

ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีขนาดเลก็ มีขอ้จ ากดัของขนาดและพื้นท่ีในการด าเนินกิจการ 
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ดงันั้น จึงไม่สามารถจดัเก็บหรือวางจ าหน่ายสินคา้ไดเ้ป็นจ านวนมาก รวมถึงพื้นท่ี
อ  านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ เช่น บริเวณท่ีจอดรถ ไดเ้ทียบเท่ากบัร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีขนาดใหญ่ ส่งผลให้
ลูกคา้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีไม่ดี และไม่เขา้ไปเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ี
ร้านคา้ประเภทดงักล่าว จึงท าใหมี้ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดเร่ืองลกัษณะของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของ ฐาปนา บุญหลา้ (2548, หนา้ 16);  
สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552, หนา้ 128, 141) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 72) ท่ีระบุว่า 
ลกัษณะร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกั เน่ืองจาก
สถานท่ีประกอบการส่วนใหญ่ใชท่ี้อยูอ่าศยัเป็นร้านคา้ปลีก ซ่ึงเดิมเป็นการซ้ืออาคาร
สถานท่ีเพื่ออยูอ่าศยั ต่อมาจึงจดัหาสินคา้มาขาย และตกแต่งร้านเท่าท่ีจ  าเป็น นอกจากน้ี
ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชยา นิเวศน์ (2555) เร่ือง การศึกษาปัญหาและวิธีการ-
ปรับตัวเชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม 
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร มีจุดอ่อนดา้นบริเวณ
พื้นท่ีร้านท่ีจ ากดัคบัแคบ ไม่มีบริเวณท่ีจอดรถ มีเงินทุนนอ้ย จึงไม่สามารถขยายและ
ปรับปรุงร้านได ้ 

ท่ีตั้งของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี มีความสัมพนัธ์กบั
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน โดยผลการทดสอบหาค่าความสมัพนัธ์ 
พบว่า ทั้งร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นหลกั และร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชน
หรืออยูติ่ดถนนเส้นรอง กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวน 101-200 
ฉบบัมีจ านวนต่างกนัไม่มากนกั ส่วนท่ีแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน คือ กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอด
การแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั ซ่ึงพบว่า ร้านคา้ท่ีตั้งอยู่
ในชุมชน มีจ านวน 41 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 74.5) มากกว่าร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมือง ซ่ึงมี
จ านวน 28 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 62.2) ในทางกลบักนั กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั พบว่า ร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองมีจ านวน 5 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 
11.1) มากกว่าร้านคา้ท่ีตั้งอยใ่นชุมชน ซ่ึงไม่มียอดแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวนดงักล่าว 
(คิดเป็นร้อยละ 0.0) แสดงใหเ้ห็นว่า ร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีมากกว่าร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชน  
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ดงัท่ีงานวิจยัของ ศิริณา ชูสอนสาย (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกดั้งเดิม (โชวห่วย) ของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพ
ใต้ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเห็นดา้นสถานท่ีว่าร้านคา้กระจายอยูใ่นบริเวณท่ีอยู่
อาศยัหรือในชุมชนอยา่งเพียงพอ โดยจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีอยู่
อาศยั ทั้งน้ีผูว้ิจยัตั้งขอ้สังเกตว่าแมว้่าร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรอง 
อาจจะอยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยัของคนในชุมชนนั้น ๆ แต่กลบัมียอด การแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่า อาจเป็นเพราะร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นเมืองหรือตั้งอยูติ่ดกบัถนนเส้นหลกั มีขอ้-
ไดเ้ปรียบเร่ืองการเขา้ถึงร้านคา้จากส่ิงอ านวยความสะดวกในการเดินทาง มากกวา่ร้านคา้
ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นรองท่ีมีการสัญจรไปมาของประชาชนนอ้ยกว่า 
จึงท าใหมี้การเขา้ถึงในการเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของประชาชน และมี
ความสมัพนัธ์ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีในระดบัสูงกว่าร้านคา้ท่ีตั้งอยูใ่นชุมชน 
จึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองส่วนประสมการคา้ปลีกของ วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552, 
หนา้ 87, 275-276, 302, 307-309, 358-359) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 143-145)  
ท่ีระบุว่าการมีท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม เช่น ในยา่นธุรกิจการคา้ท่ีประชากรมีก าลงัซ้ือสูง 
ยา่นตวัเมืองหรือชุมชนท่ีมีประชากรหนาแน่น มีบริการสาธารณูปโภคเพียงพอ  
มีการสัญจรเดินทางไปมาของลูกคา้ เป็นหวัใจของธุรกิจการคา้ปลีกไม่ว่าขนาดเลก็หรือ
ขนาดใหญ่ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ค านึงถึงมากท่ีสุดเวลาเดินทางไปซ้ือสินคา้ 
ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ ผูบ้ริโภคลว้นแต่ตอ้งการความสะดวกในการซ้ือหามากท่ีสุด ท าเลท่ีตั้ง
ท่ีอยูห่่างไกลยอ่มท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกนอ้ยลง แนวคิดดงักล่าวมี 
ความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นฐัติกูณฑ ์มุมินทร์ (2556) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์
ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี
พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัท าเลท่ีตั้งท่ีโดดเด่นสังเกตเห็นไดง่้าย และสะดวกต่อ
การเดินทาง รวมถึงงานวิจยัของ ภาวิณี กาญจนาภา (2554) เร่ือง การบริหารส่วนประสม
การค้าปลกี และการจัดการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีพบว่า 
ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จมีการใชก้ลยทุธ์การตลาดจดัการร้านคา้อยา่งมี
ประสิทธิภาพ มีมุมมองท่ีชดัเจนเก่ียวกบัต าแหน่งท่ีตั้งของร้านคา้เพื่ออ  านวย 
ความสะดวกใหก้บัลูกคา้  
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ประเภทของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมีความสมัพนัธ์
กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ผลการทดสอบหาค่าความสัมพนัธ์ 
พบว่า ทั้งร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ และร้านคา้ท่ี
จ  าหน่ายเฉพาะโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ ลว้นแลว้แต่มียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีจ  านวนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบัมากท่ีสุด ซ่ึงยงัคงอยูใ่นระดบันอ้ย
มาก อยา่งไรก็ตาม ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ มีจ  านวน 
53 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 63.0) ซ่ึงมากกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายเฉพาะโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ คือ จ  านวน 16 ร้าน 
(คิดเป็นร้อยละ 100.0) ผูว้ิจยัพบขอ้สังเกตว่า ทั้งกลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชนในระดบั 101-200 ฉบบั จ  านวน 26 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 31.0) 
และยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีในระดบั 201-300 ฉบบั จ  านวน 5 ร้าน (คิดเป็นร้อยละ 
6.0) ของร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ มีจ  านวนมากกวา่
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเฉพาะโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ซ่ึงไม่มียอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีจ  านวนดงักล่าว แสดงใหเ้ห็นว่าร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและ
อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีโดยรวมมากกว่าร้านคา้ท่ีมี
จ  าหน่ายโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์  

ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
มีขอ้ไดเ้ปรียบกว่าร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเฉพาะโทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ 
ในดา้นความหลากหลายของสินคา้และบริการท่ีครบวงจรมากกว่า ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจมี
ความตอ้งการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์อ่ืน ๆ ท่ีไม่ใช่กล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี แต่ร้านคา้ประเภทดงักล่าวมีโทรทศัน์ระบบดิจิตอล หรือกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีรวมอยูด่ว้ย จึงมีโอกาสในการน าเสนอสินคา้ท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ผูบ้ริโภคและสนบัสนุนใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีเพิ่มเติม และมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากกว่านัน่เอง  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชยา นิเวศน์ (2555) เร่ือง การศึกษาปัญหาและวิธีการ-
ปรับตัวเชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม 
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า จุดอ่อนของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ สินคา้
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และบริการไม่มีความหลากหลาย และสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองส่วนประสมการคา้ปลีก 
ของ วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 87, 275-276, 302, 307-309, 358-359) และสุมนา 
อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 143-145) ท่ีว่าการก าหนดความหลากหลายของสินคา้และบริการ 
และการจดัเตรียมผลิตภณัฑเ์พื่อใหต้อบโจทยก์ารเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องลูกคา้ไดร้้านคา้
เพียงแห่งเดียวไดค้รบนั้น จะช่วยใหลู้กคา้ไม่ตอ้งเสียเวลาหาซ้ือจากร้านคา้อ่ืน อยา่งไรก็
ตาม งานวิจยัของ ดวงพร เศาภายน (2546) เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กับร้านค้าปลีกสมยัใหม่  
(ร้านสะดวกซ้ือ) พบว่า จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างร้านคา้ปลีกดั้งเดิมกบั
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกบัการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากกว่า
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ในดา้นความหลากหลายของสินคา้ มีสินคา้หลากหลายชนิดหลาย
ยีห่อ้กว่า ดว้ยเหตุน้ี ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมีสินคา้และบริการท่ี
หลากหลาย ซ่ึงมีคุณลกัษณะเช่นเดียวกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ จึงมีขอ้ไดเ้ปรียบร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายเพียงโทรทศัน์และกล่อง 
รับสัญญาณโทรทศัน์เพียงเท่านั้น 

ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดของประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุด
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน เพราะมีการก าหนดราคา
สินคา้ขั้นต ่ามาจากคูปองดิจิตอลของส านกังาน กสทช. ราคา 690 บาท อยูแ่ลว้ ดงันั้น 
การเลือกประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจึงอาจสอดคลอ้งกบัราคาท่ีถูกก าหนด
มา กล่าวคือ ลูกคา้อาจเลือกกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีมูลค่า 690 บาท เพื่อสามารถ
ใชคู้ปองแลกไดโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้าย นอกจากนั้นยงัสามารถใชคู้ปองดงักล่าวประกอบ
กบัเพิ่มเงินส่วนต่าง ในกรณีท่ีซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีราคามากกวา่ 690 บาท 
รวมถึงใชเ้ป็นส่วนลดในการซ้ือเคร่ืองรับโทรทศัน์ท่ีสามารถรองรับสัญญาณระบบ
ดิจิตอลไดใ้นตวั (iDTV) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองส่วนประสมการคา้ปลีกของ วารุณี 
ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 87, 275-276, 302, 307-309) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538,  
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หนา้ 143-145) ท่ีว่า ความเคยชินเก่ียวกบัราคาของผูบ้ริโภคอาจส่งผลต่อการตดัสินใจ
เร่ืองราคาของสินคา้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด
ของ สุชาวดี ยิม้มี อา้งถึงใน นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2553, หนา้ 16-17) และวารุณี ตนัติวงศ์
วาณิช (2552, หนา้ 248-251) ท่ีว่า ปัจจยัภายนอกอาจส่งผลต่อการก าหนดราคาของ
ร้านคา้ดว้ย เช่น ผูบ้ริโภค นโยบายของภาครัฐ ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง และคู่แข่งขนั ดงันั้น  
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจึงอาจไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัประเภทของกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีและช่วงราคาของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดในร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

อยา่งไรก็ดี ผลการวิจยัไม่สอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมการตลาดของ 
วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 230) ท่ีวา่ ในดา้นผลิตภณัฑผ์ูป้ระกอบการธุรกิจ 
ควรน าเสนอสินคา้หรือบริการผา่นการประเมินทั้งชนิดและปริมาณเพื่อใหต้รงกบั 
ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย และแนวคิดลกัษณะของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของ วารุณี 
ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 87, 275-276, 302, 307-309, 358-359) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ 
(2538, หนา้ 143-145) ในดา้นการบริหารจดัการท่ีว่า การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม
ตามชนิดของสินคา้และนโยบายการบริการ รวมถึงความตอ้งการในสินคา้ของผูบ้ริโภค 
และการแข่งขนัระหว่างร้านคา้ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนัย่อมส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจคา้ปลีก ทั้งน้ีเน่ืองจากการเลือกประเภทกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีมาจดัจ าหน่าย
ในร้านคา้ รวมถึงการก าหนดราคากล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหต้รงตามนโยบาย 
การบริการและความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีมูลค่าคูปองดิจิตอลทีวีขั้นต ่าท่ี 690 บาท มา-
ก าหนดดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ จึงส่งผลใหร้้านคา้ไม่สามารถด าเนินการตามทฤษฎีดงักล่าวได ้
 

