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บทที่ 1  
บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 
          อินเตอรเน็ทเปนสื่อที่มีสวนสําคัญในกระบวนการสื่อสารของสังคมมนุษยในยุคที่ขอมูลและ
ขาวสารมีความสําคัญสูงสุด เพราะประสิทธิภาพของสื่ออินเตอรเน็ทที่สามารถอํานวยความสะดวก
ใหผูใชสามารถสื่อสาร เผยแพร รับและโตตอบกับขอมูล ขาวสารกับบุคคลอื่นทั่วทุกมุมโลก ได
อยางรวดเร็ว ฉับไว จึงเปนเหตุใหอินเตอรเน็ททวีความสําคัญอยางมากตอชีวิตประจําวันของ
มนุษยในสังคมปจจุบัน  
 
          ความเปนมาของอินเตอรเน็ทเกิดขึ้นมาจากความตองการที่จะคิดคนระบบสื่อสารที่สามารถ
เปนอิสระจากระบบสื่อสารหลักในประเทศสหรัฐอเมริกาเพื่อใชในยามฉุกเฉินเมื่อระบบ สื่อสาร
หลักภายในประเทศใชการไมได โครงการนี้ไดถูกพัฒนาโดย The Rand Corporation ซึ่งไดรับการ
สนับสนุนจากกระทรวงกลาโหมของสหรัฐอเมริกาในยุคสูงสุดของสงครามเย็น (ค.ศ. 1950-1960)   
 
          ในเดือนกันยายน ค.ศ. 1969 ไดมีการทดลองใชระบบที่สามารถเชื่อมตอเครื่องคอมพิวเตอร
ในเครือขาย ภายใตชื่อเครือขาย ARPAnet และตอมาเมื่อการติดตอสื่อสารภายในเครือขายไดรับ
ความนิยมและเปนที่ตองการอยางมาก  เครือขาย ARPAnet จึงแยกออกเปน 2สวน คือ สวนที่ใช
เฉพาะราชการทหารและสวนของพลเรือน  
 
          จนในป ค.ศ. 1982 ไดมีการพัฒนาใช TCP/IP (The transmission control protocol and 
internet protocol) ในการจัดระบบการเชื่อมตอในเครือขาย จากจุดนี้เครือขายนี้จึงถูกเรียกวา     
“อินเตอรเน็ท” (P.Clemente, 1998.The State of The Net)  
 
          ในปจจุบันผูบริโภคสามารถเชื่อมตอเครือขายอินเตอรเน็ทไดโดยผานเครื่องคอมพิวเตอร
ศูนย (Server) ขององคกรซึ่งเชื่อมตอกับเครือขาย ซึ่งผูบริโภคสวนมากจะใชบริการผานองคกรผู
ใหบริการที่เรียกวา Internet Service Provider  
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(แผนภาพประกอบ 1-1) แผนภาพการเชื่อมตอเครือขายอินเตอรเน็ทผานผูใหบริการอินเตอรเน็ท 

        
  ธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทหรือ Internet Service Provider (ISP) นั้นไดเกดิขึ้นใน

ประเทศไทยเมื่อบริษัทอนิเตอรเน็ทไทยแลนดจํากัดรวมกับการสื่อสารแหงประเทศไทย ไดเปด
ใหบริการเชื่อมตอเครือขายอินเตอรเนท็กบัประชาชนทัว่ไปเมื่อวนัที ่ 1 มีนาคม 2538 
(www.inet.co.th) เพือ่รองรับกระแสความตองการในการสื่อสารบนเครือขายอินเตอรเนท็ใน
ประเทศไทยในชวงเวลานัน้ และแรงผลักดันเสริมจากกระแสการพาณิชยอิเลคทรอนิคส (e-
commerce) ในชวงสิน้สดุศตวรรษที่20 สงผลใหแนวโนมการเติบโตของโลกอินเตอรเน็ทเพิ่มข้ึน
อยางรวดเร็ว จึงทําใหธุรกจิการใหบริการอินเตอรเน็ท (ISP) ดูเปนธุรกิจที่มีอนาคตเนื่องจากเปน
ธุรกิจพืน้ฐานอันหนึ่งที่เปนประตูสําคัญในการเขาสูโลกของขอมูลอิเลคทรอนิคส  

 
          ในปจจุบันในประเทศไทยมีบริษัทที่จดทะเบียนเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ท 23 ราย 
(www.nectec.co.th, สิงหาคม 2543) ใน 23 รายนี้แบงเปนเฉพาะผูใหบริการอินเตอรเน็ทในเชิง
พาณิชย (Commercial ISP) 18 ราย (ดูประกอบในภาคผนวก) 
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  นับจนถึงเดือน ตุลาคม พ.ศ. 2543 มีผูใชบริการอินเตอรเน็ทประมาณ 1.5ลานคนในประเทศไทย 
ซึ่งครอบคลุมกลุมผูบริโภคในวงกวางตั้งแตนักเรียน นักศึกษา ลูกจาง พนักงานบริษัท แมบาน 
ผูบริหาร เจาของกิจการฯลฯ และมีสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมตั้งแตระดับกลางจนถึงระดับสูง 
โดยที่ผูบริโภคเหลานี้จะสมัครเปนสมาชิกประเภทบุคคลหรือใชอินเตอรเน็ทจากองคกรซึ่งเชา
สมาชิกกับผูใหบริการอินเตอรเน็ท จึงทําใหกวารอยละ 80 ของรายไดของแตละ ISP มาจากการ
ขายบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ทใหกับสมาชกิ และรายไดอีกสวนหนึ่งจากการบริการดานพาณิชย
อิเลคทรอนิคส (e-commerce) รวมถึงการขายโฆษณาบนอินเตอรเน็ท สําหรับตลาดผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทย บริษัท Internet Thailand เปนบริษัทที่มีฐานลูกคาใหญที่สุดรองลงมา
คือ Internet KSC  CS internet  Loxinfo และ A-net ตามลําดับ (อินเตอรเน็ททเูดย:ธันวาคม 
2543 หนา 17-22) 
 
          ในป 2542 ยอดขายโดยรวมของธุรกิจผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีสูงถึง 2,000 กวาลานบาท 
หรือเทากับรอยละ .04 ของขนาดของเศรษฐกิจไทยเมื่อป พ.ศ. 2542 ที่มีมูลคา 4.7ลานลานบาท 
(อินเตอรเน็ททูเดย:ธันวาคม 2543 หนา 21) ประกอบกับนโยบายของรัฐบาลที่ยกเลิกขอบังคับการ
ถือหุนของการสื่อสารแหงประเทศไทยในเดือนมิถุนายน 2543 และเปดเสรีใหบริษัทตางชาติ
สามารถลงทุนในธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทได ปจจัยเหลานี้สงเสริมใหบรรยากาศการแขงขัน
ในตลาดทวีความเขมขนขึ้นทุกขณะ สงผลใหบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายเล็กๆไมสามารถ
แขงขันได ทําใหในตลาดปจจุบันมีบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ท รายใหญๆที่ยังแขงขันกันอยูอยาง
จริงจังเพียงไมกี่รายซึ่งถาวัดจากจํานวนแบนดวิดธที่แตละบริษัทรับสงขอมูลในแตละวันซึ่งเปนตัว
บงชี้ถึงปริมาณการใชของผูบริโภคไดดีที่สุดจะมีเพียง 5 รายที่มีการใชชองสัญญาณ (Bandwidth) 
มากกวา รอยละ 10 จากปริมาณการใชชองสัญญาณในประเทศไทยมีปริมาณเฉลี่ยประมาณ 600 
กิกกะไบทตอวัน ผูใหบริการอินเตอรเน็ท 5 รายดังกลาวประกอบดวย 
 

1. Internet Thailand Co.,Ltd. 
2. KSC Commercial Internet Co.,Ltd. 
3. C.S. Communication Co.,Ltd. 
4. Loxley Information Services Co.,Ltd 
5. A-NET  Co.,Ltd 

มีสวนแบงรอยละ 20.2 
มีสวนแบงรอยละ 18.2 
มีสวนแบงรอยละ 13.9 
มีสวนแบงรอยละ 12.2 
มีสวนแบงรอยละ 10.5 

                    
(ที่มา: Internet Information Research Center (IIRC) มกราคม 2544 
          นอกจากผูใหบริการแตละรายจะแขงขันกันอยางรุนแรงกันในดานการพัฒนารูปแบบการ
บริการและดานราคาแลว แตละบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทยังดําเนินกลยุทธตางๆ เชนการ



 4

โฆษณาประชาสัมพันธทั้งในส่ือปกติและเว็บไซต การดําเนินกิจกรรมรวมกับพันธมิตรทางธุรกิจ 
การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย การหาชองทางจําหนายที่หลากหลาย การพัฒนาบริการหลังการ
ขาย ฯลฯ ทั้งนี้เพื่อใหผูบริโภคเกิดความรู ทัศนคติที่ดีตอตราสินคา เกิดการลองใชและเกิดความ
ภักดีตอตราสินคาในที่สุด  จึงเปนที่นาศึกษาถึงกลยุทธการบริหารตราสินคาและแนวโนมการ
พัฒนาเปลี่ยนแปลงการใหบริการเพื่อตอบสนองกับสภาวะการปจจุบันของแตละองคกรผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
          ตลาดของการใหบริการอินเตอรเน็ทเปนตลาดที่ขยายตัวอยางรวดเร็ว โดยอัตราการเติบโต
ของบริษัทในกลุมผูนําตลาดสูงถึงประมาณ 50-300% ตอป (Business.com: ตุลาคม 2543) ซึ่ง
นั่นเปนผลสืบเนื่องมาจากความตองการใชบริการที่เพิ่มข้ึนของผูบริโภคอยางตอเนื่อง ฉะนั้นผูวิจัย
จึงสนใจที่จะทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใชบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภคในประเทศ
ไทย โดยศึกษาถึงความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทของผูบริโภคในประเทศไทย เพื่อใหทราบถึงปจจัยในการเลือกใชของผูบริโภคและ
สามารถนําไปเปรียบเทียบกับการดําเนินกลยุทธทางการตลาดของบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่
ไดเลือกมาศึกษา 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
          1.  เพื่อศึกษากลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
          2.  เพื่อศึกษาถึงความรูและทัศนคติของผูบริโภคตอตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเนท็ใน

ประเทศไทย 
          3.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
          4.  เพื่อศึกษาความสมัพันธระหวางความรูและทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาของผู

ใหบริการอินเตอรเน็ทกับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทย 
 
ปญหานําวิจัย 
 
          1.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย  มีกลยุทธการบริหารตราสินคาอยางไร 
          2.  ผูบริโภคในประเทศไทยมีความรูในตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทอยางไร 
          3.  ผูบริโภคมีทัศนคติตอตราผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยอยางไร 
          4.  ผูบริโภคในประเทศไทยมีพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทอยางไร 
          5.  ความรูและทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผูใหบริการอินเตอรเนท็มีความสัมพนัธกับพฤติกรรม

การเลือกใชผูใหบริการอนิเตอรเน็ทหรือไม อยางไร 
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สมมติฐานการวิจัย 
1. ความรูในตราสินคามีความสัมพันธกับทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผูใหบริการ 
     อินเตอรเน็ท 
2. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผูใหบริการอินเตอรเนท็มีความสมัพนัธกบัพฤติกรรมการ 
     เลือกผูใชใหบริการอนิเตอรเน็ทของผูบริโภค 
3. ความรูในตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ท

ของผูบริโภค 
4. ความรูและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 

                     เลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
          1.  กําหนดศึกษาเฉพาะผูที่ใชบริการเชื่อมตอเครือขายอินเตอรเน็ทโดยผานผูใหบริการ    
               อินเตอรเน็ทในประเทศไทยเทานั้น 

2.  กาํหนดศึกษาเฉพาะผูทีม่ีอายุตั้งแต 15ป หรือการศกึษาในระดับมัธยมปลายขึน้ไปเพื่อ 
     ตองการใหแนใจถึงวุฒิภาวะและเปนผูมีอํานาจตัดสนิใจในการเลอืกบริโภค 
  

คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

 
ผูใหบริการอินเตอรเน็ท หมายถึง บริษัทที่ไดรับอนุญาตจากการสื่อสารแหงประเทศไทยและ

องคการโทรศัพทในการเปนตัวแทนใหบริการอินเตอรเน็ท
ใหแกผูที่มีความประสงคในการใชบริการอินเตอรเน็ทโดยเก็บ
คาสมาชิกรายเดือนหรือเก็บคาบริการเปนรายชั่วโมง 

เว็บไซต หมายถึง กลุมของหนาโฆษณา ประชาสัมพันธ และขอมูลตางๆของ
องคกรในระบบ world wide web 

อินเตอรเน็ท หมายถึง ระบบเครือข ายคอมพิว เตอรซึ่ ง เชื่ อมโยงกันเพื่ อการ
ติดตอส่ือสารและแลกเปลี่ยนขอมูลทั่วโลก 

ความรู หมายถึง การรับรูเบื้องตนซึ่งไดมาจากประสบการณและจัดระเบียบ
เปนโครงสรางของความรูในระบบความจํา 
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ทัศนคติ หมายถึง การประเมินผลของการรับรูทางดานความพอใจ หรือความ

ไมพอใจ หรือเรียกไดวาความรูสึกชอบไมชอบ ของบุคคลที่มี
ตอส่ิงตางๆ รอบตัว ซึ่งจะมีผลตอพฤติกรรมของบุคคลนั้นๆ 

พฤติกรรมการเลือกใช หมายถึง การที่ผูบริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคสินคาตราใดตราหนึ่ง 
 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
          1.  เพื่อทราบถึงกลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 

2.  เพื่อรับทราบถึงความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคตแิละพฤติกรรมการเลือกใชผูให   
               บริการอินเตอรเนท็ของบริโภคในประเทศไทย 
          3.  เพื่อเปนประโยชนตอแนวทางการวางแผนทางการตลาดของผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
          4.  เพื่อเปนประโยชนตอนิสิต  นักศกึษา  และประชาชนทัว่ไปไดใชขอมูลจากการศึกษาวิจัย 

นี้เปนแนวทาง ในการศกึษาหาความรูตอไป 
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บทที่ 2  
เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 

แนวคิดและทฤษฎี 
1. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการบริหารการตลาด 
2. แนวคิดดานการบริหารตราสินคา 

2.1. แนวคิดดานการสรางคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
2.2. แนวคิดเกี่ยวกับคุณคาของตราสินคาในเชิงผูบริโภค (Customer Base Brand Equity) 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
3.1. แนวคิดเกี่ยวกับความรูในตราสินคา (Brand Knowledge) 
3.2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ  
3.3. แนวคิดที่วาดวยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
3.4. ทฤษฎีความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
 

แนวคิดเรื่องการบริหารการตลาด (Marketing Management) 
 
          สมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกาไดนิยามคําวา “การตลาด” (Marketing) ไววา 
“กระบวนการวางแผนและบริหารแนวคิด การตั้งราคา การสงเสริมการขาย และการกระจายความคิด 
สินคาหรือบริการ เพื่อที่จะกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่ตอบสนองวัตถุประสงคของปจเจกบุคคลและ
องคการ การตลาดครอบคลุมหนาที่นอกเหนือไปจากขอบเขตของการโฆษณาหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดอื่นๆ” (Russell & Lane, 1996, p.28) ซึ่งคํานิยามนี้สอดคลองกับความหมายของคําวา 
“การตลาด” ที่ Kotler (1997) ไดใหไววา “การตลาดคือกระบวนการทางการจัดการและทางสังคมที่
บุคคลและกลุมไดรับส่ิงที่พวกเขาตองการ โดยผานทางการคิดขึ้น  การเสนอใหและการแลกเปลี่ยน
ผลิตภัณฑที่มีคุณคากับบุคคลอื่น” พรอมทั้งเพิ่มเติมวา “กุญแจที่จะบรรลุเปาหมายขององคการ
ประกอบดวยการทํางานที่มีประสิทธิผลมากกวาคูแขงทางดานประสมประสานกิจกรรมทางการตลาด  
เพื่อที่จะระบุและตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย” (Kotler, 1997, p.14) 
 
          แนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) หรือ ปรัชญาการจัดการทางการตลาด 
(Marketing Management Philosophy) มีอยูวา “การจะบรรลุถึงเปาหมายขององคการขึ้นอยูกับ 
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การระบุความตองการของตลาดเปาหมายและสงมอบความพึงพอใจที่พวกเขาปรารถนาไดอยางมี
ประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากกวาคูแขงทางธุรกิจของบริษัท” (Kotler & Armstrong, 1993,  p.11)  
การจัดการทางการตลาด (Marketing Management) เปนกระบวนการวางแผนและบริหารความคิด  
การตั้งราคา  การจัดจําหนายความคิด  สินคาหรือบริการ  เพื่อที่จะกอใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่
ตอบสนองเปาหมายของบุคคลและองคการ (Kotler, 1997, p.15)  สวนกระบวนการจัดการทางการ
ตลาด (Marketing Management Process) เปนกระบวนการในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  
การเลือกตลาดเปาหมาย  การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดและการจัดการทางการตลาด (Kotler & 
Armstrong, 1993, p.37) 
 