การส่ือสารการตลาดของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีีประเภท
ร้านค้าปลกีดัง้เดมิมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคปูองดจิติอลทวีีของประชาชน  

ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดโดยรวมพบว่า กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
ทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 1.87) กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอล
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ทีวีจ  านวน 101-200 ฉบบั ( X = 2.17) และกลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
จ  านวน 201-300 ฉบบั ( X = 2.38) ตามล าดบั ดงันั้น การส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม จึงมี
ความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองของประชาชนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
(ค่า Sig. 0.000) แสดงใหเ้ห็นว่า ยิง่ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี       
มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดมาก ร้านคา้ยิง่มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจ  านวนมาก  

ทั้งน้ีผลการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Saxena and Saxena (2015) 
เร่ือง A Viewpoint and Attitude of a Customer towards Promotional Schemes and 
Influence of Brand on Purchasing Consumer Household Appliances ท่ีพบว่า  
การก าหนดส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด จะช่วยขบัเคล่ือนเส้นอุปสงคใ์หท้ะยาน
สูงข้ึน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Khan (2012) เร่ือง The influence of formal and 
informal sources on consumer buying behavior ท่ีพบว่า แหล่งท่ีมาอยา่งเป็นทางการท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีการวางแผนและมีค่าใชจ่้าย คือ  
การโฆษณา การขายรายบุคคล การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ รวมถึง
งานวิจยัของ กฤษณ์ ทพัจุฬา (2557) เร่ือง ความส าเร็จของธุรกิจร้านค้าปลีกดั้งเดิม  
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า การสร้างภาพลกัษณ์ธุรกิจ จากการส่ือสารการตลาด 
การบริหารความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ และการใหบ้ริการท่ีดี มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครในการสร้างความสมัพนัธ์
อนัดีกบัลูกคา้ การรักษาฐานลูกคา้เดิม เพิม่ลูกคา้รายใหม่ การขายสินคา้ไดเ้พิ่มข้ึน ส่งผล
ต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านคา้ปลีกดั้งเดิมประสบความส าเร็จไดใ้นท่ีสุด และงานวิจยั
ของ ชาย จ้ีค  าฟู (2555) เร่ือง การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด ทั้ง 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการสนบัสนุนกิจกรรม 
ทางการตลาด ประกอบกบัเทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีดี มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ และส่งผลใหมี้การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ในระดบัสูง ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดลกัษณะของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของ วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 87, 
275-276, 302, 307-309, 358-359) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 143-145) ท่ีว่า หาก
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ธุรกิจขาดการส่ือสารการตลาดท่ีดี ส่งผลใหลู้กคา้ไม่ทราบขอ้มูลหรือคุณสมบติัของ
สินคา้และบริการท่ีร้านคา้ตอ้งการจะน าเสนอได  ้

ในขณะท่ีงานวิจยัของ ดวงพร เศาภายน (2546) ศึกษาเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบ
ความคิดเห็นของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านค้าปลีกดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กับร้านค้า-
ปลีกสมัยใหม่ (ร้านสะดวกซ้ือ) ท่ีวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างร้านคา้ปลีกดั้งเดิมกบั
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคยงัมีทศันคติท่ีไม่ดีกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมอยู ่ 
ทั้งในดา้นความหลากหลายของสินคา้ ราคาของสินคา้ การจดัตกแต่งร้านท่ีมองเห็น
ชดัเจนและสะดุดตา การส่งเสริมการตลาด และการใหบ้ริการของพนกังานขาย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลของการวิจยั ท่ีพบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีท่ีมีการใชก้ารส่ือสารการตลาดมาก มีลกัษณะคลา้ยกบัการส่ือสารการตลาดของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ จะมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากกว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีใชก้ารส่ือสารการตลาดนอ้ย  

ดงันั้น การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้  
จะช่วยสร้างการรับรู้ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัธุรกิจ ตลอดจนสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ช่วยใหค้วามตอ้งการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน อนัจะส่งผลต่อยอดการขายสินคา้ท่ีเพิ่มข้ึน อยา่งไรก็ตามผูว้ิจยั      
พบขอ้สังเกตว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมมีการใชก้ารส่ือสารการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบันอ้ย (ค่าเฉล่ีย 1.97) ทั้งน้ีอาจ
เพราะมีเงินทุนงบประมาณในการประกอบธุรกิจนอ้ย จึงไม่สามารถผลิตส่ือและใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดไดเ้ทียบเท่ากบัร้านคา้สมยัใหม่ได ้ 
 ทั้งน้ีผูว้ยัไดว้ิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของการส่ือสารการตลาดแต่ละประเภทของ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี
ของประชาชน พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้
ปลีกดั้งเดิม มีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังานมาก
ท่ีสุด ผลของค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.47) นอกจากน้ียงัพบว่ามีความสัมพนัธ์กบั
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กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี จ  านวน 201-300 ฉบบั อยูใ่นระดบัมาก 
( X = 3.86) ซ่ึงมากกว่าการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืน ๆ  

การโฆษณาของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี ทั้งน้ีผูว้ิจยั 
ท  าการวิเคราะห์ความแตกต่างของยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามวิธีการใชส่ื้อโฆษณาของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี เพื่อหา
ว่าการโฆษณารูปแบบใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของ
ประชาชน จากนั้นจึงเปรียบเทียบจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
กลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั พบว่า ร้านคา้ส่วนใหญ่ใชส่ื้อ
โฆษณา ณ จุดขาย และการจดัตกแต่งภายในร้านคา้มากท่ีสุด (X = 3.40)  

การประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี ทั้งน้ี
ผูว้ิจยัท  าการวิเคราะห์ความแตกต่างของยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน 
จ าแนกตามวิธีการประชาสัมพนัธ์ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวี เพื่อหาว่าการประชาสัมพนัธ์รูปแบบใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน จากนั้นจึงเปรียบเทียบจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั พบว่า ร้านคา้
ส่วนใหญ่ท าการประชาสัมพนัธ์โดยการมีความเก่ียวขอ้ง ช่วยเหลือ สนบัสนุนชุมชนมาก
ท่ีสุด (X = 2.00) 

การส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
โดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ทั้งน้ีผูว้ิจยั            
ท  าการวิเคราะห์ความแตกต่างของยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามวิธีการส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
เพื่อหาว่าการส่งเสริมการขายรูปแบบใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน จากนั้นจึงเปรียบเทียบจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั พบว่า  



147 
 
ร้านคา้ส่วนใหญ่ใชก้ารส่งเสริมการขายโดยการตกแต่งหรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือหรือ
จุดขายมากท่ีสุด ( X = 4.20)  

การตลาดทางตรงของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
โดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ทั้งน้ีผูว้ิจยั        
ท  าการวิเคราะห์ความแตกต่างของยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน จ าแนก
ตามวิธีการส่งเสริมการขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
เพื่อหาว่าการส่งเสริมการขายรูปแบบใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีของประชาชน จากนั้นจึงเปรียบเทียบจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีกลุ่มท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั พบว่า  
มีการใชโ้ทรศพัท/์Call Center มากท่ีสุด (X = 3.00)  

ผลวิจยัดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากว่าร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมกัจะมีงบประมาณนอ้ย จึงท าใหข้าดเงินทุน 
ในการจดัการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เป็นไปตามแนวคิด
ลกัษณะของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของ ฐาปนา บุญหลา้ (2548, หนา้ 16); สิทธ์ิ ธีรสรณ์ 
(2552, หนา้ 128, 141) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 72) ท่ีว่า ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
มีการใชต้น้ทุนในการประกอบการหรือบริหารจดัการต ่า ประกอบกบัมีการบริหาร
จดัการธุรกิจท่ีไม่ยุง่ยากหรือซบัซอ้น ซ่ึงส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจ 
จะท างานทุกดา้นดว้ยตวัเอง การด าเนินการขายจึงมุ่งท่ีการน าเสนอสินคา้แก่ลูกคา้  
โนม้นา้วใจใหลู้กคา้ยอมรับความคิดท่ีเสนอ และพยายามชกัจูงใจใหซ้ื้อสินคา้ในท่ีสุด 
โดยพนกังานขายไม่จ าเป็นตอ้งออกไปหาลูกคา้ เพราะลูกคา้จะเดินทางเขา้มาหาพนกังาน
ขายในร้านเอง  

นอกจากน้ียงัอาจมีสาเหตุจากความเป็นกนัเองของผูป้ระกอบการหรือพนกังาน
ขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ซ่ึงเป็นคุณลกัษณะเด่นของร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิม ท่ีสามารถใหข้อ้มูลความรู้เก่ียวกบั
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ด  าเนินการขายไดอ้ยา่งใกลชิ้ดและเป็นกนัเองกบัลูกคา้
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดลกัษณะของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของ ฐาปนา  
บุญหลา้ (2548, หนา้ 16); สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552, หนา้ 128, 141) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, 
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หนา้ 72) ดา้นความเป็นกนัเองเช่นกนั ท่ีระบุว่า เน่ืองจากผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจ
เป็นผูข้ายเอง และเป็นคนในพื้นท่ีหรือชุมชนนั้น ๆ จึงมีความเป็นกนัเองในการใหบ้ริการ
และค าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้แก่ลูกคา้อยา่งเป็นมิตร นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ เมทินี เชียงแรง (2551) เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภค 
ในการใช้บริการร้านค้าปลกีดั้งเดิมกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในเขตจังหวัดเชียงราย  
ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพราะพนกังานสุภาพ มีความเป็น
กนัเอง และงานวิจยัของ อภิชยา นิเวศน์ (2555) เร่ือง การศึกษาปัญหาและวิธีการปรับตัว
เชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลกีแบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 
ท่ีพบว่า จุดแขง็ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร คือ ผูป้ระกอบการเป็น 
ผูบ้ริหารงานดว้ยตวัเอง สามารถใหบ้ริการแกปั้ญหาไดร้วดเร็ว ผูป้ระกอบการเนน้ 
การบริการท่ีเป็นกนัเอง สามารถจดจ าลูกคา้ดี แมว้่าจะไม่มีการบนัทึกขอ้มูลลูกคา้ก็ตาม  
  ทั้งน้ีเป็นไปตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์          
ทีปะปาล (2553, หนา้ 66-85); นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2553, หนา้ 86); ธงชยั สันติวงษ ์
(2546, หนา้ 52-58) และวารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 83-122) ท่ีว่าการสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีของพนกังานขายกบัผูบ้ริโภค เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูล (information search) จากขอ้มูลภายนอก เช่น พนกังานขาย 
บุคคลรอบขา้ง เพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือต่อไป โดยปัจจยัส าคญัท่ีอาจเขา้มาแทรก
ระหว่างการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น สมาชิกในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลใกลต้วั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรมของพีระ จิรโสภณ (2554,  
หนา้ 175-176) และ Bryant and Thompson (2002, p. 119) ท่ีว่า ในกระบวนการ-
แพร่กระจายนวตักรรมและปรับใชน้วตักรรมขั้นการจูงใจ (persuasion) บุคคลจะชัง่
น ้ าหนกัผลประโยชน์ท่ีตนเองจะไดรั้บจากนวตักรรมจากส่ือบุคคลหรือผูน้ าความเห็น 
(opinion leaders) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารความคิดซ่ึงกนัและกนั ส่ือบุคคลจึงมี
ความส าคญั สามารถช่วยขจดัการเลือกรับรู้และตีความของผูรั้บสารได ้ 
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จึงน าไปสู่ขอ้สรุปท่ีว่า ทา้ยท่ีสุดแลว้หากลูกคา้ผูบ้ริโภคมีความประทบัใจจาก 
การบริการและสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้น าเสนอใหก้บัลูกคา้ จะท าให้
ไดรั้บความไวว้างใจ สร้างความสัมพนัธ์อนัดี และเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีดีในการสร้างรากฐาน
ลูกคา้ประจ าใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้าท่ีร้านของตนในอนาคต ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ส่วนประสมการคา้ปลีกดา้นการใหบ้ริการลูกคา้ของ วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2552,  
หนา้ 87, 275-276, 302, 307-309) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, หนา้ 143-145) ท่ีว่า  
ในสายตาของลูกคา้มีการประเมินงานบริการว่าตนเองมีความพึงพอใจหรือไม่และอยูใ่น
ระดบัใดจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น การใหบ้ริการนั้นสร้างความเช่ือถือได ้สามารถจดัหาสินคา้
ใหลู้กคา้ไดต้ามตอ้งการ ความพร้อมโดยตลอดท่ีจะใหบ้ริการท่ีดี พนกังานมีความยนิดี
และเตม็ใจช่วยเหลือลูกคา้ทุกเม่ือ การท าใหเ้กิดความมัน่ใจจากบริการท่ีมีความรู้ 
และมีอธัยาศยัดี มีความเอาใจใส่ ปฏิบติัและดูแลต่อลูกคา้อยา่งทัว่ถึง และท าใหลู้กคา้
สัมผสัไดถึ้งบริการท่ีดี เช่น การสาธิต การน าเอาอุปกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัมา
ใหบ้ริการ และงานวิจยั Wongleedee (2015) เร่ือง Marketing mix and purchasing 
behavior for community products at traditional markets พบว่า พนกังานขายมี
ความสมัพนัธ์กบัทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั  
ซ่ึงส่งผลต่อโอกาส ในการกลบัมาซ้ือซ ้ าท่ีร้านคา้เดิม รวมถึงการใหค้  าแนะน าหรือ 
การบอกต่อผูอ่ื้นในเชิงบวกดว้ย รวมถึงงานวิจยัของ Bauer and Martin (2009) เร่ือง 
Exploring the power of adaptive selling techniques on consumers' buying behaviour ท่ี
พบว่า พฤติกรรมของพนกังานขายในบริบทร้านคา้ปลีกมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ 
ความเช่ือ ทศันคติ ต่อผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ รวมถึงเทคนิคท่ี
เก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะของพนกังานขายและความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของพวกเขา มากกวา่เทคนิคการส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
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การรับรู้ในเร่ืองดจิติอลทวีแีละความตื่นตัวในการขายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทีวขีอง
ผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีปีระเภทร้านค้าปลีก
ดัง้เดมิ มคีวามสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคปูองดจิติอลทวีขีองประชาชน  

โดยค่าเฉล่ียดา้นระดบัการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58) และดา้นระดบั
ความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.67) เช่นกนั 

ผูว้ิจยัพบขอ้สังเกตว่า ดา้นระดบัการรับรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั (X = 3.41) กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปอง
ดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั ( X = 3.98) และกลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
201-300 ฉบบั ( X = 3.80) ตามล าดบั ส่วนดา้นระดบัความต่ืนตวัในการขายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั  
(X = 3.50) กลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 101-200 ฉบบั (X = 4.00)  
และกลุ่มร้านคา้ท่ีมียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 201-300 ฉบบั (X = 4.20) ตามล าดบั  
แสดงใหเ้ห็นว่า ยิง่ผูป้ระกอบการมีระดบัความรู้และความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีมาก 
ร้านคา้ยิง่มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากตามไปดว้ย  

ทั้งน้ีอาจมีสาเหตุเน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ
สัญญาณดิจิตอลทีวี มีความตอ้งการเพิ่มรายไดจ้ากการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี   
มีความต่ืนตวั มีความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้
ผูบ้ริโภค จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีและกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี เพื่อใชเ้ป็นความรู้พื้นฐานเก่ียวกบัสินคา้นวตักรรมท่ีตนเองก าลงัจะขาย  
และเพื่อสนบัสนุนการขาย เพื่อใหไ้ดผ้ลก าไรในการขายในการตลาดคร้ังน้ีจ  านวนมาก 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดลกัษณะของผูป้รับใชน้วตักรรมของ Bryant and Thompson (2002, 
pp. 114-116) ท่ีระบุว่า ผูล้  ้าสมยั (the innovators) และ ผูน้ าสมยั (the early adopters)  
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ท่ีมีความกลา้ไดก้ลา้เสีย ชอบความเส่ียง พร้อมท่ีจะทดลองส่ิงใหม่ มีความเป็นผูน้ า                
ชอบทดลองผลิตภณัฑใ์หม่ แต่มีความระมดัระวงั จึงเสาะแสวงหาขอ้มูลและปรับใช้
นวตักรรมอยา่งชาญฉลาด ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทดั้งเดิมส่วนใหญ่ท่ีมีคุณลกัษณะน้ี จึงมีระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอล
ทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีอยูใ่นระดบัสูง และจะปรับ
ใชน้วตักรรมอยา่งชาญฉลาด ร้านคา้นั้นอาจจะมีการใชเ้ทคโนโลยใีนการส่ือสาร-
การตลาดเพิ่มมากข้ึนดว้ย 

ในทางกลบักนั หากผูป้ระกอบการร้านคา้มีลกัษณะของผูป้รับใชน้วตักรรม          
อยูใ่นกลุ่มผูต้ามสมยั (the late majority) ซ่ึงเป็นกลุ่มบุคคลท่ีจะรอจนกว่ากลุ่มคน        
ส่วนใหญ่ลองและปรับใชน้วตักรรมไปในวงกวา้งแลว้ พวกเขาจึงจะยอมรับและปรับใช้
ตาม หรือกลุ่มผูล้า้สมยั (the laggards) ซ่ึงไม่เปิดรับข่าวสาร ไม่มีความสนใจข่าวสารและ
เทคโนโลยใีหม่ ก็จะมีความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีนอ้ย และไม่มีความต่ืนตวัในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ประกอบกบัไม่ใหค้วามส าคญัในการจดัการส่ือสาร
การตลาด ส่งผลใหร้้านคา้ของตนเกิดจุดอ่อนและส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของลูกคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบัคุณลกัษณะร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของ ฐาปนา บุญหลา้  
(2548, หนา้ 16); สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552, หนา้ 128, 141) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538,  
หนา้ 72) ท่ีว่า ร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิมมกัจะมีการจดัการท่ีเป็นกนัเอง ไม่เป็นระบบ
ระเบียบมากนกั ไม่จ าเป็นตอ้งใชเ้งินทุนในการจดัซ้ือเทคโนโลย ีซ่ึงเป็นการลดโอกาส
การสร้างรายได ้และการแพร่กระจายสินคา้ใหก้บัร้านได ้และอาจท าใหก้ารด าเนินธุรกิจ
ลม้เหลวไดใ้นท่ีสุด นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอภิชยา นิเวศน์ (2555) เร่ือง 
การศึกษาปัญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลกีแบบ-
ดั้งเดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า จุดอ่อนของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมใน
กรุงเทพมหานคร คือ มีการน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการด าเนินงานนอ้ย ไม่มี 
การด าเนินการวจิยัการตลาด และไม่มีศูนยบ์ริการท่ีครบวงจร ผูป้ระกอบการขาด 
ความเขา้ใจในการบริหารงานสมยัใหม่  

ทั้งน้ีผูว้ิจยัพบขอ้สังเกตจากผลการวิจยัว่า ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่ มีระดบัการรับรู้ในเร่ือง
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ดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก (X = 3.62) มีความผกผนักบัค่าเฉล่ียการใชก้ารส่ือสารการตลาดโดยรวม ซ่ึงอยูใ่น
ระดบันอ้ย ( X = 1.97) อาจมีสาเหตุเน่ืองมาจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่มีงบประมาณเงินทุนนอ้ย จึงไม่สามารถ
จดัการส่ือสารการตลาดไดห้ลากหลายเทียบเท่ากบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ดงัท่ีกล่าว 
ในส่วนของการอภิปรายผลการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน
ในตอนตน้  

อยา่งไรก็ดี วารุณี ตนัติวงศว์าณิช  (2552, หนา้ 11-13) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538, 
หนา้ 21-23, 33-35) ระบุคุณสมบติัท่ีดีของผูป้ระกอบการคา้ปลีกไวว้่า ผูป้ระกอบการคา้
ปลีกท่ีดีควรมีความกลา้และเช่ือถือได ้และมีคุณสมบติัท่ีเป็นทกัษะและคุณสมบติัเฉพาะ
บุคคล (individual and skills requirements) เช่น มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และแหล่งขาย 
เหตุจูงใจและนิสัยในการซ้ือของผูบ้ริโภค ทกัษะในการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
ผูจ้ดัหา และคู่แข่งขนั มีความสามารถในการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถานการณ์ การแกปั้ญหา
เฉพาะหนา้ การใชค้วามคิดริเร่ิมในการจดัหาสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างและโดดเด่น
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความคิดสร้างสรรคพ์ฒันาเทคนิคและศิลปะในงาน
ส่ือสารการตลาดผา่นเคร่ืองมือหลกักบัลูกคา้อยา่งมืออาชีพ การก าหนดกลยทุธ์ราคาและ
รูปแบบร้านคา้เพื่อจูงใจลูกคา้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์รวมถึงการใชค้วามรู้ 
ดา้นคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินกิจการใหมี้ความทนัสมยั 
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการคา้ปลีกตอ้งอาศยัการฝึกฝนและปรับปรุงตนเองใหดี้ยิง่ข้ึน
เพื่อใหธุ้รกิจคา้ปลีกประสบความส าเร็จ  

จึงน าไปสู่ขอ้สรุปไดว้่า ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีดีควรมีความรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีซ่ึงเป็นสินคา้
นวตักรรมท่ีตอ้งจดัจ าหน่ายในร้านคา้ของตน และมีความรู้ในการจดัการส่ือสาร-
การตลาดท่ีเหมาะสมกบัคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกของตน ประกอบกบัมีความต่ืนตวั
ในการจดัการส่ือสารการตลาด และการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีใหก้บัลูกคา้
ผูบ้ริโภคดว้ยความเป็นกนัเอง และการบริการท่ีดี ซ่ึงลว้นแลว้แต่เป็นปัจจยัส าคญั 
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ในการด าเนินธุรกิจ เพื่อสร้างจุดเด่นและแตกต่างในการแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
ดว้ยกนัเองและร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อใหไ้ดส่้วนแบ่งทางการตลาด อนัจะน าไปสู่
ความส าเร็จของร้านคา้สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนืไดใ้นท่ีสุด 

 
สรุปการอภปิรายผล 
 แทจ้ริงแลว้การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลอาจไม่ไดมี้ความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนโดยตรง 
เน่ืองจากผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ 
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวี พบว่า 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่  
ใชก้ารส่ือสารการตลาดประเภทเดียวกนัในปริมาณใกลเ้คียงกนั อยา่งไรก็ตามการเพิม่
ประเภท เทคนิค วิธีการจดัการส่ือสารการตลาดประเภทต่าง ๆ ทา้ยท่ีสุดแลว้ อาจข้ึนอยู่
กบัคุณสมบติัของผูป้ระกอบการ ดงันั้น การใชก้ารส่ือสารการตลาดมากหรือนอ้ยนั้น         
จึงเป็นเพียงตวับ่งช้ีคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายว่า เป็นบุคคล
กลุ่มใดในเร่ืองลกัษณะผูป้รับใชน้วตักรรมของ Bryant and Thompson (2002, pp. 114-116) 
หากผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายอยูใ่นกลุ่มผูล้  ้าสมยั (the innovators) และผูน้ า
สมยั (the early adopters) ท่ีมีลกัษณะชอบความเส่ียง กลา้ไดก้ลา้เสีย ชอบทดลอง
ผลิตภณัฑใ์หม่ ชอบเขา้สังคม เสาะแสวงหาขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ สอดคลอ้งกบัความรู้
ความต่ืนตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
จะส่งผลใหผู้ป้ระกอบการเสาะแสวงหาวิธีการส่ือสารการตลาดอยา่งกระตือรือร้น  
เพื่อเพิ่มโอกาสและจุดแขง็ใหก้บัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของตน และต่อสู้กบัร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ เพื่อด าเนินธุรกิจอยา่งส าเร็จต่อไปไดใ้นอนาคต 