          ในกระบวนการจัดการทางการตลาดนี้  ผูบริโภคเปาหมาย (Target Consumers) เปนสิ่งที่

สําคัญที่สุด เปรียบไดกับการยืนอยูตรงกลาง บริษัททําหนาที่ระบุวาใครคือตลาดทั้งหมด (Total 
Market)  จากนั้นทําการแบงตลาดทั้งหมดออกเปนสวนยอย (Segments) ที่เล็กลง  เลือกสวนที่นาจะ
เติบโตไดดีข้ึนมา  แลวมุงความสนใจไปที่การตอบสนองและสรางความพึงพอใจใหกับสวนนั้น  บริษัท
จะตองออกแบบสวนประสมทางการตลาดที่ประกอบดวยปจจัยที่ควบคุมได  ซึ่งไดแก  ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ในการจะไดมาซึ่งสวนประสมทางการตลาดที่ดีที่สุดบริษัทจะตองทําการวิเคราะห  (Analysis) การ
วางแผน (Planning) การปฏิบัติการ (Implementation) และการควบคุม (Control) ทางการตลาด
เพื่อใหไดผลตามที่กําหนดไว โดยตลอดระยะเวลาที่ทํากิจกรรมเหลานี้  บริษัทจะตองติดตาม
สถานการณและปรับเปล่ียนแผนใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมทางการตลาดอยูเสมอ (Marketing 
Environment) (Kotler & Armstrong,1993, p.37) 
 
          Schiffman และ Kanuk (1994, p.47) ไดใหความหมายของ การแบงตลาดยอย (Market 

Segmentation) วา “กระบวนการแบงตลาดยอยที่มีศักยภาพออกเปนสวนยอยๆที่แตกตางกัน โดยที่   
แตละกลุมมีความตองการหรือลักษณะเฉพาะรวมกันและเลือกมาสวนหนึ่งหรือหลายสวนเพื่อมาเปน
เปาหมาย  ดวยการวางสวนประสมทางการตลาดใหแตกตางกันในแตละกลุม”  สวน Assael (1995, 
p.411) มีทัศนะตอเร่ืองนี้ในทํานองเดียวกันกับ Schiffman & Kanuk (1994) เขาทั้งสองกลาววา “กล
ยุทธการแบงตลาดยอยตองการการระบุลูกคาที่มีความตองการหรือลักษณะเฉพาะที่คลายกันและทํา
การมุงตอบสนองสวนเหลานั้นดวยผลิตภัณฑที่เสนอให” ทางดาน Kotler และ Armstrong (1993 p.38) 
กลาวถึงการแบงตลาดยอยวา “เปนกระบวนการแบงประเภทของลูกคาออกเปนกลุมตางๆที่มีความ
ตองการ  ลักษณะเฉพาะหรือพฤติกรรมที่แตกตางกัน” 
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          แนวคิดเรื่องการแบงตลาดยอยที่กลาวมาขางตนสอดคลองกับแนวคิดของ Batra, Myers และ 
Aaker (1996 p.174) โดยเขาทั้งสามไดกลาววา  “กลยุทธการแบงตลาดยอยเกี่ยวของกับการพัฒนา
และการติดตามการปฏิบัติการทางการตลาดที่มุงสื่อสารไปยังกลุมยอยของประชากรที่องคการหรือ
บริษัทสามารถตอบสนองอยางมีศักยภาพได  อาจมีการใชเครื่องมือทางการตลาดที่หลากหลายในการ
กระทํากลยุทธการแบงตลาดยอย  อาจพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการ และวางตําแหนงไวที่สวนของ
ประชากรที่มีลักษณะพิเศษ  อาจใชชองทางการจัดจําหนายหลายทางเพื่อเขาถึงกลุมเฉพาะ ใชกลยุทธ
การตั้งราคาเพื่อดึงดูดใจผูซื้อบางกลุมหรือใชการโฆษณาในลักษณะหนึ่งเพื่อใหดึงดูดใจผูบริโภคกลุม
หนึ่ง” การทราบลักษณะนิสัยในการเปดรับส่ือโฆษณาจะชวยใหนักการตลาดสามารถทําการแบงตลาด
ยอยไดอยางมีประสิทธิผลมากขึ้น 
 
แนวความคิดเรื่องคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
 
          ในการสรางคุณคาตราสินคานั้นสามารถสรางไดหลายวิธี  แตการจะเลือกวาวิธีใดที่จะทําให
คุณคาตราสินคานั้นมีความแข็งแกรง  นาเชื่อถือ หรือมีประสิทธิภาพสูงสุดนั้น  เปนสิ่งที่ทาทายมาก
สําหรับนักการตลาด  ที่จะตองพิจารณาเลอืกวิธีการที่จะทําใหคุณคาตราสินคาเกิดขึ้นดังแผนที่ไดวางไว  
และที่สําคัญผลที่ไดตองคุมคากับเงินลงทุนที่ใชไปในกิจกรรมตางๆใหมากที่สุด 
 
          ในการสรางคุณคาตราสินคาประกอบไปดวยองคประกอบหลักที่สามารถแยกไดเปน 4 มิติ คือ 
1.  Brand name awareness (การรูจักในชื่อตราสินคา) ความแข็งแกรงอยางหนึง่ของตราสินคา  คือ 
การทาํใหผูบริโภคทําการรับรูไดถึงตราสินคานั้น ระดับการรูจักของผูบริโภคสามารถแบงออกไดเปน
หลายระดับ  คือ  

• Recognition สามารถวัดไดวาผูบริโภคเคยเห็น ตราสินคานี้หรือไม 
• Recall คือ การที่เมื่อกลาวถึงประเภทสินคา (Product Class) นั้น ๆ แลว ผูบริโภคสามารถพูด

ชื่อตราสินคานั้นออกมาได 
• Top of mind  คือ การที่ผูบริโภคมีตราสินคานั้นอยูในใจ  และสามารถกลาวถึงตราสินคานั้น

ออกมาไดเลย 
• Dominant   คือ การที่ผูบริโภคสามารถระลึกถึงตราสินคานี้ไดเพียงตราเดียวในประเภทสินคา

นั้นๆ 
          Brand name awareness  จะกอใหเกิดประโยชนตอการบริหารคุณคาตราสินคาในเรื่อง
ดังตอไปนี้ 



 10

• Anchor to Which Other Associations Can Be Attached คือสามารถเชื่อมโยงกับ
สวนประกอบอื่นๆที่เกี่ยวกับตราสินคานั้นๆ  

• Familiarity – Liking คือการที่ผูบริโภคมีความคุนเคยและชอบตราสินคานั้นๆ 
• Signal of Substance / Commitment เปนการบอกความหมายหรือความเกี่ยวของ 
• Brand to Be Considered คือการที่ผูบริโภคคิดที่จะตัดสินใจเลือกซื้อและใชตราสินคานั้น 
 

2.  Brand Loyalty (ความภักดีในตราสินคา) ตราสินคาใดที่มีจํานวนผูบริโภคใหความภักดีตอตรา
สินคาสูงจะเปนประโยชนตอนักการตลาดเปนอยางมากเพราะนักการตลาดจะสามารถคาดหวังหรือ
พยากรณยอดขาย ผลกําไรไดคอนขางแมนยํา และในแงของของการตลาด ตนทุนในการรักษาผูบริโภค
ที่มีความภักดตีอตราสินคาอยูแลว จะใชตนทนุที่ต่าํกวาการชกัจูงผูบริโภคกลุมใหมๆ เขามา ดังนัน้ 
นักการตลาดจึงตองพยายามทําใหผูบริโภคมีความภักดตีอตราสินคาใหไดมากที่สุด Brand Loyalty จะ
กอใหเกิดประโยชนตอการบริหารคุณคาตราสินคาในเรื่องดังตอไปนี ้ 

• Reduced Marketing Costs ลดตนทุนดานการตลาด 
• Trade Leverage ความไดเปรียบในมูลคา 
• Attracting New Customers (Create Awareness, Reassurance) เปนที่สนใจของผูบริโภค

กลุมใหมในแงของการรับรูและความมั่นใจในตราสินคา 
• Time to Respond to Competitive Threats ความสามารถในการหนวงเวลาในการแยงชิงสวน

แบงตลาดของตราสินคาคูแขง 
 

3.  Perceived Quality   คือ  การที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของสนิคาซึ่งมีคุณภาพที่ดีทําใหสามารถ
ยกระดับฐานะของตราสินคาไดดวยเหตุผลตางๆมากมาย  ในการสรางทัศนคติของ         ผูบริโภคให
เกิดการรับรูในดานคุณภาพนั้น  นักการตลาดควรจะตองสรางความเขาใจในคําวา    “คุณภาพ” ให
ถูกตองเสียกอนวา ผูบริโภคในแตละ Segment ในแตละวัฒนธรรมนัน้เปนอยางไรจากนั้นจงึจะสามารถ
สรางคุณภาพของสินคาที่ดีไปสรางใหเกิดทัศนคติที่ดีของผูบริโภคได Perceived Quality จะกอใหเกิด
ประโยชนตอการบริหารคุณคาตราสินคาในเรื่องดังตอไปนี ้ 

• Reason- to-Buy เปนเหตุผลในการที่ผูบริโภคจะเลือกซื้อ 
• Differentiate/Position สรางความแตกตางและตําแหนงของตราสินคา 
• Price ความไดเปรียบดานราคา 
• Channel Member Interest เขาสูชองทางการจัดจําหนายไดงาย 
• Extensions เปนประโยชนตอการขยายตราสินคา 
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4. Brand Associations คือ การที่ผูบริโภคสามารถเชื่อมโยงสิ่งตางๆของสินคา อันประกอบไปดวย 
คุณลักษณะของสินคา สัญลักษณ พรีเซ็นเตอร ฯลฯ ที่เกี่ยวกับตราสินคานั้นเขาดวยกันได  ซึ่งเปนสิ่งที่
เปนประโยชนและเปนสิ่งสําคัญที่ใชสงเสริมการบริหารคุณคาตราสินคา Brand- Associations นี้จะถูก
ผลักดันดวย Brand Identity  การที่นักการตลาดตองการใหตราสินคานั้นยืนอยูในใจผูบริโภคได กุญแจ
สําคัญที่จะสรางตราสินคาที่แข็งแกรงไดก็คือ การพัฒนาในการสราง Brand Identity นั่นเอง Brand 
Associations จะกอใหเกิดประโยชนตอการบริหารคุณคาตราสินคาในเรื่องดังตอไปนี้  

• Help Process / Retrieve Information ชวยในการจดจําตราสินคาของผูบริโภค 
• Reason-to-Buy เปนเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 
• Create Positive Attitude / Feelings สรางความรูสึกและทัศนคติที่ดี 
• Extensions เปนประโยชนตอการขยายตราสินคา 
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 13

 
แนวคิดเกี่ยวกับวิธีการสรางคุณคาของตราสินคาในเชิงผูบริโภค Customer Base Brand Equity 
Framework 
 
          แนวคิดเกี่ยวกับคุณคาของตราสินคาในเชิงผูบริโภค (Customer Base Brand Equity) คือ การที่
ผูบริโภคตอบสนองกับตลาดของตราสินคาแตกตางกันออกไปโดยสืบเนื่องมาจากความรู (Knowledge) 
ในตราสินคาที่แตกตางกัน อันเกิดมาจากการที่ผูบริโภคสามารถเห็นความแตกตาง (Differentiation) มี
การรับรู (Perception) และสงผลใหผูบริโภคเกิดความชอบ (Preference) ตราสินคานั้นๆ ซึ่งจะเปน
ประโยชนตอการดําเนินการทางการตลาดเชนเมื่อตราสินคา ก. มีคุณคาของตราสินคาที่เกิดขึ้นในใจ
ผูบริโภคในทางบวก ผูบริโภคจะใหการยอมรับและชอบมากกวาตราสินคาอื่นๆ จึงสงผลใหผูบริโภค
สามารถยอมรับการขยายตราสินคา การขึ้นราคา หรือการที่ไมมีกิจกรรมเสริมทางการตลาด ไดโดยงาย 
(Kelly,1998) 
 
          การสรางคุณคาตราสินคาตองอาศัยการสรางตราสินคาใหผูบริโภคเกิดความรู ความชอบและมี
เอกลักษณเฉพาะตัวโดยทั่วไปแลวการสรางความรูในลักษณะนี้อาศัยปจจัย 3 ประการคือ 

1. สวนประกอบตางที่สรางขึ้นเปนคุณลักษณะของตราสินคา 
2. การสนับสนุนโดยกิจกรรมทางการตลาด 
3. ปจจัยอื่นๆ (Other associations) ซึ่งมีอิทธิพลเชื่อมโยงกับตราสินคา เชน บริษัท ประเทศ

ผูผลิตสินคา ฯลฯ 
4.  

การเลือกสวนประกอบของตราสินคา 
 
          การเลือกและออกแบบสวนประกอบของตราสินคาเพื่อสรางคุณคาตอตราสินคานั้นตองคํานึงถึง 
5 องคประกอบตอไปนี้ 

1. สามารถจดจําไดงาย 
2. มีความหมายที่นาสนใจ 
3. สามารถใชไดในประเภทสินคาอื่นๆ วัฒนธรรมอื่นๆ 
4. มีความยืดหยุนพอที่จะปรับแตงเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย 
5. ถูกกฎหมายและไดรับการปกปองใหปลอดภัยจากคูแขง 
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การรวมตราสินคาเขากับกิจกรรมสนับสนุนการตลาด 

          แมวาการเลือกสวนประกอบของตราสินคาที่ดีนั้นสามารถมีอิทธิพลตอผูบริโภคไดแลว แตตอง
อาศัยกิจกรรมสนับสนุนการตลาดที่สงเสริมกับความแข็งแกรง ความเปนที่นาชื่นชอบและความมี
เอกลักษณของของตราสินคาในการเขาถึงผูบริโภค 
          กลยุทธทางดานสินคา ตัวของสินคาเปนพื้นฐานของการสรางคุณคาของตราสินคาเพราะความ
เชื่อมั่นในตัวสินคานั้นๆทําใหสินคาเปนที่นิยมเนื่องจากจะบงบอกถึงคุณสมบัติของสินคาและประโยชน
ของสินคาที่จะเติมเต็มความตองการของผูบริโภคและสงผลใหเกิดความพึงพอใจซึ่งกอใหเกิดทศันคติที่
ดีตอตัวสินคาและตราสินคานั้นๆ 
 
          กลยุทธดานราคา  ในใจผูบริโภคนั้นระดับราคามักถูกเชื่อมโยงกับระดับของสินคาและระดับของ
ยี่หอสินคา 
 
          กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  ควรคํานึงเสมอวาผูบริโภคนั้นมีความผูกพันธและทัศนคติ
เฉพาะกับรานที่คุนเคย ฉะนั้นความรูสึกนึกคิดในสวนนี้ของผูบริโภคอาจถูกถายทอดมายังตราสินคา 
ประการตอมาควรคํานึงเสมอวาผูคารายยอยมักมีอิทธิพลในการจูงใจผูบริโภคฉะนั้นการใหการ
สนับสนุน,สรางคาวมสัมพันธที่ดีและใหขอมูลที่ถูกตองผานชองทางการจัดจําหนายจึงเปนสิ่งที่ควร
กระทําอยางยิ่ง  
 
การบริหารตราสินคาเสริม 

          การทําใหตราสินคายึดแนนอยูในใจผูบริโภคนั้นอาจทําไดโดยการใชตราสินคาเสริมที่มี
สวนประกอบที่เกี่ยวของกับตราสินคาหรือการนําตราสินคานั้นๆไปติดกับกิจกรรมอื่นๆ 
 
แนวคิดเกี่ยวกับความรู (Knowledge)ในตราสินคาของผูบริโภค 
          โรเจอร (Roger, 1978:208-209) ไดใหความหมายของความรูไววาคือการรับรูเบื้องตนที่บุคคล
จะไดรับผานประสบการณโดยการเรียนรูจากการตอบสนองสิ่งเรา (Stimulus-Response) และจัดเปน
ระบบโครงสรางความรู 
          ในกระบวนการสรางตราสินคา สินคาตองใชปจจัยหลายประการที่จะสรางความหมายความ
แตกตางใหตราสินคานั้นๆ ความรูในตราสินคาในท่ีนี้หมายถึงความคงทนที่สวนประกอบตางๆของตรา
สินคาไดถูกบันทึกไวในระบบความจําของผูบริโภคและสงผลใหผูบริโภคสามารถระบุถึงตราสินคานั้นๆ
ไดในสภาวะตางๆกัน  
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          ความรูในตราสินคาประกอบดวยความสามารถในการจําได (Recognition) และ/หรือ
ความสามารถในการระลึกได (Recall) ลักษณะของความรูในตราสินคายังสามารถแยกไดใน 2 มิติคือ 
ทางกวางและทางลึก ทางกวางคือความสามารถในการจดจําสวนประกอบตางๆของตราสินคาได
หลากหลายซึ่งไดมาจากประสบการณที่สะสมอยูในระบบความจํา สวนในทางลึกนั้นหมายถึง
ความสามารถในการระลึก (Recall) ตราสินคาไดโดยงาย 
 
          การที่ผูบริโภคมีความรูในตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคดวยเหตุผล 3ประการ
ดวยกันคือ 

• ความรูในตราสินคาทําใหตราสินคานั้นเปนตัวเลือกหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภค 