ในส่วนของการแกไ้ขปัญหาปรากฎการณ์ท่ีเป็นอุปสรรคของการแพร่กระจาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี และเปล่ียนผา่นเขา้สู่ยคุดิจิตอลทีวีของประเทศไทยท่ีเกิดข้ึน 
ปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนท่ีผูว้ิจยัสามารถวิเคราะห์ไดจ้ากปรากฎการณ์น้ี สรุปไดด้งัน้ี  

ในเบ้ืองตน้เม่ือมีการด าเนินการแจกคูปองดิจิตอลทีวีฟรีไปยงัครัวเรือนประชาชน 
รวมถึงประชาชนไดรั้บขอ้มูลข่าวสารความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และการใชคู้ปองดิจิตอล



154 
 
ทีวีไม่เพียงพอ จึงเกิดเป็นอุปสรรคขั้นแรกในการน าคูปองมาแลกรับกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวี และเน่ืองจากคูปองดิจิตอลทีวีมูลค่า 690 บาท ท่ีประชาชนไดรั้บแจก  
ใชแ้ลกรับกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีไดเ้พียงบางรุ่น บางประเภท บางตราสินคา้เท่านั้น 
หากผูบ้ริโภคตอ้งการใชก้ล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีรุ่นท่ีมีฟังก์ชัน่การท างานเสริม  
ราคากล่องจะมีราคาท่ีมากกวา่ 690 บาท จึงจ าเป็นจะตอ้งเพิ่มเงินส่วนต่าง  

ทั้งน้ีการจ ากดัมูลค่าคูปองดิจิตอลทีวีในราคา 690 บาทยงัไดส่้งผลใหบ้ริษทัผูผ้ลิต
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจ  าเป็นตอ้งลดตน้ทุนในการผลิต เพื่อใหไ้ดก้ าไรจากการขาย
กล่องดิจิตอลทีวี ซ่ึงอาจส่งผลใหว้สัดุ หรือคุณภาพ ความทนทานของกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีท่ีผลิตออกมาไม่เหมาะสม เม่ือประชาชนผูบ้ริโภคแลกรับ หรือซ้ือกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีไป แลว้เกิดขดัขอ้งหรือเสียข้ึนมายิง่จะเพิ่มทศันคติท่ีไม่ดีในการ
เลือกรับนวตักรรมมากข้ึนไปอีก ร้านคา้ปลีกจึงใชโ้อกาสน้ีในการเพิ่มยอดขาย หรือผล
ก าไร โดยการสนบัสนุนใหซ้ื้อกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในราคาท่ีสูงข้ึน รวมถึงตอ้ง
ซ้ืออุปกรณ์เสริมเพิ่มเติม เช่น เสาอากาศ เพือ่ใชป้ระกอบกบักล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
อีกดว้ย ส่งผลใหเ้กิดความยุง่ยากในการรับนวตักรรม ทั้งการใชคู้ปองและการติดตั้ง
อุปกรณ์ จึงเกิดเป็นอุปสรรคท่ีเช่ือมโยง ส่งผลใหเ้กิดทศันคติท่ีไม่ดีในการเลือกรับ
นวตักรรม 

นอกจากน้ียงัรวมถึงเน้ือหารูปแบบรายการในช่องฟรีทีวีท่ีเพิ่มข้ึนในระบบ
ดิจิตอลทีวี ท่ียงัไม่มีความน่าสนใจเพียงพอ เน่ืองจากมีการแข่งขนักนัสูง รวมไปถึงเดิม
ประชาชนไดติ้ดตั้งกล่องรับสัญญาณดาวเทียม หรือเคเบิลทีวี ซ่ึงมีช่องทางเลือกท่ี
หลากหลายเพียงพอต่อความตอ้งการอยูแ่ลว้ ประกอบการมีการน าช่องดิจิตอลฟรีทีวีเดิม
ท่ีเปล่ียนเป็นระบบดิจิตอลเขา้ไปไวใ้นระบบดาวเทียมหรือเคเบิลทีวีดงักล่าว  
แต่ประชาชนไม่ตระหนกัรู้ถึงความส าคญัหรือความแตกต่างของการเปล่ียนมาใชก้ล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวี เช่น ในเร่ืองความคมชดั จึงสอดคลอ้งกบัลกัษณะของผูป้รับใช้
นวตักรรมของ Rogers (1995) ประเภทผูล้า้สมยั ท่ีมีความหวาดระแวง และไม่เตม็ใจท่ีจะ
ลองใชน้วตักรรมส่ิงใหม่ เพราะมีความเช่ือว่าส่ิงท่ีมีอยูเ่ดิมนั้นดีเพียงพออยูแ่ลว้ รวมถึง
ไม่เปิดรับข่าวสาร และจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสารผา่นทางครอบครัว หรือเพื่อนสนิทเท่านั้น 
จึงเกิดเป็นอุปสรรคในการรับนวตักรรม และการแพร่กระจายนวตักรรมข้ึนเป็นทอด ๆ  
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ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม จึงเป็นเพียงปัจจยัปลายทาง
เท่านั้น ประกอบกบัแนวคิดเร่ืองลกัษณะของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของ ฐาปนา บุญหลา้ 
(2548, หนา้ 16); สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552, หนา้ 128, 141) และสุมนา อยูโ่พธ์ิ (2538,  
หนา้ 72) ท่ีระบุว่า ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมกัตั้งอยูใ่นชุมชน ไม่มีการจดัรายการส่งเสริม
การตลาดมากนกั แต่เน่ืองดว้ยกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี เป็นเทคโนโลยหีรือ
นวตักรรมใหม่ ไม่ใช่   เคร่ืองอุปโภคบริโภคทัว่ไปท่ีประชาชนใชก้นัอยูทุ่กวนั  
หากประชาชนไม่ตระหนกัรู้ถึงความส าคญัและความจ าเป็น และร้านคา้ดงักล่าวไม่
ด าเนินการส่งเสริมการตลาด ประชาชนก็จะไม่ไปใชคู้ปองดิจิตอลทีวีเพื่อแลกรับ หรือ
แลกซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี การแพร่กระจายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีก็จะ
เกิดการลม้เหลวในท่ีสุด  

เหตุผลขา้งตน้ทั้งหมดลว้นเป็นช่องว่างใหเ้กิดอุปสรรคขดัขวางการแพร่กระจาย
นวตักรรมทั้งส้ิน แต่จากคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีผูป้ระกอบการมกัเป็นผูข้าย
เอง และเป็นคนในชุมชนนั้นอยูแ่ลว้ รวมถึงความเป็นกนัเองโดยธรรมชาติของคนใน
ชุมชน ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจึงมีความส าคญัในฐานะผูน้ าความเห็นในทอ้งถ่ิน (opinion 
leaders) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองกระบวนการแพร่กระจายนวตักรรมของ พีระ  
จิรโสภณ (2554, หนา้ 175-176) และ Bryant and Thompson (2002, p. 119) ท่ีผูน้  า
ความเห็นมีบทบาทในการเผยแพร่ความรู้ สร้างทศันคติ หรือเปล่ียนทศันคติ 
ของคนในชุมชนใหน้ าไปสู่การยอมรับต่อนวตักรรมนั้น ๆ ซ่ึงในขั้นความรู้ (knowledge) 
เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลจะรับทราบว่ามีนวตักรรมเกิดข้ึน และหาข่าวสารจนเขา้ใจ 
ในนวตักรรมนั้น ๆ ส่ือมวลชนมีบทบาทส าคญัท่ีสุดในการเผยแพร่ข่าวสารความรู้
เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีไดอ้ยา่งกวา้งขวาง รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากกว่าส่ืออ่ืน ๆ 
อยา่งไรก็ตาม จ าเป็นตอ้งอาศยัส่ือบุคคลหรือผูน้ าความเห็น (opinion leaders) รวมถึง
กระบวนการกลุ่ม และค่านิยมหรือบรรทดัฐานกลุ่มสังคมมากดดนัซ่ึงน าไปสู่ในขั้น
ต่อไป คือ การจูงใจ (persuasion) ประกอบกนัดว้ย เพื่อท่ีจะสร้างหรือเปล่ียนทศันคติให้
บุคคลยอมรับดิจิตอลทีวีหรือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี เพราะจ าเป็นตอ้งอาศยัการ
ส่ือสารสองทาง (two-way communication) ในการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารความคิดซ่ึง
กนัและกนั ช่วยขจดัการเลือกรับรู้และตีความของลูกคา้ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเลือกซ้ือกล่อง
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รับสัญญาณดิจิตอลทีวี นอกจากน้ียงัรวมไปถึงขั้นการตดัสินใจ (decision) ของผูบ้ริโภค
ท่ีผูน้ าความเห็นมีบทบาทส าคญัเช่นกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ตามท่ี ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล (2553, หนา้ 66-85); ธงชยั  
สันติวงษ ์(2546, หนา้ 52-58) นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2553, หนา้ 86); และวารุณี  
ตนัติวงศว์าณิช (2552, หนา้ 83-122) ระบุไวว้่า ผูบ้ริโภคจะแสวงหา ขอ้มูล (information 
search) จากขอ้มูลภายนอก เช่น พนกังานขาย บุคคลรอบขา้ง เพื่อน าไปใช ้
ในการตดัสินใจซ้ือต่อไป โดยปัจจยัส าคญัท่ีอาจเขา้มาแทรกระหว่างการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค เช่น สมาชิกในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลใกลต้วั  

ทั้งน้ี โรเจอร์สไดก้ล่าวว่า ผูน้  าความเห็นหรือผูส่ื้อสารท่ีจะส่ือสารไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพนั้นควรมีความคลา้ยคลึง (homophily) กนัในระดบัหน่ึง เช่นเดียวกบัขั้น
การน าไปใช ้(implementation) ท่ีส่ือบุคคลมีบทบาทเป็นผูน้ าและเป็นพี่เล้ียง เพื่อให ้        
การน าไปใชถู้กวิธีและเกิดผลลพัธ์ตามท่ีตอ้งการ ดงันั้น การส่งเสริมการตลาดโดย 
การ ใชพ้นกังานขายท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ผูบ้ริโภค           
ในชุมชน จึงมีความส าคญัในขั้นตอนน้ี เพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการในท่ีสุด ต่อมาขั้นสุดทา้ยคือ ขั้นการยนืยนั (confirmation) ท่ีส่ือมวลชน 
มีบทบาทส าคญัอีกคร้ังในการน าเสนอข่าวเพื่อการตอกย  ้า และสร้างสภาวะสมดุล 
ในจิตใจของผูรั้บ เพื่อป้องกนัการไขวเ้ขวและปฏิเสธกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
ในภายหลงั อนัจะส่งผลใหก้ารแพร่กระจายนวตักรรมกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี  
หรือนวตักรรมใหม่อ่ืน ๆ ในอนาคตด าเนินไปอยา่งรวดเร็ว มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลในท่ีสุด 

ดงันั้น หน่วยงานหรือองคก์รท่ีด าเนินโครงการควรด าเนินการอุดช่องว่าง  
ทางการแพร่กระจายนวตักรรมดงักล่าว โดยใหค้วามส าคญักบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หรือ
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ในฐานะ
ส่ือบุคคลท่ีสามารถใกลชิ้ด เขา้ถึงประชาชนในชุมชนท่ีเป็นกลุ่มคนส่วนใหญ่ของ
ประเทศ แต่อาจมีโอกาสเขา้ถึงขอ้มูลนอ้ยกว่าประชาชนในเมือง ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
ไดม้ากกวา่องคก์ร โดยอาจมีการจดัการอบรมบุคลากรใหค้วามรู้ สร้างแรงจูงใจ การให้
การสนบัสนุนในการจดัการส่งเสริมการตลาดทั้งจากหน่วยงานผูด้  าเนินโครงการ 
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ร่วมมือกบับริษทัผูผ้ลิตกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของช่องทาง
การกระจายนวตักรรมกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในร้านคา้ปลีกประเภทดั้งเดิม 
(traditional trade) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศุภศิลป์ กุลจิตตเ์จือวงศ ์(2556) เร่ือง 4 
ขัน้ตอนการส่ือสารกับประชาชนเพ่ือการเปลี่ยนแปลงเข้าสู่โทรทัศน์ดิจิตอล พบว่า การมี
กลยทุธ์การส่ือสารท่ีดีเพื่อสร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ ความตระหนกั และแรงจูงใจ จะ
ส่งผลใหป้ระชาชนสามารถรับรู้ เขา้ใจ และปฏิบติัในทิศทางเดียวกบัแผนการด าเนินการ
ขององคก์รได ้ 