• เมื่อผูบริโภคมีความรูในตราสินคาน้ันเปนอยางดีก็จะมีความคุนเคยกับตราสินคานั้นๆซึ่ง
ความคุนเคยนี้สงผลดีกับการตัดสินใจซื้อในบางกรณี 

• ความรูในตราสินคามีอิทธิพลสงเสริมความแข็งแกรงของความสัมพันธกับตราสินคา (Brand 
Association) ซึ่งจะสงผลในทางบวกตอภาพลักษณของตราสินคา (Brand Image)   

 
          การสรางความรูในตราสินคาสามารถทําไดโดยการทําใหสวนประกอบตางๆของตราสินคา 
(Brand Elements) เชน ชื่อสินคา สัญลักษณตราสินคา หีบหอ สโลแกน ฯลฯ เขาไปอยูในระบบ
ความจําของผูบริโภค ดวยวิธีสื่อสารตางๆทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการจัดกิจกรรมตางๆ ทั้งนี้
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยและจดจําไดในที่สุด 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคต ิ 
          ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินผลของการรับรูทางดานความพอใจ หรือความไมพอใจ หรือ
เรียกไดวาความรูสึกชอบ ไมชอบ ของบุคคลที่มีตอส่ิงตางๆ รอบตัว ซึ่งจะมีผลตอพฤติกรรมของบุคคล
นั้นๆ ซึ่งในแตละบุคคลจะมีทัศนคติที่แตกตางกันไป เนื่องมาจากแตละคนมีประสบการณในชีวิตที่
แตกตางกัน ประสบการณหนึ่งๆ ทําใหเกิดทัศนคติได และหากมีความรุนแรงมากพอก็จะทําใหเกิดเปน
ทัศนคติที่ฝงแนน แตทัศนคติของคนเราโดยสวนใหญเกิดจากหลายๆ ประสบการณรวมกัน บางครั้งอาจ
เปนความรูทางออมที่เราไดรับมาจากผูอ่ืนทั้งจากการฟงและการอาน และทัศนคติเดิมที่ถูกสรางไวอยู
แลว ก็จะทําหนาที่กลั่นกรองทัศนคติใหมที่จะเกิดขึ้นตอไป จึงถือไดวาทัศนคติเปนความโนมเอียงที่ได
จากการเรียนรู  (Leon, G.L., and Leslie, L.K.,1997, p.235-237)   ทัศนคติจะประกอบไปดวย
สวนประกอบพื้นฐาน 3 ประการคือ การเรียนรูหรือความรู (Cognitive component) ความรูสึก 
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(Affective component) และความโนมเอียงที่จะเกิดพฤติกรรม (Conative component) ทั้ง 3 
สวนประกอบนี้จะกอใหเกิดพฤติกรรมดังรูปภาพที่แสดง 

 

          สวนประกอบของทัศนคติ 

 
           
    Cognitive Component คือความรูและความเขาใจสวนบุคคล ซึ่งไดมาจากประสบการณโดยตรง 
เมื่อไดรับขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของจากหลายๆ แหลง ซึ่งทั้ง 2 สวนนี้เปนตัวสรางความเชื่อ (Belief) ของ
ผูบริโภคที่มีเกี่ยวกับตราสินคา (Brand belief) และลักษณะรายละเอียดตางๆ ของสินคาหรือบริการ ซึ่ง
ผูบริโภคจะมองสินคาแบบ multidimensional คือ มีการเปรียบเทียบรับรูถึงรายละเอียดของสินคา 
ดังนั้นนักการตลาด จะทําการพัฒนาคุณสมบัติและคุณลักษณะของสินคาหรือบริการ เพื่อใหตรงตาม
ความตองการของผูบริโภค 
 
          Affective Component คือ อารมณ ความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือตราสินคาโดยที่
ผูบริโภค  จะประเมินสินคาจากอารมณ  ความรูสึกวาชอบหรือไมชอบ  ซึ่งเปนเพียงมิติเดียวเทานั้น  
 
          Conative Component คือ แนวโนมความสนใจ หรือ การตอบสนองพฤติกรรมของแตละ
บุคคล ซึ่งจะเกิดขึ้นจากลักษณะนิสัยที่แตกตางกัน ซึ่งการตอบสนองหรือตอบรับตอวัตถุประสงคของ
ทัศนคติแตละบุคคลนั้นสามารถวัดไดจากความสนใจซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งการวัดคานี้เปนสวนสําคัญ
ของการพัฒนา กลยุทธการตลาดใหเปนไปตามเปาหมาย หรือ วัตถุประสงคทางการตลาดที่ไดวางไว 
 
          และจากภาพสวนประกอบของทัศนคติ จะเห็นไดวาทัศนคติมีผลตอพฤติกรรมการแสดงออก 
นักการตลาดจึงใหความสนใจตอทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือบริการของตนเปนอยางมาก ถา
ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอสินคาหรือบริการก็จะมีผลในทางบวกตอผูขาย   ในทางตรงกันขามถาผูบริโภค
มีทัศนคติที่ไมดีตอสินคาหรือบริการนั้นแลว จะเปนผลลบตอผูขาย     ซึ่งนักการตลาดจึงจําเปนตองใช
กลยุทธตางๆ ในการเปล่ียนทัศนคติที่ไมดีของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา  ใหเปลี่ยนมาเปนทศันคตใินทาง
ที่ดีใหได 
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          ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก โดยเฉพาะทัศนคติที่ฝงแนนมาจากประสบการณในอดีต 
โดยปกติบุคคลจะยอมรับเฉพาะขาวสารที่สอดคลองกับทัศนคติเดิม ซึ่งจะทําใหทัศนคติเดิมมีความ
มั่นคงมากขึ้นอีก  และทําการตอตานขาวสารที่ไมสอดคลองกับทัศนคติเดิม เพราะฉะนั้นการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติจะทําไดเมื่อทัศนคตินั้นยังไมมั่นคงและไดรับขาวสารไมเพียงพอ 
 
          การจะเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคนั้น นักการตลาดตองใหความรูกับผูบริโภคไดรับทราบ
ในสิ่งที่พวกเขาเหลานั้นยังไมทราบถึงขอดีหรือประโยชนตาง ๆ ของสินคาหรือบริการ ถาผูบริโภคมี
ความรูความเขาใจดีแลว ทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีข้ึน ซึ่งการจะเปลี่ยน     ทัศนคติตองใช
ระยะเวลาในการเปลี่ยน ดังนั้นการโฆษณาจึงเปนเครื่องมือที่สําคัญที่นักการตลาดใชเปนกลยุทธในการ
สรางหรือรักษาทัศนคติที่ดีของผูบริโภค  และทําการเปลี่ยนทัศนคติที่ไมดีของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา
ใหหันมามีทันคติที่ดีได 
 
          ในการสรางทัศนคติใหเกิดขึ้นในใจผูบริโภค เพื่อใหเกิดการยอมรับ และมีพฤติกรรมการซื้อใน
ที่สุดนั้น เลวิจ (Lavidge) และ สไตเนอร (Steiner),1961 ไดกลาวไววาจะตองเกิดขึ้นจากลําดับข้ันของ
แบบจําลองผลตอบสนอง (The Hierarchy of effects model) ทั้ง 7 ประการคือ 
               1.  Unawareness ความไมรู  
               2.  Awareness การไดรู  
               3.  Knowledge การเกิดความรู  
               4.  Liking ความชอบ  
               5.  Preference การเลือก  
               6.  Conviction การตัดสินใจ  
               7.  Purchase การซื้อ  
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แนวคิดที่วาดวยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค สามารถแสดงไดตามแบบจําลองโดยมีองคประกอบสําคัญ 
3 สวนคือ  

ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
กระบวนการกอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
ผลจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค   มาจาก 2 แหลงคือ 
               1.  อิทธิพลจากตวัสินคาและบรกิารที่ปรากฏในรูปของกิจกรรมที่เกิดจากสวนผสมทาง
การตลาดที่บริษัทธุรกิจตองการจะสื่อสารกับผูบริโภค โดยการทาํหนาที่เพื่อใหขอมลูเขาถึง และชักจูง
โนมนาวใจใหผูบริโภคซื้อ  และใชสินคาทีผ่ลิตจากบริษทันัน้ ๆ  กลยทุธจากสวนผสมทางการตลาด 
ไดแก 

• ตัวสินคา  รวมถึง หีบหอ ขนาด และการรับประกันคุณภาพจากผูผลิตโดยตรง 
• การประชาสัมพันธ ในรูปของโฆษณาทางสื่อมวลชน  การตลาดโดยตรง  การขาย

โดยพนักงานขาย  และการประชาสัมพันธในรูปแบบอื่น ๆ 
• นโยบายทางดานราคา 
• การเลือกชองทางการจัดจําหนายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
 

               2.  ปจจัยทางสงัคมวัฒนธรรม  เปนอิทธพิลที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจการคา  เชน  คําบอกกลาว
ของเพื่อน  บทบรรณาธิการในหนังสือพิมพ  การใชเครื่องอุปโภคบริโภคและบริการของสมาชกิใน
ครอบครัว  หรือบทความในรายงานเกี่ยวกบัผูบริโภค  รวมถึงอทิธพิลจากชนชั้นทางสังคม  วัฒนธรรม
รวม  และวัฒนธรรมยอย  ทัง้หมดนี้เปนสวนสาํคัญในการที่ผูบริโภคจะประเมินคาของสินคาวาควรจะ
ยอมรับหรือปฏิเสธการหารหัสเพื่อส่ือสารกับผูบริโภคนัน้  จําเปนตองพิจารณาถึงวฒันธรรมที่จะ
ชี้ใหเหน็วาผูบริโภคจะพิจารณาเลือกสินคาหรือบริการ ณ เวลานัน้หรอืในยุคนัน้หรอืไม  เชน  เมื่อ
ทศวรรษที ่1970  ผูชายไมสนใจที่จะใชไดรเปาผมหรือสเปรยใสผม  เนื่องจากเปนสนิคาสําหรับสตรี   
แตทุกวนันี้สินคาทั้ง 2 ชนิด กลายเปนสิง่ทีคุ่นเคยในกลุมผูชายแลว   นอกจากในเรื่องของยุคสมยั ยังมี
เร่ืองของคานยิมที่อาจสนับสนุนไมใหผูบริโภคใชสินคา  เชน  ในบางพืน้ที่ของประเทศสหรัฐอเมริกา  นัก
อนุรักษมีผลอยางมากในการตอตานการทีส่ตรีจะซื้อ และใชสินคาที่ผลิตจากขนสัตว (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2541) 
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          การสั่งสมขอมูลสินคา  อิทธิพลจากครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  และบรรทัดฐานทางสังคมลวน
มีผลตอส่ิงที่ผูบริโภคจะซื้อ และ ใชสินคานั้น  เพราะปจจัยเหลานี้อาจจะซึมซับไปในการครองชีพของ
ผูบริโภค  หรือ  ผูบริโภคอาจจะเดินเขาไปหาคําแนะนําจากกลุมคนเหลานี้ก็ได    ตามแบบจําลองจึงมี
ลูกศรทั้ง 2 ดาน แสดงการสื่อสารกันระหวาง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค และ 
กระบวนการตัดสินใจ 
 
          กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  ประกอบดวยปจจัยภายใน คือ แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  
บุคลิกภาพ  และ  ทัศนคติของผูบริโภค   ซึ่งจะสะทอนถึงความตองการ  ความตระหนักในการที่มีสินคา
ใหเลือกอยางหลากหลาย   กิจกรรมที่ผูบริโภคเขามาเกี่ยวของสัมพันธกับขอมูลที่มีอยู หรือขอมูลที่ฝาย
ผูผลิตใหมา  และสุดทายคือการประเมินคาของทางเลือกจํานวนมากเหลานั้น (Assael,1998)  
 
ปจจัยภายในของผูบริโภคยังแบงออกเปน  2 สวน คือ 
          1.  ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผูบริโภค  หมายถึง  ความไมแนนอน เมื่อผูบริโภคตองเผชิญ
กับส่ิงที่เขาไมสามารถคาดการณไดเมื่อตัดสินใจซื้อไปแลว โดยมีประเภทของความเสี่ยง   ดังนี้ 
(Assael, 1998) 

• ความเสี่ยงในดานคุณสมบัติของสินคา 
• ความเสี่ยงในดานกายภาพของตัวสินคาเอง และการใชสินคานั้น 
• ความเสี่ยงในดานความคุนคากับเงินที่ผูบริโภคตองจายเปนราคาสินคา 
• ความเสี่ยงในดานสังคม 
• ความเสี่ยงในดานจิตใจ 
• ความเสี่ยงในดานระยะเวลาการใชงานสินคา 
 

          ความเสี่ยงเหลานี้จะมีมากนอยขึ้นอยูกับประเภทของสินคาและบริการ   รวมถึงวิธีการซื้อดวย   
อยางไรก็ตามผูบริโภคเองก็มีกลยุทธตาง ๆ เพื่อลดความเสี่ยงเหลานี้  ไดแก 
 
1.1.1  การเสาะหาขอมูลทําไดโดยการพูดคุยกับเพื่อน  ครอบครัว  หรือ  ผูที่แนะนํา   ไดขอมูลจาก

คนขาย จากสื่อตาง ๆ เพราะยิ่งผูบริโภคมีขอมูลสินคาหรือบริการมากเทาไร  การคาดการณ
เกี่ยวกับตัวสินคาก็จะทําไดดียิ่งขึ้นเทานั้น  ความเสี่ยงก็จะลดลง 

1.1.2  เชื่อมั่นในสินคาที่เคยใชแลวพอใจ  แทนที่จะเปลี่ยนไปใชยี่หอใหม 
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1.1.3  เมื่อผูบริโภคไมเคยมีประสบการณกับตัวสินคา  เขามักไวใจสินคาที่เขารูจักและมีชื่อเสียง   
เพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการสรางภาพลักษณที่ดี  ใหกับตรายี่หอของตน
อยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ 

 
1.1.4  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลเกี่ยวกับสินคาเลย  เขาก็มักไวใจกับการคัดเลือกสินคาจากรานที่มีชื่อเสียง   

ภาพลักษณของรานขายปลีกจึงมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อเชนกัน  เนื่องจากผูบริโภคเชื่อ
วา  รานขายปลีกหรือหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียงจะเลือกสรรสินคาที่ดีมีคุณภาพมาจําหนายอยู
แลว 

 
1.1.5  เมื่ออยูในสถานการณที่ตองซื้อ  ผูบริโภคมักเชื่อวาการซื้อสินคายี่หอที่มีราคาสูงที่สุด เพราะ

ผูบริโภคมักคาดหวังวาเมื่อสินคาราคาแพงก็นาที่จะมีคุณภาพดี 
 
1.1.6 การหาหลักประกันอื่น ๆ เชน การคืนเงินเมื่อใชสินคาแลวไมพอใจ  ผลการตรวจสอบคุณภาพ

สินคาจากหนวยงานภาครัฐหรือเอกชนที่เชื่อถือไดคํารับประกันคุณภาพ  และการใหผูบริโภค
สามารถทดลองใชสินคากอนซื้อ 

1.1.7  
          2.  การพิจารณาของผูบริโภคเพื่อตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ  โดยเฉลี่ยแลวผูบริโภคมกัจะ
พิจารณาซื้อสินคาเพียง 3 – 5 ยี่หอในแตละประเภทเทานั้น   การพิจารณาเพื่อซ้ือสินคามักจะเปนสินคา
ที่คุนเคย  จําได  และยอมรับ 
 
          นอกจากนั้นในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคยังแบงไดเปน 3 ระดับคือ 
 
          ระดับการตัดสินใจสูง  อยูในกรณีที่ผูบริโภคตองการขอมูลจํานวนมากเพื่อพิจารณาเลือกสินคา  
เนื่องจากผูบริโภคยังไมมีความรูในสินคาประเภทที่ตองการซื้ออยูเลย  จึงเปนความจําเปนในการตอง
พิจารณาใหเหมาะสม 
 
          ระดับการตัดสินใจที่ผูบริโภครูจักสินคาและยี่หอตาง ๆ อยูบาง  แตตองการขอมูลเพิ่มเติมเพื่อ
แยกแยะขอมูลใหชัดเจนยิ่งขึ้น  และยํ้าการตัดสินใจวาไมผิดพลาด 
 
          ระดับการตัดสินใจ  ในกรณีที่ผูบริโภคเคยมีประสบการณจากการใชสินคาหรือบริการประเภทนั้น
อยูแลว  แตตองการขอมูลเพื่อทบทวนสิ่งที่ตนรู  และย้ําการตัดสินใจ 
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กระบวนการกอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

1. ตระหนักในความตองการของผูบริโภค  จะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตองประสบปญหาใน 2 ลักษณะ
คือ 

• ผูบริโภคจะมีปญหากับสินคาที่เคยใชอยูไมสรางความพึงพอใจอีกตอไป 
• ผูบริโภคมีความตองการสินคาใหม  เพื่อตอบสนองความจําเปนที่ประสบอยูโดยสินคาใหมนั้น 

คือ สิ่งที่กอใหเกิดกระบวนการตัดสินใจตามมาการหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ  เร่ิมตนเมื่อ
ผูบริโภคตระหนักในความจําเปน และตอบไดวาการซื้อสินคาประเภทใดมาบริโภคแลวจะ
แกปญหานี้ได   ผูบริโภคจะหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ โดยอาจทบทวนจากประสบการณ และ 
ความจําเกี่ยวกับสินคาที่ตนเคยรู  ซึ่งขอมูลที่ไดเหลานี้เรียกวา เปนขอมูลภายใน   ซึ่งถามี
ความสัมพันธกับการซื้อสินคามากขึ้นเทาไร   ขอมูลจากภายนอกก็จะสงผลนอยลงเทานั้น   แต
ถาผูบริโภคไมเคยรูจักสินคามากอนเลย  การหาขอมูลจะเริ่มออกไปยังสิ่งแวดลอมรอบตวัที่มี
ประโยชน   ระดับความเสี่ยงจะมีอิทธิพลตอข้ันตอนนี้  คือ  ในสถานการณที่ความเสี่ยงสูง  
ผูบริโภคตองอาศัยการหาขอมูลและการประเมินทางเลือกที่ซับซอน  ในขณะที่อยูใน
สถานการณที่ความเสี่ยงต่ํา  เทคนิคที่ตองใชกอนตัดสินใจก็ไมซับซอนนัก 

 
          จากการทดสอบความสัมพันธของแหลงขอมลูภายนอก กับ พฤติกรรมการซื้อสินคา  พบวา ยิ่ง
ผูบริโภคมีความพยายามในการหาขอมูลมากขึ้น  ทัศนคติตอการใชจายก็จะยิ่งใชเวลามากขึ้น เพื่อการ
เลือกสินคาที่เหมาะสม   นอกจากนั้น การหาขอมูลจากปจจัยภายนอกจะมากที่สุด เมื่อผูบริโภคมี
ความรูจากสินคาประเภทนั้นนอยที่สุดดวย  เปนไปตามแนวคิดที่วา  ยิ่งผูบริโภครูจักสินคานอยเทาไร  
ความสําคัญในการซื้อก็ยิ่งมีมากข้ึนเทานั้น  และยิ่งผูบริโภคใชเวลาในการเลือกสรรมากเทาไร  การ
ขยายเวลาที่จะทดลองใชก็จะนานมากขึ้นเทานั้น (Assael,1998) 
 

2. ปริมาณของขอมูลที่ผูบริโภคตองการนั้นขึ้นอยูกบัปจจัยที่แตกตางกัน 
3.  
• ปจจัยเกี่ยวกับตัวสินคา  เชน  ระยะเวลาการใชงาน  ความบอยในการเปลี่ยนแปลงรูปแบบ

สินคา  ความบอยในการเปลี่ยนแปลงราคา  ราคาสินคาตอหนวย  ตรายี่หอที่มีจํานวนมากใน
สินคาประเภทเดียวกัน 



 22

• ปจจัยเกี่ยวกับสถานการณที่ผูบริโภคตองซื้อ  เชน  เปนครั้งแรกในการซื้อ  การซื้อสินคาเพื่อเปน
ของขวัญ 

 
 
• ปจจัยเฉพาะตัวเกี่ยวกับผูบริโภค  เชน  การศึกษาดี  รายไดสูง  อายุต่ํากวา 35 ป  

บุคลิกลักษณะของแตละบุคคล 
 

3. การประเมินคาทางเลือกกอนการตัดสินใจ   
 

          ผูบริโภคจะมีขอมูล 2 ประเภท คือ รายชื่อยี่หอทั้งหมดของสินคาในประเภทเดียวกัน และ 
ความสําคัญที่ผูบริโภคจําเปนตองซื้อสินคา  กฎแหงการตัดสินใจของผูบริโภคขึ้นอยูกับการใชเหตุผล
และประสบการณที่ผานมา  กลยุทธการตัดสินใจ  ตลอดจนกลยุทธการกล่ันกรองขอมูล  โดยหลักแบง
ลักษณะของกฎที่วาเหลานี้เปน 2 กลุม คือ 
 
  3.1   Compensatory Method กฎการตัดสินใจที่ชดเชยได   ผูบริโภคจะพิจารณา
ความสัมพันธของลักษณะเฉพาะในแตละยี่หอ  อันจะสงผลถึงการซื้อ  สมมติฐานมีอยูวา  ผูบริโภคจะ
เลือกยี่หอที่ไดคะแนนรวมสูงสุด  หลังจากการใหคะแนนในคุณสมบัติแตละอยาง  เมื่อพิจารณาขอดี  
เปรียบเทียบกับขอดอยแลว  ผูบริโภคยังไดรับประโยชนตามความตองการ  เชน  รูปทรงของรถที่ไม
สวยงามอาจจะไมสําคัญ เมื่อเปรียบเทียบกับการประหยัดน้ํามันของรถยี่หอนี้ถือไดวาเปนคุณสมบัติที่
ชดเชยกันไดหากผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อรถยี่หอนี้ 
 
  3.2  Non-Compensatory Method กฎการตัดสินใจที่ชดเชยไมได   เมื่อผูบริโภค
ประเมินคุณคาของสินคาลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากจนเมื่อยี่หอหนึ่งดอยกวายี่หออ่ืน ๆ  
หรือเปรียบเทียบคุณสมบัติอ่ืน ๆ ในยี่หอเดียวกันแลวดอยกวา  ผูบริโภคก็ไมสามารถยอมรับได  เรียกได
วาไมสามารถชดเชยกันได 
 
          อยางไรก็ตาม   เมื่อผูบริโภคตองเผชิญกับสภาพการณที่มีขอมูลสินคาไมสมบูรณ  กอนการ
ตัดสินใจซื้อ  ผูบริโภคจําเปนตองรูจักในประเภทเดียวกันวา  มียี่หออะไรบาง   แลวนําคุณสมบัติตาง ๆ 
มาพิจารณากอนการตัดสินใจ  แตก็มีสินคาบางชนิดที่ตองลองใชกอนจึงจะทราบไดวา  ตรงกับความ
ตองการที่มีอยูหรือไม  เพื่อเลือกสินคาที่เหมาะสมและมีขอดอยนอยที่สุด (Assael,1998) 
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ผลจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 
          เมื่อผานกระบวนการตาง ๆ กอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่ง  ผลที่เกิดขึ้น 
คือพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  มีอยู 2 ลักษณะ คือ 
 

1. การซื้อเพื่อการทดลองใช  ในกรณีทีผูบริโภคซื้อสินคายี่หอนั้นเปนครั้งแรก  และจะไม
ซื้อในปริมาณนอยกวาปกติที่ตองใช   ทั้งนี้ เพราะผูบริโภคตองการประเมินคุณภาพ
สินคายี่หอนั้นโดยตรง เชน การซื้อน้ํายาบวนปากยี่หอใหม  และเมื่อมีสินคาใหม
วางตลาด   การซื้อเพื่อทดลองใชก็มักเกิดขึ้นเสมอ   แตพฤติกรรมเชนน้ีมักใชไดเฉพาะ
สินคาบางประเภทเทานั้น   สินคาบางชนิดไมสามารถซื้อเพื่อทดลองได  โดยเฉพาะ
สินคาที่อายุการใชงานยาวนาน  เชน เตาไมโครเวฟ   เครื่องทําความเย็น  ซึ่งกวาจะ
ทราบถึงคุณภาพที่แทจริงก็ตองใชสินคายี่หอนั้นไปจนหมดอายุแลว  หรือกวาจะ
เปลี่ยนใจไดตองใชเวลาอีกนานจึงจะเปลี่ยนยี่หออ่ืนได 

 
2. การซื้อสินคายี่หอนั้น ๆ ซ้ํา   ลักษณะนี้ใกลเคียงกับแนวคิดเรื่องความจงรักภักดีในตรา

ยี่หอ  (BRAND LOYALTY)  ซึ่งจะสรางความมั่นคงใหกับสินคายี่หอนั้นในตลาดมาก
ขึ้น   โดยจะตางจากการซื้อเพื่อทดลอง ตรงที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาซ้ําในย่ีหอเดิม และ
เพิ่มปริมาณมากกวาเดิม 

 
การประเมินคุณคาหลังการซื้อ 
 
          เมื่อใชแลว  สินคาตอบสนองผูบริโภคตามที่คาดหวังไวหรือสินคาตอบสนองไดดีเกินคาดไวก็จะ
สามารถสรางความพอใจแกผูบริโภคแตหากถาสินคาไมสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคไดผู
บริโภคก็จะไมเกิดความพึงพอใจ  ผูบริโภคจะพิจารณาประเมินคุณคาจากประสบการณในอดีตกับส่ิงท่ี
เขาตองการ   นอกจากนั้นเพื่อลดปญหาภายหลังการซื้อ  ผูบริโภคตองเลือกซื้อสินคาที่มีคุณคา และ ดู
วาฉลาดที่สุด  สรางความมั่นใจเมื่อมีโฆษณายืนยัน  การตัดสินใจอีกครั้ง  รวมถึงการแลกเปลี่ยน
ความเห็นกับเพื่อนที่ใชสินคายี่หอเดียวกันอีกดวย 
          ทั้งหมดน้ีคือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในระดับที่ไมซับซอน  และในแตละสวน
ของแบบจําลองจะมีความสัมพันธลักษณะ 2 ทาง คือ จะยอนไปกลับกันไดดวย 
          Assael (1995) ใหแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภควาแบงเปน 2 ประเภท คือ การ
ตัดสินใจซื้อเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพันตอผลิตภัณฑนั้นสูง (High Involvement Purchase 
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 Decision) และการตัดสินใจซื้อเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพันตอผลิตภัณฑในระดับตํ่า (Low 
Involvement Purchase Decision)  ซึ่งสามารถอธิบายไดวา ผลิตภัณฑหรือบริการในแตละประเภทนั้น 
ผูบริโภคจะตองทุมเทความพยายามในการซื้อ ใชเวลาในการตัดสินใจ และมีความเสี่ยงในการตัดสินใจ
ที่ตางกัน เชน ถาผูบริโภคมองวาการซื้อสินคาหรือบริการนั้น มีความสําคัญอยางมากตอบุคลิกภาพ  
สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม  หรือสภาพทางจิตใจแลว  ก็แสดงวาผูบริโภคมี High Involvement 
ตอสินคานั้น ๆ  ในทางตรงกันขาม ถาหากผูบริโภคมองสิ่งที่ซื้อวาไมมีความสําคัญตอเขา รวมทั้งไมมี
ความเสี่ยงในการเลือกผลิตภัณฑหรือตราสินคาเพราะถาเลือกผิดก็ไมทําใหเกิดความเสียหายอะไร ก็
หมายถึงวาผูบริโภคมี Low Involvement ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น 
 
ทฤษฎีความสัมพันธระหวางความรู ทัศนคติและพฤติกรรม 
 
          ทฤษฎีนี้เปนทฤษฎีที่ใหความสําคัญกับตัวแปร 3 ตัวคือ ความรู (Knowledge) ทัศนคติ 
(Attitude) และพฤติกรรม (Practice) ของผูรับสารที่อาจจะมีผลการทบตอสังคมโดยมีหลักวา การ
เปลี่ยนแปลงทัศนคตินั้นขึ้นอยูกับความรู ถามีความรูความเขาใจดี ทัศนคติก็อาจเปลี่ยนแปลง และเมื่อ
ทัศนคติเปลี่ยนแปลงแลว การจะมีการยอมรับปฏิบัติหรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  
          ทฤษฎีนี้จะทําหนาที่วัดความสําเร็จของการสื่อสารเพื่อการพัฒนา เนื่องมาจากการยอมรับความ
เปลี่ยนแปลงในกลุมผูรับสารวา ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมผูรับสารวาเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางใด 
นอกจากนั้นยังอาจศึกษาถึงความสัมพันธในลักษณะสายโซที่เร่ิมจากความรูไปสู       ทัศนคติและ
กลายเปนพฤติกรรมในที่สุด 
          ลักษณะสําคัญของความสัมพันธ คือ เมื่อผูรับสารไดรับความรูในเรื่องใดเรื่องหนึ่งอยางละเอียด
และถูกตอง ในเวลาที่เหมาะสม ยอมสงผลใหเกิดทัศนคติตอความรูที่ไดรับนี้ในดานใดดานหนึ่ง อาจ
เปนไดทั้งทางบวก และทางลบ จากทัศนคติที่มีข้ึนนี้จะสงผลใหเกิดพฤติกรรมตามมาได (Kotler,1997) 
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บทที่ 3  
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
          ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท การรับรู ทศันคติ
และพฤติกรรมการเลือกใชของผูบริโภคในประเทศไทย” ไดทําการวิจัยแบงเปนสองสวนโดยสวนแรกเปน
การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative method) โดยการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth interview) และสวน
ที่ 2 เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว (One-Shot Descriptive Study) โดย
ใชแบบสอบถาม 
 
สวนที่1  
 
          การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยวิธีสัมภาษณเจาะลึกผูที่มีตําแหนงระดับบริหาร
ที่มีหนาที่เกี่ยวของกับการวางแผนทางการตลาดในบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีสวนแบงตลาดใน
ประเทศไทย 5 อันดับแรกอันประกอบไปดวย 
          1.     คุณลินฐฎา สุขสมสถาน ผูอํานวยการฝายการตลาดบริษัท อินเตอรเนท็ประเทศไทย จํากัด   
ผูวิจัยไดโทรศพัทติดตอและไดรับการอนุญาตใหเขาสมัภาษณในวันที ่27 มีนาคม 2544 เวลา 16:00 น.  
          2.     คุณกิตติวัฒน ตั้งกิจงามวงศ ผูชวยผูอํานวยการฝายผลิตภัณฑและชองทางการจัด
จําหนาย บริษัท เค เอส ซี คอมเมอรเชียล อินเตอรเน็ท จํากัด ผูวิจัยไดโทรศัพทติดตอและไดรับการ
อนุญาตใหเขาสัมภาษณในวันที่ 21 มีนาคม 2544 เวลา 11:00 น.  
          3.     คุณพัชรินวดี จันทรอุไร ผูจัดการอาวุโสฝายการตลาด บริษัทล็อกซเลย อินฟอรเมชั่น 
เซอรวิส จํากัด ผูวิจัยไดโทรศัพทติดตอและไดรับการอนุญาติใหเขาสัมภาษณในวันที่ 5 เมษายน 2544 
เวลา 16:00น.  
          4.     คุณศุภฤกษ ภาวิไล  ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท ซี เอส คอมมูนิเคชั่น จํากัดผูวิจยัได
โทรศัพทติดตอและไดรับการอนุญาตใหเขาสัมภาษณในวันที่ 13 มีนาคม 2544 เวลา 10:00 น.   
          5.     คุณศิรินุช สรารัตน  ผูจัดการอาวุโสฝายการตลาด บริษัท เอเน็ท จํากัด ผูวิจัยไดโทรศัพท
ติดตอและไดรับการอนุญาตใหเขาสัมภาษณในวันที่ 30 มีนาคม 2544 เวลา 10:00 น.  
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
          1.     การรวบรวมจากการสัมภาษณเจาะลึก (In-depth Interview) ผูที่มีตําแหนงระดับบริหารที่

มีหนาที่เกี่ยวของกับการวางแผนทางการตลาดในบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ท โดยเปนไป
ตามโครงสรางคําถามที่ไดวางไว ซึ่งผูวิจัยไดทําการสัมภาษณดวยตนเองและมีการบันทึก
เทปไวดวยเพื่อจดบันทึกภายหลังการสัมภาษณสิ้นสุด 

1.        การรวบรวมจากเอกสารตางๆทั้งที่เปนสื่อส่ิงพิมพและสื่อขอมูลอิเลคทรอนิกสเพื่อ      
                  นํามาใชเปนขอมูลประกอบ 

 
แนวคําถามในการสัมภาษณ 

 
          1.     ภาวะของตลาดธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
                         1.1  แนวโนมการเติบโตของตลาดโดยรวมและของแตละบริษัท 
                         1.2  ทิศทางของการแขงขัน 
                         1.3  โอกาสและอุปสรรคในการดําเนินการทางการตลาด 
          2.     คําถามเกี่ยวกับการบริหารคุณคาตราสินคา 
                         2.1  องคประกอบตางๆของตราสินคา 
                         2.2  จุดแข็งและเอกลักษณของตราสินคา 
                         2.3  แนวทางและกลยุทธการสรางความรูในตราสินคาใหผูบริโภค 
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สวนที่ 2 
  เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว (One-Shot Descriptive Study) โดยใช
แบบสอบถาม 
 
ประชากร 

 
          ประชากรเปาหมายสําหรับการวิจัยครั้งนี้คือผูที่ใชเครือขายอินเตอรเน็ทในประเทศไทยจํานวน
ประมาณ 1.5 ลานคน (จากขอมูลของ NECTEC เดือนตุลาคม 2543) 
 
กลุมตัวอยาง 
          โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูที่เปนสมาชิกบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยโดย
ขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยเชิงสํารวจครั้งนี้มีจํานวน 400 คน ซึ่งขนาดของกลุมตัวอยาง
ไดมาจากตารางการสุมตัวอยางของ Taro Yamane (อางใน วิเชียร เกตุสิงห, 2537) 
 
การสุมตัวอยาง 
          ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยวิธีดักสัมภาษณตามแหลงที่มี
การซื้อขายอุปกรณและซอฟทแวรคอมพิวเตอร โดยเลือกจากแหลงที่มีจํานวนรานที่ขายของเกี่ยวกับ
คอมพิวเตอรมากที่สุด 3อันดับแรกในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จากนั้นจึงแบงสัดสวนการสุมตัวอยาง
ตามสัดสวนจํานวนของรานซึ่งไดออกมาดังนี้  
 