 

ข้อเสนอแนะ 
 
 จากผลการวิจยัขา้งตน้แสดงให้เห็นว่า การส่ือสารของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครมี 
ความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ทั้งน้ีผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ 
เชิงนโยบายเพื่อน าไปใช ้ดงัน้ี 
 1. องคก์รหรือหน่วยงานผูรั้บผดิชอบในการแพร่กระจายหรือเปล่ียนผ่านการใช้
นวตักรรม ควรเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบันวตักรรมนั้น ๆ ใหค้รอบคลุมในทุกภาค
ส่วน ทั้งทางส่ือมวลชนและส่ือบุคคล เพราะนอกจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
และการเผยแพร่ทางส่ือมวลชนท่ีสามารถกระจายขอ้มูลข่าวสารไดผ้ลในระยะกวา้ง  
และเขา้ถึงประชาชนไดจ้  านวนมากแลว้ ส่ือบุคคลยงัถือเป็นส่ือส าคญัท่ีสามารถเขา้ถึง
ชุมชนหรือระดบัทอ้งถ่ินไดง่้ายกว่า ในฐานะคนกลางหรือผูน้ าความคิดเห็น โดยเฉพาะ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีมีลกัษณะเด่นทางการส่ือสารใกลชิ้ดและมีเอกลกัษณ์
ในดา้นสัมพนัธภาพอนัดีกบัผูบ้ริโภคในชุมชนนั้น ๆ จึงสามารถถ่ายทอดและใหค้วามรู้
และบริการเก่ียวกบัสินคา้หรือนวตักรรมท่ีตนเองจ าหน่ายกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเป็นกนัเอง
และเขา้ใจไดง่้าย  

2. องคก์รธุรกิจผูผ้ลิตสินคา้นวตักรรม นอกจากจะท ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
ใหก้บัสินคา้และบริการของตนไดใ้นหลากหลายช่องทางและสามารถเขา้ถึงมวลชนตาม
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แผนการด าเนินงานขององคก์ร เน่ืองจากมีเงินทุนงบประมาณส่วนงานดงักล่าวอยูแ่ลว้ 
ควบคู่กบัการประชาสัมพนัธ์จากหน่วยงานผูรั้บผิดชอบในการเปล่ียนผา่นสินคา้
นวตักรรมนั้น อยา่งไรก็ตามไม่ควรให้ความส าคญักบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เพียงอยา่งเดียว 
แต่ควรใหค้วามส าคญักบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ในฐานะลูกคา้คนกลางท่ีเป็นตวัแทน 
จดัจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัองคก์ร หรือเป็นผูส่้งผา่นสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายคนสุดทา้ย 
โดยเฉพาะประชาชนในชุมชน โดยอาจใชก้ลยทุธ์ผลกั (push strategy) ส่งเสริมใหร้้านคา้
ปลีกดั้งเดิมใหพ้ื้นท่ีกบับริษทัในการวางจ าหน่ายสินคา้ เช่น การใหส่้วนลดทางการขาย 
การแข่งขนัการขาย การจดัตกแต่งหนา้ร้าน หรือการจดัอุปกรณ์สนบัสนุนการขาย เป็นตน้ 
นอกจากนั้น ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมยงัไดเ้ปรียบในลกัษณะการส่ือสารการตลาดโดยใช้
พนกังานขาย ซ่ึงเป็นส่ือบุคคลท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดใ้กลชิ้ดกว่าองคก์ร ดงัท่ีได้
กล่าวในส่วนของหน่วยงานผูรั้บผดิชอบโครงการเช่นกนั ซ่ึงหากใชท้ั้งสองส่วน                  
ทั้งร้านคา้ปลีกสมยัใหม่และร้านคา้ปลีกดั้งเดิมผสมผสานกนั จะท าใหเ้ศรษฐกิจฐานราก
ของเราเจริญเติบโตข้ึนอยา่งแทจ้ริงและย ัง่ยนื 

ทั้งน้ี หน่วยงานผูรั้บผดิชอบโครงการอาจใหก้ารสนบัสนุนโดยการจดัโครงการ
ฝึกอบรม เพื่อเสริมสร้างความรู้ความสามารถในการขายสินคา้นวตักรรมดงักล่าว  
หรือร่วมมือกบัผูผ้ลิตสินคา้และบริการสนบัสนุนทางดา้นเงินทุนงบประมาณ  
ในการจดัการส่ือสารการตลาดแก่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อช่วยกระตุน้ 
ความต่ืนตวัในการขายสินคา้ องคก์รผูผ้ลิตจะไดรั้บผลประโยชน์ในการกระจายสินคา้ของ
ตนสู่ผูบ้ริโภค ในขณะเดียวกนัหน่วยงานผูรั้บผิดชอบก็สามารถด าเนินการเปล่ียนผ่าน
นวตักรรม สู่ประชาชนไดใ้นท่ีสุด  

เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่ท่ีมีการส่ือสารการตลาด หรือการส่งเสริมการขาย 
โดยใชพ้นกังานซ่ึงเป็นส่ือบุคคลมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียผลยอดการแลกคูปองดิจิตอลสูงท่ีสุด
เช่นเดียวกนั ยิ่งร้านท่ีมีค่าเฉล่ียในการส่ือสารการตลาดโดยการใชพ้นกังานขายสูง  
ยิง่มีค่าเฉล่ียของยอดแลกคูปองดิจิตอลทีวีสูงตามเช่นกนั แสดงใหเ้ห็นว่าการส่ือสาร
การตลาดโดยการใชพ้นกังานขายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล 
มีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ประกอบกบัค่าเฉล่ียของ
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ระดบัการรับรู้และความต่ืนตวัในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านตวัแทนจ าหน่าย
ดิจิตอลทีวี ท่ีแสดงใหเ้ห็นว่ายิ่งผูป้ระกอบการร้านคา้มีระดบัความรู้และความต่ืนตวั
เก่ียวกบัดิจิตอลทีวีมาก ยิ่งมีค่าเฉล่ียยอดแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากเช่นกนั แสดงให้เห็นถึง
ความสัมพนัธ์ของระดบัความรู้และความต่ืนตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้กบัยอดการแลก
คูปองดิจิตอลทีวีอีกดว้ย  
  3. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมควรมีความต่ืนตวัในการแสวงหาความรู้
เก่ียวกบัสินคา้หรือนวตักรรมท่ีตนจะจดัจ าหน่าย และใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ กบั
ลูกคา้ผูบ้ริโภค รวมถึงมีความรู้เร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสามารถวางแผน
จดัการการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม เป็นระบบ และมีประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด เพราะการส่ือสารการตลาดท่ีดีจะช่วยสร้างการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้และร้านคา้เอง 
อีกทั้งหากผูข้ายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และมีความต่ืนตวัในการขาย ประกอบกบั 
การบริการดว้ยอธัยาศยัไมตรีอนัเป็นเอกลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม จะช่วยสร้าง
ทศันคติท่ีดีใหก้บัลูกคา้ผูบ้ริโภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการยอมรับและการตดัสินใจเลือก
ร้านคา้และซ้ือสินคา้ในท่ีสุด ซ่ึงผลท่ีตามมาคือยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน และสามารถแข่งขนักบั
ร้านคา้ปลีกคู่แข่งทั้งประเภทดั้งเดิมและสมยัใหม่โดยเฉพาะในพื้นท่ีท่ีมีการแข่งขนัทาง
ธุรกิจสูง เพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาดใหก้บัร้านคา้ของตนให้อยู่รอด และเติบโตอยา่ง
ย ัง่ยนืในอนาคตได ้
     เน่ืองจากผลการศึกษา พบว่า ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล
ทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัความรู้และความต่ืนตวัเก่ียวกบัดิจิตอลทีวี
มาก มีค่าเฉล่ียยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนจ านวนมาก นอกจากนั้น 
ค่าเฉล่ียของร้านคา้ท่ีมีการใชก้ารส่ือสารการตลาดหรือการส่งเสริมการขายช่องทางต่าง ๆ 
ยงัมีความสัมพนัธ์กบัยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชนดว้ย ยิ่งร้านคา้มีการใช้
การส่ือสารการตลาดทางช่องทางต่าง ๆ มาก ยิง่มียอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีมากเช่นกนั  

4. ประชาชนผูบ้ริโภคควรมีความต่ืนตวัในการแสวงหาความรู้เก่ียวกบัขอ้มูล
สินคา้นวตักรรมใหม่ท่ีตนตอ้งการจะเลือกซ้ือ ทั้งในดา้นความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิต 
คุณภาพ ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด หรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ วิธีการใช ้
รวมถึงบริการหลงัการขาย จากแหล่งข่าวสารหลากหลายช่องทางทั้งส่ือมวลชน ส่ือบุคคล 
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และส่ืออินเทอร์เน็ต จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าประเมินทางเลือก และตดัสินใจซ้ือสินคา้        
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนมากท่ีสุด เพราะการมีขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
สินคา้ท่ีจะซ้ือช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถใชป้ระโยชน์จากสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
นอกจากน้ียงัช่วยลดความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ผิดพลาดและไม่คุม้ค่ากบัทรัพยสิ์น 
และเวลาในการเดินทางท่ีเสียไป  
     ทา้ยท่ีสุดแลว้ เม่ือหน่วยงานผูรั้บผดิชอบในการเปล่ียนผา่นสินคา้นวตักรรม 
องคก์รธุรกิจผูผ้ลิตสินคา้ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และผูบ้ริโภคร่วมมือกนั ผลประโยชน์จะเกิด
ยอ้นกลบัแก่ทุกฝ่าย เม่ือประชาชนหรือผูบ้ริโภคมีความรู้เขา้ใจในนวตักรรม จึงเกิด 
การยอมรับ และสามารถปรับใชน้วตักรรมใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อตนเอง ซ่ึงหมายถึง            
การเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมสามารถขายสินคา้และ
เพิ่มยอดขายใหก้บักิจการของตนได ้ส่งผลใหอ้งคก์รธุรกิจผูผ้ลิตสินคา้สามารถกระจาย
สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคได ้ในขณะเดียวกนัหน่วยงานผูรั้บผดิชอบโครงการสามารถ
ด าเนินการเปล่ียนผา่นหรือแพร่กระจายนวตักรรมไดส้ าเร็จอยา่งมีประสิทธิภาพในท่ีสุด  
 
ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

1. การวิจยัคร้ังน้ีท  าการศึกษาเพียงในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และมีขอ้จ ากดัดา้น
จ านวนประชากรและเขตพื้นท่ีศึกษา การศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาในต่างจงัหวดั 
เพื่อทราบถึงบริบทท่ีแตกต่างกนัตามคุณลกัษณะของเขตพื้นท่ีการศึกษานั้น ๆ และ
สามารถน ามาเปรียบเทียบความเหมือนและความต่างเพื่อใหไ้ดข้อ้เสนอแนะเพื่อน าไปใช้
ท่ีครอบคลุมต่อไป 

2. การศึกษาคร้ังต่อไปควรเลือกศึกษาเพิม่เติมในร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (modern trade) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล 
การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีในบริบท
ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อน ามาเปรียบเทียบความเหมือนและความต่างเพื่อใหไ้ด้
ขอ้เสนอแนะเพื่อน าไปใชท่ี้ครอบคลุมต่อไป 

3. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยการใชแ้บบสอบถามในการเก็บ
ขอ้มูล ส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกและ
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รายละเอียดเก่ียวกบักลยทุธ์การจดัการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง
รับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในกรุงเทพมหานคร เช่น ปัญหาและ
อุปสรรค เพื่อคน้พบปัจจยัแห่งความส าเร็จในการอยูร่อดของธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมท่ี
จ  าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีซ่ึงเป็นนวตักรรมหรือส่ิงใหม่ และตอ้งแข่งขนักบั
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ 

4. การศึกษาคร้ังต่อไปอาจท าการศึกษาระดบัความพึงพอใจ หรือทศันคติของ
ประชาชนท่ีมีต่อร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิม ในกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบถึงบริบทของผูบ้ริโภค และใชเ้ป็นแนวทาง           
ในการพฒันาปรับปรุง วางแผนการส่ือสารการตลาดให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ในกรุงเทพมหานคร ท่ีจะจดัจ าหน่ายอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์หรือเทคโนโลยใีหม่ 
ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ใหส้ามารถด าเนินกิจการต่อไปได ้



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจิยั 
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แบบสอบถาม 
การส่ือสารการตลาดของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี ทีม่ีความสัมพันธ์ 

ต่อยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร 
 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโท คณะส่ือสารมวลชน 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง โดยผลที่ไดจ้ะน าไปใชเ้พือ่การประเมินการส่ือสารการตลาดของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวปีระเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมที่มีความสมัพนัธต่์อ 
ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวขีองประชาชน โดยค าตอบของท่านทุกขอ้มีความส าคญัอยา่งยิง่ 
ต่อการศึกษา โปรดตอบค าถามตามความเป็นจริงและความคิดเห็นที่แทจ้ริง โดยขอ้มูลที่ไดจ้ะถือ
เป็น “ความลับ” และจะไม่ส่งผลต่อผูต้อบแบบสอบถามแต่อยา่งใด แบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
              รับสญัญาณดิจิตอลทีว ี
ตอนที่ 2 ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี
ตอนที่ 3 ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาดิจิตอลทีว ี
ตอนที่ 4 ขอ้มูลระดบัการรับรู้เร่ืองในเร่ืองดิจิตอลทีว ีและความตื่นตวัในการขายกล่อง 

รับสญัญาณดิจิตอลทีวขีองผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่อง 
รับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

ตอนที่ 5 ขอ้มูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวจีากประชาชนของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
              กล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 



164 
 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ 
               ดิจิตอลทีวี 
ค าช้ีแจง: โปรดระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (      ) ที่ตรงกบัท่านมากที่สุด 
1. เพศ 

(      ) 1) ชาย     (      ) 2) หญิง 
2. อาย ุ
 (      ) 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   (      ) 2) 21-30 ปี 
 (      ) 3) 31-40 ปี     (      ) 4) 41-50 ปี 
 (      ) 5) 51-60 ปี     (      ) 6) 61 ปีขึ้นไป 
3. ระดบัการศึกษา 
 (      ) 1) ประถมศึกษาหรือต ่ากวา่    (      ) 2) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 (      ) 3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (      ) 4) อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 
 (      ) 5) ปริญญาตรี    (      ) 6) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. แหล่งที่มาของความรู้ในดา้นเทคโนโลยแีละอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
 (      ) 1) การฝึกอบรม    (      ) 2) การศึกษาในระบบ 
 (      ) 3) การศึกษาดว้ยตนเอง   (      ) 4) ประสบการณ์ช่าง 
 (      ) 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)  ..................................... 
5. ประสบการณ์ดา้นธุรกิจจนถึงปัจจุบนั 
 (      ) 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5 ปี   (      ) 2) 6-10 ปี 
 (      ) 3) 11-15 ปี     (      ) 4) 16 ปีขึ้นไป 
 
ตอนที่ 2 ข้อมูลคุณลักษณะของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
ค าช้ีแจง: โปรดระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (      ) ที่ตรงกบัท่านมากที่สุด 
1. ขนาดของร้านคา้  

(      ) 1) ขนาดเล็ก หรือ 1 คูหา    (      ) 2) ขนาดใหญ่ หรือตั้งแต่ 2 คูหาขึ้นไป 
2. ที่ตั้งของร้านคา้ 
 (      ) 1) ในเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนนเสน้หลกั (      ) 2) ในชุมชนหรืออยูติ่ดกบัถนนเสน้รอง 
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3. ประเภทของสินคา้ที่จ  าหน่าย 
(      ) 1) สินคา้เบด็เตล็ดทัว่ไป  
(      ) 2) เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ 
(      ) 3) เฉพาะโทรทศัน์    
(      ) 4) เฉพาะกล่องรับสญัญาณโทรทศัน ์
(      ) 5) โทรทศัน์และกล่องรับสญัญาณโทรทศัน์  

4.  ประเภทของกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวทีี่จ  าหน่ายมากที่สุด 
(      ) 1) แบบมาตรฐาน (standard) (      ) 2) แบบเล่นมีเดียได ้(media player)  
(      ) 3) แบบผสม (hybrid) 

5. กล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวทีี่จ  าหน่ายมากที่สุดอยูใ่นช่วงราคาใด 
(      ) 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท (      ) 2) 1,001-1,200 บาท 
(      ) 3) 1,201-1,400 บาท  (      ) 4) 1,401 บาทขึ้นไป 
 

ตอนที่ 3 ข้อมูลการส่ือสารการตลาดของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
ค าช้ีแจง: โปรดระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นที่สอดคลอ้งกบัท่านมากที่สุด 

การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ค่อนขา้ง
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

ค่อนขา้ง
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

การโฆษณา      
1) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์  
    นิตยสาร โบรชวัร์ เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่อง   
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

2) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือวิทยกุระจายเสียง วิทย ุ
    โทรทศัน์ หรือเคเบิลทีวี เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขาย   
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

3) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานท่ี  
     เช่น บิลบอร์ด คทัเอาท ์เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขาย   
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

4) ท่านใชส่ื้อโฆษณา ณ จุดขาย เช่น ป้ายโฆษณาท่ีชั้นวาง 
    สินคา้ เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณ 
    ดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 
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การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ค่อนขา้ง
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

ค่อนขา้ง
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

การโฆษณา (ต่อ)      
5) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ืออินเทอร์เน็ต เพ่ือแจง้ข่าวสาร 
    เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของ 
    ท่านแก่ลูกคา้  

     

การประชาสัมพนัธ์      
1) ท่านใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ เพ่ือ 
    ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล   
    ทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

2) ท่านจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือ 
    ชุมชน) เพ่ือประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่อง 
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

3) ท่านให้สัมภาษณ์ส่ือเพ่ือประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขาย 
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

4) ท่านมีความเก่ียวขอ้งในการช่วยเหลือสนบัสนุนชุมชน  
    เพ่ือประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณ  
    ดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

     

การส่งเสริมการขาย      
1) ท่านแจกคูปองลดราคาสินคา้แก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริม 
    การขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน  

     

2) ท่านให้ของแถมหรือสินคา้พรีเม่ียมแก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริม 
     การขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

3) ท่านลดราคาสินคา้เพ่ือส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณ 
     ดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

4) ท่านมีการรับประกนัสินคา้แก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย  
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

5) ท่านมีการออกอีเวนทห์รืองานแสดงสินคา้เพ่ือส่งเสริม 
     การขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

6) ท่านจดัท าบตัรสมาชิกเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลดแก่ลูกคา้เพ่ือ 
    ส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของ 
    ท่าน 
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การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ค่อนขา้ง
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

ค่อนขา้ง
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

7) ท่านจดัตกแต่งร้านคา้ หรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือขาย  
    เพ่ือส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้  
    ของท่าน 

     

8) ท่านมีการสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย 
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

9) ท่านมีการให้บริการหลงัการขายฟรีเพ่ือส่งเสริมการขาย 
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

     

การตลาดทางตรง      
1) ท่านใชจ้ดหมายตรง เช่น จดหมาย โทรสาร อีเมล เพ่ือ  
    แจง้ข่าวสารและขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

     

2) ท่านใชโ้ทรศพัท ์หรือ call center เพ่ือแจง้ข่าวสารและ 
     ขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

     

3) ท่านใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์ 
    หรือแคตตาล็อกท่ีมีใบแทรกส าหรับตอบกลบั เพ่ือแจง้ 
    ข่าวสารและขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

     

4) ท่านจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์  
    และเคเบิลทีวี เพ่ือแจง้ข่าวสารและขายกล่องรับสัญญาณ 
    ดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

     

การขายโดยใชพ้นกังาน      
1) ท่านเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวม  
     ค  าสั่งซ้ือกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีจากลูกคา้ดว้ย 
     ตวัเองทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ 

     

2) ท่านเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตาม 
 ความตอ้งการของลูกคา้ และเชิญชวนให้เกิดการสั่งซ้ือ   

    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

     

3) ท่านมีการให้ค าปรึกษาดา้นเทคนิค วิธีใชก้ล่อง 
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 
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ตอนที่ 4 ข้อมูลระดับการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตัวในการขายกล่องรับสัญญาณ   
               ดิจิตอลทีวีของผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
ค าช้ีแจง: โปรดระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นที่สอดคลอ้งกบัท่านมากที่สุด 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี  
และความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีว ี

ระดบัความส าคญั 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

ค่อนขา้ง
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

ค่อนขา้ง
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี      
1) ท่านมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และกล่อง 
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวี      
2) ท่านมีการเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และกล่อง 
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวีจากทางส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์   
    วิทย ุแผน่พบั เป็นตน้      
ระดบัความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีว ี      
1) ท่านมีความตอ้งการให้ความรู้เร่ืองดิจิตอลทีวีและกล่อง 
    รับสัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้      
2) ท่านมีความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณ 
    ดิจิตอลทีวีให้กบัลูกคา้      

 
ตอนที่ 5 ข้อมูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีจากประชาชนของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่อง 

รับสัญญาณดิจิตอลทีว ี
ค าช้ีแจง: โปรดระบุเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นที่สอดคลอ้งกบัท่านมากที่สุด 

1. ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวทีี่ประชาชนน ามาใชสิ้ทธ์ิที่ร้านคา้ของท่านตั้งแต่เร่ิมโครงการจนถึง
ปัจจุบนัมีจ านวนเท่าใด 

(      ) 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 100 ฉบบั (      ) 2) 101-200 ฉบบั 
(      ) 3) 201-300 ฉบบั   (      ) 4) 301-400 ฉบบั 
(      ) 5) 401-500 ฉบบั   (      ) 6) 501 ฉบบัขึ้นไป 
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ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 

ขอขอบพระคุณ 
ผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวใีนกรุงเทพมหานครทุกท่าน 

นักศึกษาปริญญาโท คณะส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
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ภาคผนวก ข 
ค่าดชันีความสอดคล้อง (IOC) ของข้อค าถาม 
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ค่าดชันีความสอดคล้อง (IOC) ของข้อค าถาม 
ตอนที่ 1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณ 
               ดิจิตอลทีว ี

ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

1. เพศ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ชาย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) หญิง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2. อาย ุ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) 21-30 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) 31-40 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) 41-50 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
5) 51-60 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
6) มากกว่า 61 ปีข้ึนไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3. ระดบัการศึกษา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ประถมศึกษาหรือต ่ากว่า   +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) มธัยมศึกษาตอนตน้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) อนุปริญญา/ปวส./ปวท. +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
5) ปริญญาตรี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
6) สูงกว่าปริญญาตรี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4. แหล่งท่ีมาของความรู้ในดา้นเทคโนโลยแีละอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

1) การฝึกอบรม  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) การศึกษาในระบบ 0 +1 +1    0.66 สอดคลอ้ง 
3) การศึกษาดว้ยตนเอง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) ประสบการณ์ช่าง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  ................................. +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

5. ประสบการณ์ในการท าธุรกิจจนถึงปัจจุบนั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 5 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) 6-10 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) 11-15 ปี +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) 16 ปีข้ึนไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 
ตอนที่ 2 ขอ้มูลคุณลกัษณะของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