1. หางพันธุทิพยพลาซา มีจํานวนรานคาเกี่ยวกับคอมพิวเตอร 400 ราน จะทําการเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 228 ราย 
2. หางเซียร รังสิต มีจํานวนรานคาเกี่ยวกับคอมพิวเตอร  155 ราน จะทําการเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 88 ราย 
3. ฟอรจูนทาวเวอร มีจํานวนรานคาเกี่ยวกับคอมพิวเตอร  150 ราน จะทําการเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 84 ราย 
 
(ที่มา: สํานักงานขาย หางพันทิพยพลาซา, หางเซียร รังสิต, ฟอรจูนทาวเวอร, พฤศจิกายน 2543) 
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เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 
          เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อวิจัยเชิงสํารวจครั้งนี้ เปนการใชแบบสอบถาม ซึ่ง
เนื้อหาของคําถามแบงเปน 5 สวนดังตอไปนี้ 
 
สวนที่  1     คําถามเพื่อจํากัดคุณสมบัติผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่  2     คําถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
สวนที่  3     คําถามเกี่ยวกับความรูในตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภคในประเทศไทย 
สวนที่  4     คําถามเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอการใหบริการอินเตอรเน็ทและผูใหบริการอินเตอรเน็ทใน     
                  ประเทศไทย 
สวนที ่ 5     คําถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกผูใหบริการอินเตอรเน็ทและพฤติกรรมการใช อินเตอรเน็ท  

ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ 
 
          เพื่อที่จะไดแบบสอบถามครบถวนตามประเด็นที่ตองการ ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามที่จะใชศึกษา
ไปทําการทดลองใช (Pre-test) กอน จํานวน 20 ชุด ไปทดสอบกับผูทรงคุณวุฒิและบุคคลทั่วไปที่มี
คุณสมบัติใกลเคียงกับกลุมตัวอยางในการวิจัยกอนแลวจึงนําแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมาแกไข
ขอบกพรองใหเหมาะสม เมื่อแกไขเรียบรอยแลวจึงสงแบบสอบถามนี้ออกไป ยังกลุมตัวอยางเพื่อเก็บ
ขอมูล ใหไดครบตามจํานวน 400 ชุด 
 
          ในแบบสอบถามสวนที่ 3 ใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Coefficient Cronbach’s Alpha) 
เพื่อทดสอบความเที่ยงของเครื่องมือสําหรับแบบสอบถามชนิดมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale)  
(อางใน วิเชียร เกตุสิงห, 2534:116) 
 
          จากการทดสอบคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ตอนที่ 3 “ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผูใหบริการ
อินเตอรเน็ท” ไดคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.94 
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เกณฑการใหคะแนน 
          ผูวิจัยไดตั้งเกณฑการใหคะแนนในการวัดตัวแปรดังตอไปนี้ 
 

1. ความรูในตราสินคา มีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคสามารถระลึกไดโดยไมไดมีการชวยแนะ (Unaided Recall)         

           2 คะแนน 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคจดจําได (Recognition)          

                      1 คะแนน 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคสามารถระบุไดวาเปนผูใหบริการทีผู่ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
ที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด                        

1 คะแนน 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคสามารถระบุไดวาเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีเครือขาย
ครอบคลุมมากที่สุด                       

1 คะแนน 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคสามารถระบุไดวาเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มี
ประสิทธิภาพความเร็วในการสงผานขอมูลสูงที่สุด 

         1 คะแนน 
• ตราสินคาที่ผูบริโภคสามารถระบุไดวาเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีราคาการ
ใหบริการที่ต่ําที่สุด             

1 คะแนน 
          ดังนั้น คะแนนของปจจัยที่เกี่ยวกับความรูจะมีชวงคะแนนระหวาง 0-7 คะแนน 
 

2. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
ไมเห็นดวย 
เฉยๆ 
เห็นดวย 
เห็นดวยอยางยิ่ง 

1 คะแนน 
2 คะแนน 
3 คะแนน 
4 คะแนน 
5 คะแนน 
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 จากขอความที่ใชประเมินทัศนคติของแตละตราสินคา ซึ่งมีทั้งหมด 13 ขอ  ดังนั้น คะแนนของปจจัยที่
เกี่ยวกับทัศนคติจะมีชวงระหวาง 13-65 คะแนน 
 

3. พฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท มีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 

ตราสินคาที่ผูบริโภคเคยใช 
ตราสินคาที่ผูบริโภคใชอยูในปจจุบัน 
ตราสินคาที่ผูบริโภคคาดวาจะใชในอนาคต 

1 คะแนน 
1 คะแนน 
1 คะแนน 

          
 ดังนั้น คะแนนของพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาของผูใหบริการอินเตอร มีชวงระหวาง 0-3 คะแนน 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
          การเก็บรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามนั้นผูวิจัยจะเริ่มทําการเก็บรวบรวมขอมูลในชวง
ประมาณเดือนมีนาคมหรือจนไดแบบสอบถามที่สมบูรณครบ 400ชุด 
 
การวิเคราะหขอมูล 

 
          1.  การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยใชตารางแสดงคารอยละและคาเฉลี่ย 
เพื่ออธิบายลักษณะของขอมลูในสวนตางๆ ไดแก ความรูในตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเนท็ 
ทัศนคติตอผูใหบริการอนิเตอรเน็ท การตัดสินใจเลือกผูใหบริการอนิเตอรเน็ท 
          2.  การวิเคราะหเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ
แบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบความสัมพนัธของ
ตัวแปรตางๆ ในสมมติฐานขอที ่1 ถึงขอที ่3 และใชการวเิคราะหเพื่อหาสัมประสิทธ ิสหสัมพนัธแบบ
พหุคูณ (Multiple Correlation Coefficient) ในสมมติฐานขอที ่4 



บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
          ในการวิจัยเรื่อง“กลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท การรับรู ทัศนคติ
และพฤติกรรมการเลือกใชอินเตอรเน็ทของผูบริโภคในประเทศไทย” ไดทําการวิจัยเปน 2 สวน โดย
ในสวนแรกเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ดวยวิธีการสัมภาษณเจาะลึกผูบริหาร
ที่มีหนาที่รับผิดชอบกับการวางแผนการตลาดของตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีอันดับ
ปริมาณการใชชองสัญญาณ (Bandwidth) เครือขายในประเทศสูงสุด 5 อันดับแรก และสวนที่ 2 
เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 
ประชากรเปาหมายคือ ผูที่ใชอินเตอรเน็ทผานผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยจํานวนทั้งสิ้น
1.5 ลานคน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูที่ใชอินเตอรเน็ทผานผูใหบริการอินเตอรเน็ทใน
ประเทศไทยที่มีอายุ 15 ปขึ้นไป จํานวน 400 คน ผลการวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 3 ตอน
ดังตอไปนี้ 

 
          ตอนที่1 การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณเจาะลึก (In-Depth Interview) เพื่ออธิบาย
เกี่ยวกับกลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทผูนําตลาด 5 รายแรกคือ 

• บริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทย จํากัด 
• บริษัท เค เอส ซี คอมเมอรเชียล อินเตอรเน็ท จํากัด 
• บริษัท ล็อกซเลย อินฟอรเมชั่นเซอรวิส จํากัด 
• บริษัท ซี เอส คอมมิวนิเคชั่น จํากัด 
• บริษัท เอ เน็ท จํากัด 
 

          ตอนที ่2  การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยการหาสถิตพิื้นฐาน คือการแจกแจงความถี ่
แสดงผลเปนรอยละ และคาเฉลี่ย เพื่ออธบิายลักษณะของกลุมตัวอยางที่ทาํการศึกษาในเรื่อง
ความรูเกีย่วกบัผูใหบริการอนิเตอรเนท็ ทัศนคติที่มีตอผูใหบริการอนิเตอรเน็ท และพฤติกรรมการ
ใชอินเตอรเนท็  
          ตอนที่3 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหเพื่อหาคา
สัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบ
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆ ในสมมติฐานขอที่ 1-3 และใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ
สหสัมพันธพหุคูณ (Multiple Correlation Coefficient) ในสมมติฐานขอที่ 4  
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ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 
          จากการสัมภาษณผูที่มีหนาที่เกี่ยวของกับการวางกลยุทธทางการตลาดของบริษัทผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทในกลุมผูนําตลาด 5 อันดับแรก สามารถนําขอมูลมาวิเคราะหตามหัวขอ
ตอไปนี้ 
 
1. ภาวะของตลาดธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
          1.1 แนวโนมการเติบโตของตลาดโดยรวมและของแตละบริษัท 
          1.2 ทิศทางของการแขงขัน 
          1.3 ขอไดเปรียบ เสียเปรียบ โอกาสและอุปสรรคในการดําเนินการทางการตลาด 
2. การบริหารคุณคาตราสินคา 
          2.1 องคประกอบตางๆของตราสินคา 
          2.2 จุดแข็งและเอกลักษณของตราสินคา 
          2.3 แนวทางและกลยุทธการสรางความรูในตราสินคาใหผูบริโภค 
 
1. ภาวะของตลาดธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
          ในป พ.ศ. 2543 ธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยมีมูลคารวมประมาณ 2-3 
พันลานบาท โดยรายไดสวนใหญมาจากการเก็บคาบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ทซึ่งสามารถ
แบงกลุมผูบริโภคไดเปน 2 กลุมใหญๆ คือ 
                        1.  กลุมผูบริโภคประเภทองคกร  

2. กลุมผูบริโภคประเภทบุคคล  
 

          แนวโนมการเติบโตของตลาดจะมาจากการขยายตัวในกลุมผูบริโภคประเภทบุคคล
เนื่องมาจากกระแสความตองการในการใชอินเตอรเน็ทที่ยังคงมีอยูอยางตอเนื่อง สวนกลุม
ผูบริโภคประเภทองคกรนั้น ดวยผลกระทบจากภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจจึงทําใหการขยายตัวของ
องคกรขนาดใหญซึ่งเปนฐานของกลุมลูกคาประเภทองคกรนั้นชะลอตัวลง และองคกรธุรกิจขนาด
เล็กก็หันมาใชการบริการอินเตอรเน็ทแบบรายบุคคลทดแทนเพื่อเปนการประหยัดงบประมาณ 
ดังนั้นการตลาดของธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทจะเปนไปในรูปแบบของการตลาดแบบธุรกิจ
ไปสูผูบริโภค (Business to Consumers) รูปแบบการขายบริการที่เปนที่นิยมที่สุดคือ ขายเปน
แพคเก็จวางขายตามรานจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอรและซอฟทแวร รานหนังสือ และตาม
หางสรรพสินคาทั่วไป เหตุนี้จึงทําใหความสําคัญของการวางกลยทุธการสื่อสารการตลาดไมวาจะ
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เปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมเสริมทางการตลาด การเลือกชองทางการจัด
จําหนาย และ/หรือ การสรางตราสินคา เขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจของการใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
          คุณศุภฤกษ ภาวิไล ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท ซี เอส คอมมิวนิเคชั่น กลาววา 
          “การใหบริการอินเตอรเน็ทในปจจุบันนั้นไดกลายเปนสินคาที่ไมมีตัวตน จับตองไมได ส่ิงที่
ผูบริโภคตองการนั้นคือขอมูลในอินเตอรเน็ท ผูใหบริการอินเตอรเน็ทเปนเพียงประตูที่จะนํา
ผูบริโภคไปสูสิ่งที่เขาตองการ ผูบริโภคสามารถจะเลือกเขาประตูใดก็ไดเพื่อเขาไปสูอินเตอรเน็ทได
เหมือนกัน ดังนั้นการสรางตราสินคาจึงเปนไปในลักษณะของการสรางคุณคาที่จับตองไมได 
(Intangible Benefits)” 
          ซึ่งแนวความคิดนี้ไดถูกนํามาใชเปนโจทยในการสรางตราสินคาของ ซี เอส อินเตอรเน็ท 
ในขณะที่ อินเตอรเน็ท ไทยแลนด, เอ เน็ท และ ล็อกซอินโฟร ไดพยายามสรางคุณคาตราสินคา
ดวยการพัฒนาประสิทธิภาพการใหบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภค เชน การพัฒนาใน
ดานความเร็วในการสงผานขอมูลทางอินเตอรเน็ท การขยายเครือขายการใหบริการใหครอบคลุม
ทั่วประเทศ การพัฒนาบริการหลังการขาย การขยายชองทางการจัดจําหนาย ประกอบกับการใช
กลยุทธทางดานราคาเขามาแขงขัน   
          คุณกิตติวัฒน ตั้งกิจงามวงศ ผูชวยผูอํานวยการฝายผลิตภัณฑและชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัท เค เอส ซี คอมเมอรเชียล ไดแนะวาการพัฒนาประสิทธิภาพการใหบริการใหเปนที่พึงพอใจ
ของผูบริโภคนั้นเปนเปาหมายที่ผูใหบริการอินเตอรเน็ททุกรายตองการทําใหได แตความพึงพอใจ
ของผูบริโภคนั้นมีหลายระดับซึ่งสวนมากผูบริโภคมักจะใชความรูสึกในการตัดสิน ดังนั้นสิ่งที่บริษัท 
เค เอส ซี ไดเปรียบผูแขงขันรายอื่นอยูนั้นคือความนาเชื่อถือ ซึ่งคุณกิตติวัฒนไดใหเหตุผลวาเพราะ 
“ เค เอส ซี เปนบริษัทแรกที่ทําใหคนไทยทั่วไปไดใชอินเตอรเน็ท ฉะนั้นการรักษาภาพลักษณความ
เปนผูนําของ เค เอส ซี จึงเปนสวนสําคัญในการวางกลยุทธการบริหารตราสินคาของบริษัท เค เอส 
ซี” 
          คุณลินิฐฎา สุขสมสถาน ผูอํานวยการฝายการตลาด บริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทย ให
ขอมูลวา ในขณะนี้ประเทศไทยมีผูใหบริการอินเตอรเน็ทเพียง 2 รายเทานั้นที่สามารถสรางผลกําไร
ไดจากธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ท ซึ่งหนึ่งในนั้นคือบริษัทอินเตอรเน็ทประเทศไทย สวนคุณ
กิตติวัฒน ไดใหความเห็นคลายกันวา 
          “ธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทนั้นไมใชธุรกิจที่สามารถสรางผลกําไรไดมากนัก เนื่องจาก
เปนธุรกิจที่ตองอาศัยเงินลงทุนเปนจํานวนมากในการพัฒนาเทคโนโลยีและการเชาชองสัญญาณ
อินเตอรเน็ทเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางดานความเร็วในการใหบริการ ประกอบกับการแขงขัน
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ทางดานราคาจึงทําใหรายรับจากคาบริการที่เก็บจากสมาชิกนั้นไมเพียงพอ อาจกลาวไดวาในโลก
นี้มีเพียง AOL (อเมริกัน ออนไลน) เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายเดียวที่สามารถสรางผลกําไรได
เปนกอบเปนกํา เนื่องจากมีฐานลูกคาที่ใหญมากและยังมีรายไดจากการเปน Online Service 
Provider  ไมไดเปนเพียง Access Service Provider ดังเชนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆเปน”   
 
          สําหรับขอคิดเห็นเกี่ยวกับการแขงขันในตลาดปจจุบันและอนาคตผูใหสัมภาษณทั้ง 5 ทาน
ไดใหความเห็นตรงกันวา   ในระยะนี้เปนการยากที่ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายเล็กที่มอียูหรือราย
ใหมๆ จะสามารถเขามาแขงขันกับกลุมผูใหบริการอินเตอรเน็ทในกลุมผูนําตลาดได เนื่องจาก
สภาวะทางเศรษฐกิจที่ไมเอื้ออํานวยประกอบกับภาวะการแขงขันที่รุนแรงทําใหตองใชเงินทุนเปน
จํานวนมหาศาลและผลตอบแทนที่จะไดรับนั้นยังไมคุมคาเพราะตลาดการใหบริการอินเตอรเนท็ใน
ประเทศไทยยังมีขนาดเล็กมากเมื่อเทยีบกับนานาประเทศในโลก 
 