1. ขนาดของร้านคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ขนาดเล็ก หรือ 1 คูหา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) ขนาดใหญ่ หรือตั้งแต่ 2 คูหาข้ึนไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2. ท่ีตั้งของร้านคา้ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ในเมืองหรืออยูติ่ดกบัถนนเส้นหลกั  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) ในชุมชนหรือยูติ่ดกบัถนนเส้นรอง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3. ประเภทของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) สินคา้เบด็เตล็ดทัว่ไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) เฉพาะโทรทศัน์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) เฉพาะกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
5) โทรทศัน์และกล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................................. +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4. ประเภทของกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีจ  าหน่ายมากท่ีสุด +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) แบบมาตรฐาน (standard) +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) แบบเล่นมีเดียได ้(media player) +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) แบบผสม (hybrid) +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

5. กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีมีจ  าหน่ายมากท่ีสุดอยูใ่นช่วง
ราคาใด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

1) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) 1,001-1,200 บาท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) 1,201-1,400 บาท +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) 1,401 บาทข้ึนไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 
ตอนที่ 3 ขอ้มูลกลวธีิการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

การโฆษณา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์  
    นิตยสาร โบรชวัร์ เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับ 
    สัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือวิทยกุระจายเสียง วิทยโุทรทศัน์   
     หรือเคเบิลทีวี เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับ 
     สญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ือกลางแจง้หรือนอกสถานท่ี เช่น  
     บิลบอร์ด คทัเอาท ์เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับ 
     สญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4) ท่านใชส่ื้อโฆษณา ณ จุดขาย เช่น ป้ายโฆษณาท่ีชั้นวางสินคา้  
     เพ่ือแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
     ท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5) ท่านใชก้ารโฆษณาทางส่ืออินเทอร์เน็ต เพ่ือแจง้ข่าวสาร 
    เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของ 
    ท่านแก่ลูกคา้  

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การประชาสัมพนัธ์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ท่านใชข่้าวแจก เอกสารชุด แฟ้มข่าวไปยงัส่ือต่าง ๆ เพ่ือ 
    ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
    ท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉล่ีย แปลผล 

2) ท่านจดัประชุมแถลงข่าวแก่ส่ือมวลชน (รวมถึงส่ือชุมชน)  
     เพ่ือประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล 
     ทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3) ท่านให้สัมภาษณ์ส่ือเพ่ือประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขาย 
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4) ท่านมีความเก่ียวขอ้งในการช่วยเหลือสนบัสนุนชุมชนเพ่ือ 
    ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 
    ท่ีร้านคา้ของท่านแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การส่งเสริมการขาย  +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ท่านแจกคูปองลดราคาสินคา้แก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย 
     กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน  

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านให้ของแถมหรือสินคา้พรีเม่ียมแก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริมการ 
     ขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3) ท่านลดราคาสินคา้เพ่ือส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณ 
     ดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4) ท่านมีการรับประกนัสินคา้แก่ลูกคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย  
     กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5) ท่านมีการออกอีเวนทห์รืองานแสดงสินคา้เพ่ือส่งเสริมการ 
     ขายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

6) ท่านจดัท าบตัรสมาชิกเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลดแก่ลูกคา้เพ่ือ 
    ส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของ 
    ท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

7) ท่านจดัตกแต่งร้านคา้ หรือจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือขายเพ่ือ 
    ส่งเสริมการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของ 
    ท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

8) ท่านมีการสาธิตผลิตภณัฑใ์นร้านคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย 
     กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

9) ท่านมีการให้บริการหลงัการขายฟรีเพ่ือส่งเสริมการขาย   
    กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีท่ีร้านคา้ของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉล่ีย แปลผล 

การตลาดทางตรง +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ท่านใชจ้ดหมายตรง เช่น จดหมาย โทรสาร อีเมล เพ่ือแจง้ 
     ข่าวสารและขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านใชโ้ทรศพัท ์หรือ call center เพ่ือแจง้ข่าวสารและขาย 
     กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3) ท่านใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์หรือ 
    แคตตาล็อกท่ีมีใบแทรกส าหรับตอบกลบั เพ่ือแจง้ข่าวสาร 
    และขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4) ท่านจดัท ารายการแฝงโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์และเคเบิล 
    ทีวี เพ่ือแจง้ข่าวสารและขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีแก่ 
    ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

การขายโดยใชพ้นกังาน +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
1) ท่านเป็นผูด้  าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ เช่น รับ รวบรวมค าสั่ง 
    ซ้ือกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวีจากลูกคา้ดว้ยตวัเองทั้ง 
    ภายในและภายนอกร้านคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านเป็นผูส้ร้างสรรคก์ารขาย น าเสนอสินคา้ตามความ 
    ตอ้งการของลูกคา้ และเชิญชวนให้เกิดการสั่งซ้ือกล่องรับ 
    สัญญาณดิจิตอลทีว ี

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3) ท่านมีการให้ค าปรึกษาดา้นเทคนิค วิธีใชก้ล่องรับสัญญาณ 
    ดิจิตอลทีวีแก่ลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ตอนที่ 4 ขอ้มูลระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีว ีและความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสญัญาณ 
               ดิจิตอลทีวขีองผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีว ี

ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวี และความต่ืนตวั ในการขาย
กล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ระดบัการรับรู้ในเร่ืองดิจิตอลทีวีของผูป้ระกอบการ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 1) ท่านมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และกล่องรับ 
     สัญญาณดิจิตอลทีวี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านมีการเปิดรับความรู้เก่ียวกบัดิจิตอลทีวี และกล่องรับ 
    สัญญาณดิจิตอลทีวีจากทางส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุ 
    แผน่พบั เป็นตน้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ระดบัความต่ืนตวัในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวีของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดิจิตอลทีวี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

1) ท่านมีความตอ้งการให้ความรู้เร่ืองดิจิตอลทีวี และกล่องรับ 
    สัญญาณดิจิตอลทีวีกบัลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2) ท่านมีความกระตือรือร้นในการขายกล่องรับสัญญาณดิจิตอล 
    ทีวีให้กบัลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 
ตอนที่ 5 ขอ้มูลยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวจีากประชาชนของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับ   
               สญัญาณดิจิตอลทีว ี

ขอ้ค าถาม 

คน
ที่ 

1 

คน
ที่ 

2 

คน
ที่ 

3 

เฉ
ลี่ย

 

แปลผล 

ยอดการแลกคูปองดิจิตอลทีวีท่ีประชาชนน ามาใชสิ้ทธ์ิท่ีร้านคา้
ของท่านตั้งแต่เร่ิมโครงการจนถึงปัจจุบนัมีจ านวนเท่าใด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

1) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 100 ฉบบั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
2) 101-200 ฉบบั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
3) 201-300 ฉบบั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
4) 301-400 ฉบบั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
5) 401-500 ฉบบั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
6) 501 ฉบบัข้ึนไป +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ค 
ผลการหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
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ค่าความเที่ยงตรงของเคร่ืองมือวจิัย 
 

 การวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณ
ดิจิตอลทีวีประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการแลกคูปองดิจิตอลทีวี 
ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาและวิเคราะห์การหาค่าความน่าเช่ือถือ
ของแบบสอบถาม (reliability) ของเคร่ืองมือวดั ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงและ
แกไ้ขแลว้ ไปทดสอบกลุ่มท่ีคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีจะวิจยั จ  านวน 30 คน เพื่อ-
ทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ดว้ยวิธีการหาค่าอลัฟา (Alpha Coefficient) 
จากนั้น ไดน้ ามาทดสอบหาความเช่ือถือ (Cronbach's alpha coefficient) ซ่ึงวิเคราะห์ดว้ย
ค าสั่งโปรแกรมส าเร็จรูป ไดผ้ลค่าความน่าเช่ือถือเท่ากบั 0.865 และ 0.695 ดงัน้ี 
 

แบบสอบถามตอนที ่3 ข้อมูลการส่ือสารการตลาดของร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย

กล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีี 
 

Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Case Valid 30 100.0 
Excluded (a)   0     0.0 

Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
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Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

0.796 25 
 

แบบสอบถามตอนที ่4 ข้อมูลระดบัการรับรู้และความตื่นตัวในเร่ืองดจิติอลทวีี

ของผู้ประกอบการร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายกล่องรับสัญญาณดจิติอลทวีี 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Case Valid 30 100.0 
Excluded (a) 0 0.0 

Total 30 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.832 4 

 



 
บรรณานุกรม 

 
กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ. (2555). ธุรกิจบริการ: การจัดจ าหน่าย. นนทบุรี:  

ผูแ้ต่ง. 
กรมพฒันาธุรกิจการคา้. (2559). การส่งเสริมธุรกิจค้าส่งค้าปลีก กระทรวงพาณิชย์.  

คน้เม่ือ 19 สิงหาคม 2559, จาก http://www.dbd.go.th/ewt_dl_link.php?nid= 
15653 

กฤษณ์ ทพัจุฬา. (2557). ความส าเร็จของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต- 
กรุงเทพมหานคร. วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพธนบุรี, 3(2), 108-119. 

ชาย จ้ีค  าฟู. (2555). การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของ-
 ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต,  

มหาวิทยาลยัรามค าแหง. 
ฐานเศรษฐกิจ. (2559). ค้าปลกีติดลบหนักชงรัฐคลอดแผนใหม่ดูดเงินนักช็อปไทย/เทศ.  

คน้เม่ือ 18 กุมภาพนัธ์ 2559, จาก http://www.thansettakij.com/2016/ 
01/07/25111 

ฐาปนา บุญหลา้. (2548). การจัดการซัพพลายเชนส าหรับธุรกิจค้าปลีก: Supply chain  
management for retail business. กรุงเทพฯ: สมาคมส่งเสริมเทคโนโลย ี 
(ไทย-ญ่ีปุ่น). 

ณรงค ์แซ่ตั้ง. (2550). กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรม- 
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์น่ังส่วนบุคคลของผู้ใช้รถยนต์ในกรุงเทพมหานคร. 
วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยัราชภฏัพระนคร. 

ดวงพร เศาภายน. (2546). การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภค- 
ในการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กับร้านค้าปลีกสมยัใหม่- 
(ร้านสะดวกซ้ือ). วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยัราชภฏั-
สวนดุสิต. 

http://www.dbd.go.th/ewt_dl_link.php?nid


181 
 
ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล. (2553). การส่ือสารการตลาด Marketing 
 communications. กรุงเทพมหานคร: อมรการพิมพ.์ 
ธงชยั สันติวงษ.์ (2546). พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด (พิมพค์ร้ังท่ี 10). 
 กรุงเทพมหานคร: ประชุมช่าง. 
นงนุช ศิริโรจน์. (2543). การส่ือสารมวลชนเบือ้งต้น. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพ-์ 

มหาวิทยาลยัรามค าแหง. 
นธกฤต วนัต๊ะเมล.์ (2553). การส่ือสารการตลาด. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพ-์
 มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์. 
นฐัติกูณฑ ์มุมินทร์. (2556). ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ- 

ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร. Veridian E-journal, 
4(1), 117-118. 

แนวหนา้ออนไลน์. (2558). ช่อง 3 HD แชมป์เรตติง้คนเมือง แนะทีวีดิจิทัลพัฒนางาน-
 ข่าว. คน้เม่ือ 24 มิถุนายน 2558, จาก http://www.naewna.com/business/ 

155648?fb_comment_id=926592764060352_926616584057970 
บุญชม ศรีสะอาด. (2542). การวิจัยเบือ้งต้น (พิมพค์ร้ังท่ี 2). กรุงเทพมหานคร:  

ส านกัพิมพสุ์วีริยาสาส์น. 
พีระ จิรโสภณ. (2548). ทฤษฎีการส่ือสารมวลชน. ใน ประมวลสาระชุดวิชา ปรัชญา-
 นิเทศศาสตร์ และทฤษฎีการส่ือสาร (พิมพค์ร้ังท่ี 4, หน่วยท่ี 10). นนทบุรี:  

ส านกัพิมพม์หาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช.   
ภทัราพร ตัน๊งาม. (2557). สัมภาษณ์พิเศษ: ฐากร ตันฑสิทธ์ิ เลขาธิการ ส านักงาน กสทช.  

“โครงการแจกส่วนลดคูปอง 690 บาท กับการเปลี่ยนผ่านทีวีดิจิตอล 22.9 ล้าน
ครัวเรือน”. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก https://patnews.wordpress.com/ 
2014/08/05/ลว้งลึก-อะไร-ยงัไง-โครงก/ 

ภาวิณี กาญจนาภา. (2554). การบริหารส่วนประสมการคา้ปลีก และการจดัการเชิง- 
กลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม. วารสารบริหารธุรกิจ  
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 34(132), 37-57. 

 



182 
 
เมธนี อภิรมยพ์ฤกษา และไกรชิต สุตะเมือง. (2557). แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ- 

สินคา้บริโภคจากร้านโชวห่์วยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล. วารสาร-
การเงิน การลงทุน การตลาด และการบริหารธุรกิจ, 4(1), 379-396. 

เมทินี เชียงแรง. (2551). การศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคในการใช้- 
บริการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมกับร้านค้าปลีกแบบสมัยใหม่ในเขตจังหวัด-
เชียงราย. วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย. 

วารุณี ตนัติวงศว์าณิช. (2552). ธุรกิจการค้าปลีก. กรุงเทพมหานคร: ส านกัพิมพ-์ 
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์. 

ศิริณา ชูสอนสาย. (2553). ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีก- 
แบบดั้งเดิม (โชวห่วย) ของผู้บริโภคในพืน้ท่ีกรุงเทพใต้. สารนิพนธ์-
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ศุภศิลป์ กุลจิตตเ์จือวงศ.์ (2556). 4 ขั้นตอนการส่ือสารกบัประชาชนเพื่อ- 
การเปล่ียนแปลงเขา้สู่โทรทศัน์ดิจิตอล. วารสารร่มพฤกษ์, 32(1), 111-128.  

สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม. (2557). รายงานการศึกษาขัน้สุดท้าย-  
(final report) การจัดท ายทุธศาสตร์และแผนปฏิบัติการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด-
กลางและขนาดย่อม. คน้เม่ือ 20 เมษายน 2558, จาก http://www.sme.go.th/ 
SiteCollectionDocuments/คา้ปลีกและคา้ส่ง_Final.pdf  

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2556). บทสรุปผู้บริหาร (Executive summary) เล่มท่ี 1: กระบวนการ-
เปลี่ยนผ่านไปสู่โทรทัศน์ระบบดิจิตอลของประเทศไทย. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 
2558, จาก https://broadcast.nbtc.go.th/data/document/tv/file/ 
executivesummary1.pdf 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2557ก). การเปลี่ยนผ่านสู่โทรทัศน์ระบบดิจิตอล. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 
2558, จาก http://digital.nbtc.go.th/article_detail.php?article=140 

 
 

http://www.sme.go.th/


183 
 
ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 

แห่งชาติ. (2557ข). การเปลี่ยนผ่านสู่โทรทัศน์ระบบ Digital ของประเทศไทย. 
คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก http://digital.nbtc.go.th/people_detail_1.php 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2557ค). กระบวนการเปลี่ยนผ่านไปสู่โทรทัศน์ระบบดิจิตอล. คน้เม่ือ

 วนัท่ี 17 มีนาคม 2558, จาก http://digital.nbtc.go.th/article_detail.php?article= 
            135 
ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 

แห่งชาติ. (2557ง). คูปองดิจิตอลคืออะไร. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก 
http://digital.nbtc.go.th/article_detail_coupong.php#coupong 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2557จ). โทรทัศน์ระบบดิจิตอล หรือดิจิตอลทีวี คืออะไร? คน้เม่ือ 17 
มีนาคม 2558, จาก http://digital.nbtc.go.th/article_detail.php?article=139 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2557ฉ). เฟซบุ๊กแฟนเพจ Digital TV (NBTC). คน้เม่ือ 17 มีนาคม 
2558, จาก https://www.facebook.com/digitaltv.nbtc 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2557ช). วิธีการใช้คูปอง. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก 
http://digital.nbtc.go.th/article_detail_coupong.php#coupon 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2558ก). จ านวนคูปองท่ีแจกไปแลว้. ใน เอกสารการประชุม-
แลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือก าหนดนโยบายท่ีเกี่ยวข้องกับการคุ้มครองผู้บริโภค
ส่งเสริมสิทธิเสรีภาพของประชาชนในกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน์
และนโยบายท่ีมีผลกระทบต่อผลประโยชน์สาธารณะ ฉบับท่ี 2. 
กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 

 
 



184 
 
ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 

แห่งชาติ. (2558ข). แนวทางและขอ้เสนอแนะต่อโครงการสนบัสนุนประชาชน-
ในการเปล่ียนผา่นการรับชมทีวีดิจิตอล. ใน รายงานการประชุมแลกเปลี่ยนข้อมูล
เพ่ือก าหนดนโยบายท่ีเกี่ยวข้องกับการคุ้มครองผู้บริโภคส่งเสริมสิทธิเสรีภาพ-
ของประชาชนในกิจการกระจายเสียงและกิจการโทรทัศน์และนโยบายท่ีมี-
ผลกระทบต่อผลประโยชน์สาธารณะ. กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม-
แห่งชาติ. (2558ค). วันนี ้(28 ม.ค. 58) ส านักงาน กสทช. แจกคูปองดิจิตอลทีวี-
รอบ 4 อีก 6.33 แสนฉบับใน 5 จังหวัด พร้อมแจกรอบ 5 ภายในวันท่ี 10 ก.พ. 58 
ส่วนรอบ 6-7-8 อยู่ในระหว่างตรวจสอบความครอบคลุมของสัญญาณ และเงิน
จากคูปองท่ีไม่ได้น ามาแลกจะน าส่งคืนเป็นรายได้ของแผ่นดิน. คน้เม่ือ 17 
มีนาคม 2558, จาก http://www4.nbtc.go.th/getattachment/News/Press-Center /
วนัน้ี-(28-ม-ค-58)-ส านกังาน-กสทช-แจกคูปองดิจิตอลที/Press-Release-
280158.doc.aspx 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2558ง). สถิติการใหบ้ริการประชาชนเร่ืองคูปองทีวีดิจิตอล. ใน 
เอกสารการประชุมแลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือก าหนดนโยบายท่ีเกี่ยวข้องกับ 
การคุ้มครองผู้บริโภคส่งเสริมสิทธิเสรีภาพของประชาชนในกิจการกระจายเสียง
และกิจการโทรทัศน์และนโยบายท่ีมีผลกระทบต่อผลประโยชน์สาธารณะ  
ฉบับท่ี 1. กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2559ก). ข้อมูลจ านวนการแลกคูปอง ณ วันท่ี 18 ม.ค. 59 13:00:00. 
คน้เม่ือ 15 กนัยายน 2559, จาก http://apps.nbtc.go.th/reportdtv/REPORT.HTM 

ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคม- 
แห่งชาติ. (2559ข). เอกสารข้อมูลการแจกคูปองดิจิตอลทีวี การแลกคูปองดิจิตอล
ทีวี และการน าจ่ายคูปองดิจิตอลทีวีของเจ้าหน้าท่ีไปรษณีย์ไทย รายสัปดาห์ 
ประจ าวันท่ี 31 ม.ค. 59 (น. 1, 4). กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 



185 
 
ส านกังานสถิติแห่งชาติ. (2557). สรุปผลทีส่ าคัญส ารวจการมกีารใช้เทคโนโลยี-

สารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ. 2557. กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 
ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม. (2557). โครงสร้างทางเศรษฐกิจ-
 ของกรุงเทพมหานคร. ใน สถานภาพ SMEs ประเทศไทย บทบาทเชิงเศรษฐกิจ- 
 สังคม และวัฒนธรรม. กรุงเทพมหานคร: ผูแ้ต่ง. 
ส านกัเลขาธิการนายกรัฐมนตรี. (2556). จาก 'อนาลอ็ก' สู่ 'ทีวีดิจิตอล' การเปล่ียนแปลง

ส าคญัวงการโทรทศัน์ไทย. ไทยคู่ฟ้า, 14(7), 17.  
สิทธ์ิ ธีรสรณ์. (2552). การตลาด: จากแนวคิดสู่การปฏิบัติ. กรุงเทพมหานคร: 
 ส านกัพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
สุภทัรสิทธ์ิ สวนสุข. (2556). การเปล่ียนผา่นสู่โทรทศัน์ระบบดิจิตอล มุมมองดา้น- 
 เทคโนโลยแีละการปรับตวัของผูบ้ริโภค. รู้จักส่ือ รู้จักสิทธิ, 1(1). 4-5.  
สุมนา อยูโ่พธ์ิ. (2538). การค้าปลกี. กรุงเทพมหานคร: ชวนพิมพ.์ 
อภิชยา นิเวศน์. (2555). การศึกษาปัญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยทุธ์ของ- 

ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร.  
วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยันอร์ทกรุงเทพ. 

ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์. (2557). “ค้าปลกี” ลุยคูปอง “ดิจิตอล” ถล่มแคมเปญ- 
ชิงยอดขาย. คน้เม่ือ 20 มิถุนายน 2558, จาก http://www.manager.co.th/ 
iBizChannel/ViewNews.aspx?NewsID=9570000120518 

Bauer, H. H., & Martin, I. (2009). Exploring the power of adaptive selling techniques 
on consumers' buying behaviour. European Retail Research, (22), 51-68.  

Boomerang. (2557). การเลือกซ้ือกล่องทีวีดิจิตอล (set-top box) พร้อมค าแนะน าการ
ติดตั้งด้วยตนเอง. คน้เม่ือ 17 มีนาคม 2558, จาก http://www.lcdtvthailand.com/ 
topic_detail.php?id=118 

Bryant, J., & Thompson, S. (2002). Fundamentals of media effects.  
New York: McGraw-Hill. 



186 
 

Kahn, S. (2012). The influence of formal and informal sources on consumer 
buying behavior. Global Journal of Management and Business 
Research, 12(12), 1-6. 

Lasseur, G. T. B. (2011). The rate of diffusion of innovations. Master Thesis  
(Marketing), Erasmus School of Economics. 

Mihart, C. (Kailani). (2012). Impact of integrated marketing communication 
on consumer behavior: Effects on consumer decision-making process. 
International Journal of Marketing Studies, 4(2), 121-129.  

Rogers, E. M. (1995). Diffusion of innovations. New York: The Free Press.  
Rogers, E. M., & Singhal, A. (1996). Diffusion of innovations. In M. B. 

Salwen & D. W. Stacks (Eds.), An integrated approach to 
communication theory and research. (pp. 409-420). Mahwah, NJ: 
Erlbaum.  

Saxena, A., & Saxena, A. (2015). A viewpoint and attitude of a customer 
towards promotional schemes and influence of brand on purchasing 
consumer household appliances. Asian Journal of Management 
Research, 5(3), 383-390. 

Wongleedee, K. (2015). Marketing mix and purchasing behavior for 
community products at traditional markets. Procedia-Social and 
Behavioral Sciences, 197, 2080-2085.  

 



 

 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ ช่ือสกุล นายเดชาวตั จึงจตุพรชยั 
วนั เดือน ปีเกิด 11 เมษายน 2532 
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา  ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 

จากโรงเรียนราชสีมาวิทยาลยั ปีการศึกษา 2549 
ส าเร็จปริญญาตรีศิลปศาสตรบณัฑิต 
(เทคโนโลยส่ืีอสารมวลชน)  
จากมหาวิทยาลยัรามค าแหง ปีการศึกษา 2552 
ส าเร็จปริญญาตรีศิลปศาสตรบณัฑิต 
(ภาษาศาสตร์)  
จากมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ปีการศึกษา 2554 

ต าแหน่งหนา้ท่ี 
การงานปัจจุบนั ผูช่้วยนกัวิจยั ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์-

แห่งชาติ (NECTEC) 
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