          1.1  แนวโนมการขยายตัวในตลาดของแตละบริษัท 
บริษัท อินเตอรเน็ท ประเทศไทย 
 
          บริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทย ที่เปนที่รูจักกันในนาม Internet Thailand หรือ I-Net เปน
บริษัทแรกที่เปนผูใหบริการเชื่อมตอทางอินเตอรเน็ทในประเทศไทย เมื่อเดือนมีนาคม พ.ศ. 2538  
ดวยการลงทุนรวมกันระหวางการสื่อสารแหงประเทศไทย องคการโทรศัพท และ National 
Science and Technology Development Agency (NSTDA) โดยเนนการใหบริการอินเตอรเน็ท
กับกลุมผูใชประเภทองคกร ซึ่งทําให I-net มีโครงขายการใหบริการที่กวางขวางและมีรายไดที่
คอนขางแนนอน แตจากแนวโนมการเติบโตของกลุมผูใชอินเตอรเน็ทประเภทองคกรนั้นไดชะลอตัว
ลง จึงทําให I-Net ตองหันมาใหความสนใจกับการขยายฐานลูกคาในกลุมผูบริโภคประเภทบุคคล 
ซึ่งถือวาเปนงานที่ I-Net ไมถนัด เพราะบุคลากรในบริษัทอินเตอรเน็ทประเทศไทยนั้นสวนใหญมา
จากสายชางและวิศวกร จนมาถึงในตนป พ.ศ.2544 คณะกรรมการของบริษัทอินเตอรเน็ท 
ประเทศไทย ไดมอบหมายให คุณลินิฐฎา สุขสมสถาน เขามาดาํรงตําแหนงผูอํานวยการฝาย
การตลาดของบริษัท เพื่อใหเปนผูดูแลเกี่ยวกับการวางแผนทางการตลาดที่เกี่ยวของกับการขยาย
ฐานลูกคาไปยังกลุมผูบริโภคประเภทบุคคล  ซึ่งคุณลินิฐฎา มีความมั่นใจวาโครงขายของ   I-Net 
มีศักยภาพที่ดีพอที่จะสามารถเขาแขงขันเพื่อชิงสวนแบงการตลาดในสวนของผูบริโภคประเภท
บุคคลได โดยจะตองทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและทดลองใชบริการของ I-Net กอน  แลวคาดหวัง
วาผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจในคุณภาพการใหบริการของ I-net  ดังที่หลายองคกรใหญๆใน
ประเทศไทยไดใหความไววางใจ 
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บริษัท เค เอส ซี 
 
          บริษัทเค เอส ซี เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายแรกที่ผูบริโภคทั่วไปรูจักและ
เปนที่นิยมใชของผูบริโภคชาวไทยมาตลอด ดวยความตั้งใจที่จะรักษาความเปนผูนําในตลาดกลุม
ผูบริโภคประเภทบุคคล บริษัท เค เอส ซี ได ดําเนนิการวิจัยเพื่อนําขอมูลมาใชพัฒนาการใหบริการ
อยางสม่ําเสมอ ถึงแมวาในปจจุบันผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆไดดําเนินกลยุทธทางการตลาด
เพื่อแยงชิงสวนแบงการตลาดอยางตอเนื่อง แตทางบริษัท เค เอส ซี ยังมีความมั่นใจวาความ
นาเชื่อถือและความคุนเคยกับตราสินคา เค เอส ซี ยังเปนขอไดเปรียบที่ผูบริโภคจะใชเปนเครื่อง
ตัดสินใจในการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซึ่งจะสงผลใหฐานลูกคา เค เอส ซี ยังคงขยายตัว
ข้ึนตามอัตราสวนที่เพิ่มข้ึนของผูใชบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
          นอกจากนี้บริษัท เค เอส ซี ไดรวมกิจการกับบริษัท เอ็ม เว็บ เพื่อที่จะสรางความเปน Online 
Services Provider ซึ่งจะสามารถขยายขอบเขตการใหบริการทางดานขอมูลและธุรกิจบน
อินเตอรเน็ท ทั้งนี้เพื่อเปนการเพิ่มชองทางการหารายไดและยังเปนการเพิ่มคุณคาของตราสินคา
ของ เค เอส ซี อีกทางหนึ่งดวย 
 
บริษัทล็อกซเลย อินฟอรเมชั่นเซอรวิส 
 
          บริษัทล็อกซเลย อินฟอรเมชั่นเซอรวิส หรือที่เปนที่รูจักกันในนาม “ล็อกซอินโฟร” เปนบริษัท
ที่มีความเชี่ยวชาญทางดานเทคโนโลยีบริษัทหนึ่งในประเทศไทย จึงทําใหผูบริโภคสวนมากมีความ
เชื่อมั่นในคุณภาพการใหบริการของ ล็อกซอินโฟร  ทําใหในปจจุบัน ล็อกซอินโฟร เปนหนึ่งในผูนํา
ในตลาดการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย โดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมผูบริโภคประเภท
องคกร และกลุมผูบริโภคประเภทบุคคลที่อยูในวัยทํางาน ซึ่งผูบริโภคสองกลุมนี้คํานึงถึงคุณภาพ
ของการบริการเปนสําคัญ  นอกจากนี้ ล็อกซอินโฟร ยังไดดําเนินการขยายตราสินคาเพื่อใหเจาะ
กลุมผูบริโภคแตละประเภท อยางเชน การจัดตั้ง OPPY Club (Old People Playing Young) 
เพื่อใหความรูเกี่ยวกับการใชอินเตอรเน็ทแกกลุมผูสูงอายุ, การจัดตั้ง I-Kool บูทเพื่อเจาะตลาด
ผูบริโภคในกลุมวัยรุน และ Bthai Card สาํหรับกลุม Pre-Teen  ซึ่งกลยุทธทางการตลาดที่เนน
เฉพาะกลุมผูบริโภคดังกลาวนี้ ที่ผานมาถือวาประสบความสําเร็จพอสมควร และล็อกซอินโฟรยัง
จะพยายามสรรหารูปแบบกิจกรรมและการใหบริการใหมๆเพิ่มข้ึน เพื่อใหเหมาะกับพฤติกรรมการ
ใชอินเตอรเน็ทของกลุมผูบริโภคในกลุมตางๆ  เพื่อเปนการขยายตลาดของตนอีกทางหนึ่งดวย 
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บริษัท ซี เอสอินเตอรเน็ท 
 
          ซี เอส เปนบริษัทในกลุมของ ชิน คอรปอรเรชั่น ซึ่งเปนผูเชี่ยวชาญดานการสื่อสาร
โทรคมนาคมในประเทศไทย จึงสามารถใชเครือขายดาวเทียมเปนพื้นฐานในการขยายโครงขาย
ความเร็วสูงไปยัง 76 จังหวัดทั่วประเทศไทย ทําให ซี เอส อินเตอรเน็ทมีขอไดเปรียบทางเทคโนโลยี
มากกวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆในประเทศไทย ประกอบกับการวางกลยุทธการตลาดที่
เจาะจงไปที่กลุมผูบริโภคกลุมวัยรุน นักเรียน และนักศึกษา ซึ่งเปนกลุมผูใชบริการอินเตอรเน็ทที่มี
อัตราการขยายตัวที่สูงที่สุดในตลาดของการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย จึงทําใหการ
เติบโตในตลาดของ ซี เอส อินเตอรเน็ทเปนไปอยางรวดเร็วและยังมีแนวโนมวาจะสามารถขึ้นเปน
อันดับหนึ่งในตลาดของกลุมผูบริโภครายบุคคล 
 
บริษัท เอ เน็ท 
          เอ เน็ท เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทอีกรายหนึ่งที่มีบทบาทในตลาดการใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทย แตในชวง 1-2 ปที่ผานมา เอ เน็ท ประสบกับปญหาทางดานความไม
ชัดเจนในการวางกลยุทธทางการตลาดเนื่องจากไดรับผลกระทบจากการแขงขันทางดานราคาที่
รุนแรงจึงทําใหพยายามผันตัวเองไปเปน ASP (Application Service Provider) และ CSP 
(Commerce Service Provider) ซึ่งความสับสนนี้กอใหเกิดปญหาในแงของการรับรูของผูบริโภค 
อยางไรก็ตามในรอบปที่ผานมา เอ เน็ท ไดลงทุนในการวางโครงขายสายเคเบิ้ลใยแกว (Fiber 
Optic) เพื่อรองรับการขยายชองการรับ-สงสัญญาณที่ 45 Mbps ในระบบ Full Duplex ซึ่งจะทํา
ใหประสิทธิภาพในการใหบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ทของ เอ เน็ท มีความเร็วสูงมาก และในปนี้ 
บริษัท เอ เน็ท ไดทุมงบประมาณในการใชสื่อและจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการรับรูใน
ตราสินคาของ เอ เน็ท ใหเกิดกับผูบริโภค โดยเนนไปที่ประสิทธิภาพทางดานความเร็วในการ
ใหบริการและมาตรฐานของ องคกร  ซึ่ง เอ เน็ท เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายแรกในประเทศไทย
ที่ไดรับ ISO 9002 อีกดวย 
 
          ดังนั้น เอ เน็ท จึงเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทอีกรายหนึ่งที่นาจับตามองในตลาดการ
ใหบริการอินเตอรเน็ทในปนี้ 
 
          1.2 ทิศทางของการแขงขัน 
          ผูอํานวยการฝายการตลาด  บริษัทอินเตอรเน็ทประเทศไทย ใหความเห็นวาตลาดการ
ใหบริการอินเตอรเน็ทเปนตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา โดยเฉพาะอยางยิ่งการ
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เปลี่ยนแปลงดานราคา โดยมีแนวโนมที่คาบริการจะลดต่ําลงเรื่อยๆเมื่อจํานวนผูบริโภคมีเพิ่มขึ้น
เพราะตนทุนตอหัวจะถูกเฉลี่ยตามปริมาณที่มากขึ้นของผูใช ดังนั้นแตละบริษัทก็จะพยายาม
ดําเนินกลยุทธทางการตลาดเพื่อขยายจํานวนลูกคาของตนใหมากที่สุดดวยวิธีการตางๆ เชน การ
เพิ่มความนาสนใจใหกับแพ็คเก็จบริการดวยการออกแบบหีบหอที่สะดุดตา ราคาที่ถูกกวา การ
ขยายชองทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น รวมถึงการโฆษณา ประชาสัมพันธ เพื่อสรางการรับรู
ใหกับผูบริโภค 
 
          ผูใหสัมภาษณจากบริษัท เค เอส ซี ไดมีควาคดิเห็นในเรื่องนี้วาผูใหบริการอินเตอรเน็ทคงจะ
หันมาพัฒนาดานการเพิ่มมูลคาของบริการ (Value-added services) มากกวาจะแขงกันลดราคา
เนื่องจากที่ผานมาก็ไดรับผลกระทบจากรายรับที่ลดลงกันมามากแลว ถึงแมวาจํานวนลูกคาที่มาก
ข้ึนจะสามารถเพิ่มรายรับใหกับบริษัทไดก็ตาม บริษัทเองก็ตองนําไปใชในการขยายชองสญัญาณ
เพื่อรักษาคุณภาพการใหบริการที่ดีใหเพียงพอกับจํานวนผูใชที่เพิ่มข้ึน ดังนั้นตนทุนการใหบริการก็
จะเพิ่มข้ึนตามปริมาณของผูใชบริการอินเตอรเน็ท 
 
          ผูจัดการอาวุโส ฝายการตลาด บริษัทล็อกซเลย อินฟอรเมชั่น เซอรวิส ไดใหความเห็น
เกี่ยวกับแนวโนมของการแขงขันในตลาดวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทแตละรายจะพยายามหาวิธีการ
ดึงดูดความสนใจจากผูใชดวยการพัฒนารูปแบบของแพ็คเก็จการใหบริการและการจัดจําหนาย 
ทั้งนี้รวมถึงการจัดราคาการจัดจําหนายใหเหมาะสมกับความตองการในการใชอินเตอรเน็ทของ
ผูบริโภคดวย เชนผูบริโภคบางกลุมตองการซื้อเพียง Access การเชื่อมตออินเตอรเน็ทก็จะสามารถ
ซื้อแพ็คเก็จราคาถกูที่ตัดการบริการเสริมอ่ืนๆออกไป 
 
          ผูจัดการฝายการตลาด บริษัท ซี เอส คอมมิวนิเคชั่นไดใหสัมภาษณ มีความคิดเห็นวา
ตนทุนการใหบริการอินเตอรเน็ทนั้นมีตนทุนที่แนนอนอยูแลว การที่ผูใหบริการอินเตอรเน็ทบางราย
ลดราคาการจําหนายลงมากๆ เพื่อสรางความสนใจใหผูบริโภคนั้น ในทายที่สุดแลวก็จะประสบกับ
ปญหาซึ่งผูบริโภคเองก็จะเปนผูไดรับผลเสียในที่สุด ดังนั้นทิศทางของการแขงขันจึงนาจะเปนการ
สรางความแตกตางใหผูบริโภค เกิดการรับรู และมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคามากขึ้น 
 
          ผูใหสัมภาษณจาก บริษัท เอ เนท็ ไดใหสัมภาษณวาการแขงขันในดานการพัฒนา
ประสิทธิภาพของบริการจะเปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคเห็นความแตกตางและตัดสินใจเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทที่เห็นวามีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งทั้งนี้ตองอาศัยการวางแผนการโฆษณา 
ประชาสัมพันธที่ดเีพื่อสรางการรับรูใหผูบริโภค 
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          1.3 ขอไดเปรียบ เสียเปรียบ โอกาสและอุปสรรคในการดําเนินกลยุทธทาง
การตลาดของแตละ องคกรผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
 
บริษัท อินเตอรเน็ท ประเทศไทย (ไอ เน็ท) 
 
          บริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทยมีความไดเปรียบจากการที่มีฐานลูกคาประเภทองคกรซึ่ง
เปนองคกรธุรกิจขนาดใหญในประเทศไทย เชน องคกรกลุมธนาคาร และองคกรกลุมเอ็นเตอรเท
นเมนท ซึ่งอาจจะเปนใชเปนโอกาสในการสรางชองทางการเขาถึงกลุมผูบริโภคประเภทบุคคลได
อยางดี โดยการทํากิจกรรมการตลาดรวมกันหรือใชชองทางขององคกรดังกลาวในการเขาถึงตัว
ผูบริโภค 
          ที่ผานมาบริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทย ไมไดใหความสําคัญกับการขายบริการ
อินเตอรเน็ทใหกับกลุมผูบริโภคประเภทบุคคล จึงทําใหผูบริโภคในกลุมนี้ขาดการรับรูในตราสินคา  
ไมมีความสัมพันธกับตราสินคา และมีทัศนคติที่ไมเปนประโยชนตอบริษัทในการสื่อสารการตลาด
ไปสูผูบริโภค เชน ภาพลักษณการเปนองคกรรัฐวิสาหกิจ ความไมทันสมัยในการใหบริการ  ซึ่ง
ปญหาเหลานี้สงผลใหบริษัท อินเตอรเน็ทประเทศไทย เกิดความเสียเปรียบผูใหบริการอินเตอรเน็ท
รายอื่นๆอยูมาก และเปนอุปสรรคในการสรางตราสินคาของ ไอ เน็ท 
 
บริษัท เค เอส ซี 
          เค เอส ซี เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่ผูบริโภครูจักดีและนิยมใชมากที่สุด 
ดังนั้น เค เอส ซี จึงไดเปรียบผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆ ในแงของความนาเชื่อถือและ
ฐานขอมูลของลูกคาที่มีเปนจํานวนมากเพื่อนําไปใชพัฒนาการวางแผนกลยุทธทางการตลาด 
 
          นอกจากนี้ การที่บริษัท เอ็ม เว็บ ไดเขามามีสวนรวมในการพัฒนาทางดานขอมูลและธุรกิจ
บนอินเตอรเน็ท เชน การใหเชนพื้นที่โฆษณาบนอินเตอรเน็ท ซึ่งเปนสวนเสริมของชองทางการหา
รายไดและยังเปนการเพิ่มคุณคาของตราสินคาของ เค เอส ซี อีกดวย 
 
          จากการที่ เค เอส ซี เปนที่นิยมในกลุมผูบริโภค สงผลให เค เอส ซี มีจํานวนลูกคามาก ซึ่ง
ตรงจุดนี้ก็เปนอุปสรรคหนึ่งเนื่องจากเมื่อมีจํานวนลูกคามาก ทางบริษัทก็จะตองใชงบประมาณที่
สูงขึ้นในการพัฒนาเทคโนโลยีในการใหบริการ อีกทั้งยังประสบกับความยากลําบากในการสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาที่มีจํานวนมากอยางทั่วถึง 
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บริษัทล็อกซเลย อินฟอรเมชั่นเซอรวิส 
 
          จากการที่ล็อกซอินโฟรไดกําหนดฐานลูกคาใหเปนกลุมผูบริโภคที่มีคุณภาพ   จึงสงผลใหล็
อกซอินโฟรมีภาพลักษณการใหบริการที่ดี  อีกทั้งกลยุทธการขยายตราสินคาเพื่อใหเหมาะสมกับ
พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ทของกลุมผูบริโภคในชวงอายุที่ตางๆกัน  ซึ่งถือเปนโอกาสในการขยาย
ตลาดของล็อกซอินโฟร  ส่ิงเหลานี้ถือเปนกลยุทธที่สรางความไดเปรียบใหกับล็อกซอินโฟรในตลาด
การใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย   
 
          แตในขณะเดียวกันการที่ล็อกซอินโฟรพยายามสรางภาพลักษณของการใหบริการที่มี
คุณภาพ โดยไมไดพยายามแขงขันทางดานราคากับผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆในตลาด 
สงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติวาล็อกซอินโฟรเปนคลายๆกับรถสปอรตราคาแพง ซึ่งผูบริโภคทราบวา
ดีแตไมมีความจําเปนตองซื้อมาใช   ดวยเหตุนี้จึงเปนการยากที่ล็อกซอินโฟรจะเปลี่ยนทัศนคติของ
ผูบริโภคใหหันมาใชบริการของล็อกซอินโฟร 
 
บริษัท ซี เอส คอมมิวนิเคชั่น 
          เนื่องจาก ซี เอส อินเตอรเน็ทมีความชัดเจนในการวางแผนการตลาดที่เนนเฉพาะเจาะจงไป
ที่กลุมวัยรุน นักเรียน และนักศึกษา จึงทําใหผูบริโภคกลุมนี้ซึ่งเปนกลุมที่มีอัตราการขยายตัวสูง
ที่สุดในตลาดการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย มีทัศนคติที่ดีตอ ซี เอส อินเตอรเน็ทและ
สงผลให ซี เอส อินเตอรเน็ท มีโอกาสที่จะเพิ่มสวนแบงในตลาดตามสัดสวนที่เพิ่มข้ึนของผูบริโภค
ในกลุมนี้ 
 
          ซี เอส อินเตอรเน็ท เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทของคนไทยรายสุดทายที่เขามาในตลาดของ
การใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย ซึ่งจุดนี้ทําให ซี เอส มีความเสียเปรียบผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทรายอื่นๆ ในแงของความนาเชื่อถือและเปนการยากที่จะแยงชิงสวนแบงในตลาดมา
จากผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีมานานแลวในประเทศไทย 
 
บริษัท เอ เน็ท 
          ในรอบปที่ผานมา เอ เน็ท ไดลงทุนในการวางโครงขายสายเคเบิ้ลใยแกว (Fiber Optic) เพื่อ
รองรับการขยายชองการรับ-สงสัญญาณที่ 45 Mbps ในระบบ Full Duplex ซึ่งจะทําให
ประสิทธิภาพในการใหบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ทของ เอ เน็ท มีความเร็วสูงมาก สงผลให
ศักยภาพในการใหบริการของ เอ เน็ท เหนือกวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายอื่นๆ 
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และ เอ เน็ท จึงมีโอกาสที่จะทุมงบประมาณในการโฆษณา ประชาสัมพันธ เพื่อสรางตราสินคาของ 
เอ เน็ท อยางเต็มที่  
 
          ที่ผานมา เอ เน็ท ขาดการสื่อสารการตลาดที่ตอเนื่องจึงทําใหผูบริโภคขาดการรับรูในตรา
สินคาของ เอ เน็ท ซึ่งจุดนี้ถือเปนอุปสรรคในการเขามามีบทบาทเพื่อแยงชิงสวนแบงในตลาดจากผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทรายอื่นๆที่มีการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดมาอยางตอเนื่อง 
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2. กลยุทธการบริหารตราสินคา 
 
          กลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยสามารถแยกเปน
ประเด็นตางๆไดดังตอไปนี้ 
 
          2.1 องคประกอบของตราสินคา 
 
ตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
          บริษัทอินเตอรเน็ทประเทศไทยเปนองคกรรัฐวิสาหกิจซึ่งเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายแรก
ของประเทศไทยโดยใชชื่อตราสินคา ไอ เน็ท ซึ่งเปนชื่อที่เรียกงาย ส่ือถึงอินฟอรเมชั่นเทคโนโลยี 
และอินเตอรเน็ท โดย ไอ เน็ท มีรูปแบบของแพ็คเก็จการใหบริการ 2 รูปแบบคือ I-net Acceess 
และ I net-Gold ซึ่งมี 2 ราคาคือ 500 บาท และ 1000 บาท นอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถสมัคร
เปนสมาชิกรายเดื่อนและชําระคาบริการผานธนาคารทั่วไปได จะเห็นไดวา ไอ เน็ท มีองคประกอบ
ของตราสินคาในแงของตัวสินคาที่เขาใจงาย แตขาดความนาสนใจ ดังนั้นในปนี้บริษัทอินเตอรเน็ท 
ประเทศไทยจะเพิ่มรูปแบบของแพ็คเก็จเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภคโดยการออกแพ็คเก็จใน
ราคาที่ถูกลง ใชชื่อแพ็คเก็จวา I-net easy ทั้งนี้เพื่อตองการเปลี่ยนทัศนคติในทางลบที่ผูบริโภคมี
ตออินเตอรเน็ทประเทศไทยวา เปนองคกรที่ดูเชยๆ และสนใจแตเฉพาะเรื่องเทคโนโลยี ใหเปน
ความทันสมัย และสะดวกตอการใช 
 
ตราสินคา เค เอส ซี 
 
          ในแงของตัวองคกร เค เอส ซี เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายแรกที่ประชาชนทั่วไปรูจัก ทํา
ใหผูบริโภคในประเทศไทยสวนใหญมีการรับรูวาองคกรนี้มีฐานะเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทและให
ความไววางใจในบริการเสมอมา 
          สวนในดานตัวสินคา เค เอส ซี ไดใชชื่อบริการ Instant Internet เปนแพ็คเก็จการใหบริการ
หลัก โดยจําหนายในราคาเริ่มตนที่ 599 บาทและผูใชสามารถชําระคาบริการเพิ่มเพื่อตออายุการ
ใชงานไดในระยะเวลาการใชงาน 1 ป นอกจากนี้ เค เอส ซี ยังมีแพ็คเก็จการใหบริการในชื่อ Web 
Surfer ซึ่งเปนแพ็คเก็จราคาประหยัด จําหนายในราคา 399 บาท และผูใชสามารถซื้อแพ็คเก็จ 
Web Surfer refill เพื่อตออายุการใชงานของชุด Web Surfer ซึ่งแพ็คเก็จการใหบริการ Web 
Surfer นี้ ไดรับความนิยมเปนอยางมากจากผูบริโภคเนื่องจากมีราคาเริ่มตนที่ถูก 
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          จะเห็นไดวาองคประกอบของตราสินคา เค เอส ซี ทางดานภาพลักษณของตัวองคกรนั้น
เปนจุดสําคัญที่ทําใหตราสินคา เค เอส ซี มีความไดเปรียบผูใหบริการรายอื่นๆ ในตลาดการ
ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
ตราสินคาล็อกซอินโฟร 
          จากการที่ ล็อกอินโฟร เปนชื่อที่อยูในวงการอินฟอรเมชั่น เทคโนโลยี ในประเทศไทยมานาน
สงผลใหตราสินคามีความนาเชื่อถือในดานประสิทธิภาพของการใหบริการและมีภาพลักษณของ
ความเปน Hi-end ทางดานเทคโนโลยี  
          นอกจากนี้ ล็อกซอินโฟร ยังไดใชตราสินคาเสริมเพื่อใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย
แตละกลุม เชน I-Kool สําหรับกลุมผูที่ใชอินเตอรเน็ทสาธารณะ และ Bthai สําหรับวัยรุนและวัย
กอนวัยรุนที่ใชอินเตอรเน็ทเพื่อการติดตอกับเพื่อน  
          ในดานองคประกอบอื่นๆทางดานสัญลักษณของตราสินคา เชน โลโก, โทนสีที่ใช ก็พยาม
ยามเนนใหดูเปนเรื่องราวของเทคโนโลยี 
 
ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเนท็ 
          ซี เอส อินเตอรเน็ท ไดพยายามสรางตราสินคาใหตางกับผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยรายอื่นๆ โดยสิ้นเชิง ซึ่งสังเกตไดจากการเลือกใชโทนสีสมที่ฉีกแนวออกไปจากผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทรายอื่นๆในตลาดที่มักจะนิยมใชสีที่ดูเขมขรึม และนาเชื่อถือ เชน สีน้ําเงินเขม และ สี
เทา  
          นอกจากนี้ ซี เอส อินเตอรเน็ท ยังใชเร่ืองราวของโฆษณาเพื่อสื่อความหมายใหผูบริโภครูสึก
วาการใชอินเตอรเน็ทเปนเรื่องงายๆ  
          สําหรับองคประกอบของตราสินคาในดานผลิตภัณฑนั้น ซี เอส อินเตอรเน็ท ไดมีแพ็คเก็จ
การใหบริการที่หลากหลาย ใหเหมาะกับพฤติกรรมของผูใชในแตละประเภท ซึ่งแพ็คเก็จของ ซี เอส 
อินเตอรเน็ท ประกอบไปดวย ชุด Bangkok Life สําหรับผูที่อยูในกรุงเทพฯ, ชุด Night Life สําหรับ
ผูที่ชอบใชบริการอินเตอรเน็ทในเวลากลางคืน อีกทั้งยังมีชุด Super Save, Beginner Kit, 
Advanced Kit, Professional Kit, Easy Life, Duo Kit และ Party Kit ไวใหผูบริโภคสามารถ
เลือกใชไดตามความตองการอีกดวย 
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ตราสินคา เอ เน็ท 
 
          ในปนี้ เอ เน็ท ไดทําการปรับปรุงแผนการวางกลยุทธทางการตลาดใหมีแนวทางที่ชัดเจน
มากขึ้น โดยจะเนนในเรื่องการใหบริการในฐานะผูใหบริการอินเตอรเน็ทเพียงอยางเดียว ประกอบ
กับการใชภาพสัญลักษณ “เตาติดดาวเทียม” ในการสื่อถึงเทคโนโลยทีี่สามารถทําสิ่งที่ลาหลังใหมี
ประสิทธิภาพไดอีกทั้งยังดูไมซีเรียสและสอดแทรกมุขตลกเพื่อชวยในการจดจําของผูบริโภคอีกดวย 
          สิ่งที่จะเปนสวนประกอบสําคัญในการสื่อสารกับผูบริโภคอีกสวนหนึ่งคือ โลโกของ เอ เน็ท 
และ ตรารับรอง ISO 9002 โดยจะใชควบคูกันไปเสมอในทุกๆสื่อ 
 
          2.2 จุดแข็งและเอกลักษณของตราสินคา 
ตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
          สิ่งที่ ไอ เน็ท พยายามสรางการรับรูใหเกิดกับผูบริโภคเกี่ยวกับตราสินคาคือจุดแข็งทางดาน
คุณภาพของการใหบริการ โดยใชฐานลูกคาประเภทองคกรของตนเปนสวนเสริมความนาเชื่อถือ
ของ ไอ เน็ท โดยการพัฒนาการบริการที่มีประสิทธิภาพเพ่ือสรางภาพลักษณที่ดีของบริการรวมกับ
องคกรเหลานี้ เชน การพัฒนาระบบการสั้งซื้อออนไลนรวมกับ thai.com นอกจากนี้โครงขายการ
เชื่อมตออินเตอรเน็ทของ ไอ เน็ท ยังมีขนาดที่ใหญที่สุดซึ่งหมายถึงประสิทธิภาพและความเร็วใน
การรับ-สงขอมูลอินเตอรเน็ทที่ผูบริโภคจะไดรับ 
 
ตราสินคา เค เอส ซี 
          ดังที่ไดกลาวมาแลวในขางตนวาการที่ เค เอส ซี  เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายแรกที่
ประชาชนทั่วไปรูจัก และใหความไววางใจ จนทําใหบริการของ เค เอส ซี ไดรับความนิยมมากที่สุด
ในตลาดเสมอมา ปจจัยดังกลาวไดสรางความแข็งแกรงของตราสินคาใหกับ เค เอส ซี เปนอยาง
มากและถือเปนคุณสมบัติที่ เค เอส ซี ใชเปนจุดขายเพื่อรักษาความเปนผูนําในตลาดการ
ใหบริการอินเตอรเน็ท 
          นอกจากนี้ความไดเปรียบของการที่มีฐานลูกคาที่ใหญที่สุดจึงทาํให เค เอส ซี มีขอมูลที่
เกี่ยวกับผูบริโภคมาก จึงสามารถนํามาใชพัฒนาบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภคได
เปนอยางดี 



 44

ตราสินคา ล็อกซอินโฟร 
 
          เนื่องจากนโยบายของ ล็อกซอินโฟร ไดใหความสําคัญกับคุณภาพของการใหบริการเปน
อันดับแรก ดังสโลแกนของบริษัทที่วา “Quality is our Priority” ส่ิงที่โดดเดนของล็อกซอินโฟรจึง
เปนเรื่องของคุณภาพการใหบริการที่ดีที่สุดซึ่งไมไดหมายถึงประสิทธิภาพการใหบริการเชื่อมตอ
อินเตอรเน็ทเพียงอยางเดียว แตยังหมายรวมถึงการบริการหลังการขายและการพัฒนาเทคโนโลยี
ทางดานอื่นๆอีกดวย 
 
ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท 
          เนื่องมาจากการวางกลยุทธการบริหารตราสินคาที่แตกตางจากผูใหบริการอินเตอรเน็ทราย
อ่ืนๆในตลาด สามารถทําใหตราสินคามีความโดดเดนและผูบริโภคเกิดการรับรูโดยงาย ผนวกกับ
การที่กลุมผูบริโภคในตลาดการใหบริการอินเตอรเน็ทสวนใหญเปนกลุมวัยรุน นักเรียน นักศึกษา 
ซึ่งไมไดเปนกลุมที่มีความรูเร่ืองอินฟอรเมชั่นเทคโนโลยีมากจึงทําใหความแตกตางของ ซี เอส ที่
พยายามฉีกหนีเร่ืองราวของเทคโนโลยี ไดรับการตอบสนองจากตลาดเปนอยางดี 
 
ตราสินคา เอ เน็ท 
          จุดแข็งของตราสินคา เอ เน็ท นาจะมาจากการที่เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายแรกและ
รายเดียวในประเทศไทยที่ใชโครงขายสายเคเบิ้ลใยแกวและไดรับการรับรอง ISO 9002 ซึ่งขอ
แตกตางนี้จะทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพการใหบริการไดเปนอยางดี 
 
          2.3 แนวทางและกลยุทธการสรางความรูในตราสินคาใหผูบริโภค 
ตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
 
          ดังที่กลาวมาแลวในขางตน ตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) เปนการใหบริการ
อินเตอรเน็ทที่มีประสิทธิภาพสูง แตขาดการรับรูจากผูบริโภค ในปนี้ ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศ
ไทย) ไดวางกลยุทธการสรางการรับรูใหเกิดกับผูบริโภคโดยการใชการลดราคาคาบริการ ขยายชอง
ทางการจัดจําหนายและการโฆษณา ประชาสัมพันธ โดยจะเนนไปที่การใชส่ือโฆษณา ณ จุดขาย 
สื่อหนังสือพิมพ และสื่อวิทยุ 
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ตราสินคา เค เอส ซี 
          ในแงของการรับรูของผูบริโภค เค เอส ซี เปนตราสินคาที่ผูบริโภคสวนใหญรูจักดีอยูแลว กล
ยุทธการสรางความรูในตราสินคาของ เค เอส ซี จึงไดพยายามเสริมภาพลักษณของความเปน “ผูที่
นําอินเตอรเน็ทมาสูคนไทย” โดยสรางภาพของการที่ผูบริโภคชาวไทยไมวาจะอยูในวัยใด หรือ เชื้อ
ชาติใด ก็ใชอินเตอรเน็ท เค เอส ซี โดยสื่อโฆษณากลางแจงเปนสื่อหลักในการสรางภาพลักษณ
ของตราสินคาประกอบกับการใชสื่ออ่ืนๆ เชน สื่อหนังสือพิมพ โปสเตอร สื่อโฆษณา ณ จุดขาย 
นิตยสาร และสื่อวิทยุ ในการตอกยํ้าตราสินคาหรือเพื่อประชาสัมพันธกิจกรรมเสริมการตลาด 
 
ตราสินคา ล็อกซอินโฟร 
          ในปจจุบันผูบริโภคมีการรับรูวาล็อกซอินโฟรเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มี
คุณภาพการบริการที่ดี แตมีราคาสูง ดังนั้นในปนี้ทางล็อกซอินโฟรจงึไดตั้งวัตถุประสงคในการวาง
แนวทางการสรางความรูและทัศนคติในตราสินคาใหตรงกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
อินเตอรเน็ทของผูบริโภคมากขึ้น โดยการเพิ่มแพ็คเก็จราคาถูกเพื่อวางจําหนายในตลาดผูบริโภค
ทั่วไป พรอมกับใชการออกแบบสื่อโฆษณา ซึ่งหมายรวมถึง สื่อโฆษณา ณ จุดขาย ส่ือโฆษณา
กลางแจง และ ส่ือสิ่งพิมพ ดวยสีสันที่สดใส สะดุดตาขึ้น โดยจะใชสีเขียวและสีน้ําเงิน  อีกทั้งยัง
จัดสรรงบประมาณในการโฆษณาและประชาสัมพันธที่เพิ่มมากขึ้นอีกดวย 
 
ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท 
         ซี เอส อินเตอรเน็ทไดเนนการสรางการรับรูในตราสินคาโดยอาศัยสื่อโฆษณา ณ จุดขาย
และการจัดกิจกรรม ณ แหลงจัดจําหนายเปนหลัก ทั้งนี้คุณศุภฤกษ ไดใหเหตุผลวาสามารถมีผล
ในการกระตุนการตัดสินใจของผูบริโภคไดดีกวาสื่ออ่ืนๆเพราะผูบริโภคอยูในภาวะที่กําลังจะซื้ออยู
แลวเพียงแตกําลังเดินเลือกอยู ฉะนั้นการกระตุนในขณะที่ผูบริโภคกําลังจะตัดสินใจจึงนาจะ
สามารถชวยในการตัดสินใจของผูบริโภคไดในระดับหนึ่ง 
 
ตราสินคา เอ เน็ท 
          ในปนี้ เอ เน็ท จะทุมงบประมาณอยางเต็มที่ในการใชสื่อโฆษณา ซึ่งประกอบดวย ส่ือปาย
โฆษณากลางแจง  โปสเตอร นติยสาร หนังสือพิมพและสื่อโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อกระตุนการรับรู
ในตราสินคาโดยใชแคมเปญจ “เตาติดจรวด” ซึ่งคาดวาจะไดรับการตอบรับจากผูบริโภคเปนอยาง
ดี 
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

 
          จากการสํารวจลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 

2.1 ขอมูลดานประชากร 
 

ตารางที่ 1  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 222 55.2 
หญิง 180 44.8 
รวม 402 100.0 

           
          จากตารางที่ 1 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางจํานวน 402 คนตามเพศ พบวามกีลุมตัวอยางทีเ่ปน
เพศชายรอยละ 55.2 และเพศหญิงรอยละ 44.8 แสดงวามีกลุมตัวอยางที่เปนเพศชายและเพศ
หญิงจํานวนใกลเคียงกัน 
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ตารางที่ 2  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน รอยละ อันดับ 
15 - 20 126 31.3 1 
21 - 25 113 28.1 2 
26 - 30 90 22.4 3 
31 - 35 37 9.2 4 
36 - 40 20 5.0 5 

41ปขึ้นไป 16 4.0 6 
รวม 402 100.0  

           
              จากตารางที่ 2  จําแนกกลุมตัวอยางจํานวน 402 คนตามชวงอายุ พบวากลุมตัวอยาง
สวนมากเปนผูที่มีอายุระหวาง 15-20 ป (รอยละ31.3)  รองลงมา คือ กลุมอายุระหวาง 21-25 ป 
(รอยละ 28.1)  กลุมอายุระหวาง 26-30 ป (รอยละ 22.4)  กลุมอายุระหวาง 31-35 ป (รอยละ 9.2) 
กลุมอายุระหวาง 36-40 ป (รอยละ 5.0) และนอยที่สุดคือกลุมอายุ 41 ปข้ึนไป (รอยละ 4.0) 
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ตารางที่ 3  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 60 14.9 
ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา 60 14.9 

ระดับปริญญาตรี 233 58.0 
สูงกวาระดับปริญญาตรี 49 12.2 

รวม 402 100.0 
           
              จากตารางที่ 3  จําแนกกลุมตัวอยางจํานวน 402 คนตามระดับการศึกษา พบวากลุม
ตัวอยางสวนมากมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี (รอยละ 58.0) รองลงมา คือ ระดับมัธยมศึกษา
ตอนปลาย (รอยละ 14.9) ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา (รอยละ 14.9) และนอยที่สุดคือสูงกวา
ระดบัปริญญาตรี (รอยละ 12.2) 
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ตารางที่ 4  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน นักศึกษา 169 42.0 
ลูกจาง ธุรกิจเอกชน 153 38.1 

ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 36 9.0 
เจาของกิจการ 40 10.0 
ไมระบุอาชีพ 4 1.0 

รวม 402 100.0 
          
             จากตารางที่ 4  จําแนกกลุมตัวอยางจํานวน 402 คนตามอาชีพ พบวากลุมตัวอยาง
สวนมากมีอาชีพนักเรียน นักศึกษา (รอยละ 42.0)  รองลงมาคืออาชีพลูกจาง ธุรกิจเอกชน (รอยละ 
38.1) เปนเจาของกิจการ (รอยละ 10.0)  และนอยที่สุดคืออาชีพขาราชการและพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ (รอยละ 9.0)   
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ตารางที่ 5  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,001 บาท 190 47.3 

10,001 – 20,000 บาท 108 26.9 
20,001 – 30,000 บาท 62 15.4 

30,001 บาท ขึ้นไป 42 10.4 
รวม 402 100.0 

         
             จากตารางที่ 5  จําแนกกลุมตัวอยางจํานวน 402 คนตามรายไดตอเดือน พบวากลุม
ตัวอยางตัวอยางสวนมากมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,001 บาท (รอยละ 47.3) รองลงมาคือมี
รายไดตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท (รอยละ 26.9)  มีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
(รอยละ 15.4)  และนอยที่สุดคือมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001 บาท (รอยละ 10.4) 
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2.2 ขอมูลเกี่ยวกับความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูในบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
ตารางที่ 6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ในการระลึกไดถึงชื่อตราสินคาของผู

ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยโดยไมไดมีการชวยแนะ (Unaided Recall) โดยที่
ผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบไดมากกวาหนึ่งชื่อ 

 
ผูใหบริการอินเตอรเนท็ จํานวน รอยละ อันดับ 

เค เอส ซี 318 79.5 1 
ซี เอส อินเตอรเน็ท 234 58.5 2 
ล็อกซอินโฟร 142 35.5 3 
เอ เน็ท 62 15.5 4 

อินเตอรเน็ทประเทศไทย 
(ไอ เน็ท) 

40 10.0 5 

อื่น ๆ 210 52.5 - 
รวม 1,006 251.5  

          
           จากตารางที่ 6  กลุมตัวอยางสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคา เค เอส ซี ไดมากที่สุด 
รองลงมาคือ ซี เอส อินเตอรเน็ท   ล็อกซอินโฟร และ เอ เน็ท และสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคา 
ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย)  ไดนอยที่สุด  
          นอกจากนี้ กลุมตัวอยางสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทใน
ประเทศไทยรายอื่นๆ ซึ่งไมไดนํามาใชเปนปจจัยในการวิจัยครั้งนี้อันประกอบดวย สามารถ  เจไอ
เน็ท เอเซียเน็ท  คลิ๊กทูเน็ท  เอเซียแอคเซส  และ แปซิฟกอินเตอรเน็ท 
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ตารางที่ 7  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางถึงความสามารถในการจดจําชื่อตราสินคา 
(Recognition) ของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยหลังจากไดยินชื่อตราสินคาของผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทจากผูสัมภาษณ  
 

ชื่อตราสินคา จํานวน รอยละ อันดับ 
เค เอส ซี 368 92.0 1 

ซี เอส อินเตอรเน็ท 318 79.5 2 
ล็อกซอินโฟร 252 63.0 3 
เอ เน็ท 174 43.5 4 

อินเตอรเน็ทประเทศไทย 
(ไอ เน็ท) 

130 32.5 5 

รวม 1242 310.5  
           
            จากตารางที่ 7  กลุมตัวอยางสามารถจดจําไดถึงชื่อตราสินคาของ เค เอส ซี ไดมากที่สุด
หลังจากไดยินชื่อตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทดังกลาวจากผูสัมภาษณ  รองลงมาคือ ซี 
เอส อินเตอรเน็ท  ล็อกซอินโฟร และ เอ เน็ท  และสามารถจดจําชื่อตราสินคาของ ไอ เน็ท 
(อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ไดนอยที่สุด 
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ตารางที่ 8  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ในการรับรูเกี่ยวกับส่ือโฆษณาของผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 

ส่ือโฆษณา จํานวน รอยละ อันดับ 
ส่ือใบโฆษณา ณ จุดขาย 214 53.2 1 

ปากตอปาก 185 46.0 2 
วิทยุ 120 29.8 3 

โปสเตอร 115 28.6 4 
ส่ืออินเตอรเน็ท 106 26.4 5 
หนังสือพิมพ 101 25.1 6 

ปายโฆษณากลางแจง 79 19.7 7 
โฆษณาโทรทัศน 57 14.2 8 

ใบปลิว 46 11.4 9 
นิตยสาร 43 10.7 10 
รวม 1181 295.2  

  
            จากตารางที่ 8  กลุมตัวอยางมีการรับรูเกี่ยวกับส่ือโฆษณาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
จากสื่อโฆษณา ณ จุดขาย ไดมากที่สุด  รองลงมาคือ จากปากตอปาก  ส่ือโฆษณาวิทยุ  โปสเตอร  
สื่ออินเตอรเน็ท  หนังสือพิมพ  ปายโฆษณากลางแจง  โฆษณาโทรทัศน  ใบปลิว และมีการรับรู
เกี่ยวกับโฆษณาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทผานสื่อนิตยสารไดนอยที่สุด 
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ตารางที่ 9  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 

 
ผูใหบริการอินเตอรเนท็ 

ที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 
จํานวน รอยละ 

เค เอส ซี 85 21.1 
ล็อกซอินโฟร 6 1.5 

ซี เอส อินเตอรเน็ท 4 1.0 
รวมที่ระบุ 95 23.6 
ไมระบุ 307 76.4 
รวม 402 100.0 

           
            จากตารางที่ 9  กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีจํานวน
สมาชิกมากที่สุด สวนใหญระบุวา เค เอส ซี เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีจํานวนสมาชิกมาก
ที่สุดในประเทศไทย (รอยละ 21.1)  รองลงมาระบุวา ล็อกซอินโฟร (รอยละ 1.5) และ ซี เอส 
อินเตอรเน็ท (รอยละ 1.0) 
 
          จํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวา ไมทราบวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่
มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด เปนรอยละ 76.4 
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ตารางที่ 10  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยที่มีเครือขายครอบคลุมมากที่สุด 

 
ผูใหบริการอินเตอรเนท็ 
ที่มีเครือขายมากที่สุด 

จํานวน รอยละ 

ซี เอส อินเตอรเน็ท 44 11.0 
เค เอส ซี 30 7.5 

ล็อกซอินโฟร 7 1.7 
รวมที่ระบุ 81 20.2 
ไมระบุ 321 79.8 
รวม 402 100.0 

           
              จากตารางที่ 10  กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มี
เครือขายมากที่สุด สวนใหญระบุวา ซี เอส อินเตอรเน็ท เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีเครือขาย
มากที่สุดในประเทศไทย (รอยละ 20.2)   รองลงมาคือ เค เอส ซี (รอยละ 7.5) และ ลอกซอินโฟร 
(รอยละ 1.7) 
 
          จํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวา ไมทราบวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่
มีเครือขายมากที่สุด เปนรอยละ 79.8 
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ตารางที่ 11  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยที่มีประสิทธิภาพความเร็วในการสงผานขอมูลสูงที่สุด 

 
ผูใหบริการอินเตอรเนท็ 
ที่มีความเร็วสูงที่สุด 

จํานวน รอยละ 

ล็อกซอินโฟร 14 3.5 
เค เอส ซี 11 2.8 

ซี เอส อินเตอรเน็ท 4 1.0 
ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 1 0.2 

เจ ไอ เน็ท 1 0.2 
รวมที่ระบุ 31 7.7 
ไมระบุ 371 92.3 
รวม 402 100.0 

          
               จากตารางที ่11 กลุมตัวอยางที่ระบุถงึผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยทีม่ี
ประสิทธิภาพความเร็วในการสงผานขอมลูสูงที่สุด สวนใหญระบุวา ล็อกซอินโฟรเปนผูใหบริการ
อินเตอรเนท็ทีม่ีความเรว็ในการสงผานขอมูลที่สุดในประเทศไทย (รอยละ 3.5)  รองลงมาคือ เค 
เอส ซี (รอยละ2.8)     ซี เอส อินเตอรเนท็ (รอยละ 1.0) และอินเตอรเนท็ประเทศไทย (รอยละ 0.2) 
 

           จํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวา ไมทราบวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่
มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด เปนรอยละ 92.3 
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ตารางที่ 12 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยรายใดมีราคาการใหบริการต่ําที่สุด 

 
ผูใหบริการอินเตอรเนท็ที่ม ี

ราคาการใหบรกิารต่ําที่สุดที่สุด 
จํานวน รอยละ 

ซี เอส อินเตอรเน็ท 12 3.0 
คล๊ิกทูเน็ท 9 2.2 
เค เอส ซี 6 1.5 
เอ เน็ท 6 1.5 

รวมที่ระบุ 33 8.2 
ไมระบุ 369 91.8 
รวม 402 100.0 

           
              จากตารางที ่12  กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทยที่คิด
คาบริการต่ําทีสุ่ดสวนใหญระบุวา ซี เอส อินเตอรเนท็เปนผูใหบริการอินเตอรเนท็ที่คดิคาบริการต่ํา
ที่สุดในประเทศไทย (รอยละ 3.0)  รองลงมาคือ คลิ๊กทูเนท็ (รอยละ 2.2) เค เอส ซี (รอยละ 1.5) 
และ เอ เน็ท (รอยละ 1.5)  
 
          จํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวา ไมทราบวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่
คิดคาบริการต่ําที่สุด เปนรอยละ 91.8 
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2.3 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูในบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทย 
 
ตารางที่ 13  แสดงทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ไอเน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
 
 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน   

มาตรฐาน 
ระดับของ     
ทัศนคต ิ

1. มีคุณภาพการบริการที่ดี 3.1448 0.9229 ปานกลาง 
2.มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 3.1918 0.7955 ปานกลาง 
3. มีบริการหลังการขายที่ดี 3.2374 0.8230 ปานกลาง 
4. หาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกงาย 3.1382 0.9424 ปานกลาง 
5. มีความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 3.2844 0.8809 ปานกลาง 
6. มีคูสายมาก/เชื่อมตองาย                    3.2512 0.8550 ปานกลาง 
7. เปนตราสินคาที่ ดูทันสมัย 3.1279 0.9198 ปานกลาง 
8. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ  เว็บไซด 

ใหขอมูลทีน่าสนใจ 
3.1582 0.8514 

 
ปานกลาง 

9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ  เว็บไซด
มีการออกแบบที่ดี 

3.2171 0.7647 ปานกลาง 

10. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 3.5256 0.8472 ปานกลาง 
11. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 3.3744 0.8435 ปานกลาง 
12. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี 2.9902 0.7733 ปานกลาง 
13.มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาทีด่ี 3.2589 0.7883 ปานกลาง 
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หมายเหตุ : เกณฑการใหคะแนนทัศนคติ 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 

3.66 -  5.00 
2.33. – 3.66. 
0.00 – 2.33 

=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติปานกลางตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา 

          
 จากตารางที่ 13 สรุปไดวา  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ที่ผูตอบแบบสอบถาม
ประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่อยูในระดับที่ดีเลย 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ที่ผูตอบแบบสอบถาม
ประเมิน มีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง มดีังนี้ 
1. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ   3.5256 
2. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.3744 
3. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.2844 
4. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.2589 

 5. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.2512 
6. มีบริการหลังการขายที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.2374     
7. สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด มีการออกแบบที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 

3.2171  
8. มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.1918  
9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 

3.1582  
10.มีคุณภาพการบริการที่ดี  โดยมคีะแนนเฉลี่ย คือ 3.1448  
11. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.1382  
12. เปนตราสินคาที่ดูทันสมัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.1279  
13. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 2.9902     

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ที่ผูตอบแบบสอบถาม
ประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่อยูในระดับที่ไมดีเลย 

 
          ดังนั้น ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับปานกลางตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ท
ประเทศไทย) โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.2239 
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ตารางที่ 14  แสดงทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เค เอส ซี  
 
 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน   

มาตรฐาน 
ระดับของ     
ทัศนคต ิ

1. มีคุณภาพการบริการที่ดี 4.0249 0.7345 ดี 
2.มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 3.7335 0.8894 ดี 
3. มีบริการหลังการขายที่ดี 3.8159 0.7971 ดี 
4. หาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกงาย 4.3251 0.7769 ดี 
5. มีความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 3.8791 0.8310 ดี 
6. มีคูสายมาก/เชื่อมตองาย                    3.9613 0.7903 ดี 
7. เปนตราสินคาที่ ดูทันสมัย 4.0546 0.7744 ดี 
8. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ  เว็บไซด 

ใหขอมูลทีน่าสนใจ 
3.6529 0.8594 

 
ปานกลาง 

9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ  เว็บไซด
มีการออกแบบที่ดี 

3.5994 0.6587 ปานกลาง 

10. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 4.1124 0.6703 ดี 
11. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 3.7102 0.7925 ดี 
12. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี 3.7072 0.8086 ดี 
13.มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาทีด่ี 3.5763 0.8149 ปานกลาง 
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หมายเหตุ : เกณฑการใหคะแนนทัศนคติ 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 

3.66 -  5.00 
2.33. – 3.66. 
0.00 – 2.33 

=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติปานกลางตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา 

          
 จากตารางที่ 14 สรุปไดวา  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เค เอส ซี ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยที่อยูใน
ระดับที่ดี มีดังนี้ 
1. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.3251 
2. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.1124  
3. เปนตราสินคาที่ดูทันสมัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0546 
4. มีคุณภาพการบริการที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0249 
5. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.9613 
6. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8791 
7. มีบริการหลังการขายที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8159 
8. มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7335 
9. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7102 
10. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7072 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เค เอส ซี ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับปานกลาง มีดังนี้ 
1. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.6529 
2. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.5763 
3. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด มีการออกแบบที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.5994 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เค เอส ซี ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยทีอ่ยูใน
ระดับที่ไมดีเลย 

 
          ดังนั้น ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับที่ดีตอตราสินคา เค เอส ซี โดยมีคาเฉลี่ยรวม  
3.8693 
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ตารางที่ 15  แสดงทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร  
 
 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน   

มาตรฐาน 
ระดับของ     
ทัศนคต ิ

1. มีคุณภาพการบริการที่ดี 3.7517 0.7800 ดี 
2.มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 2.8333 0.9751 ปานกลาง 
3. มีบริการหลังการขายที่ดี 3.5845 0.8675 ปานกลาง 
4. หาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกงาย 3.8670 0.9382 ดี 
5. มีความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 3.8821 0.8405 ดี 
6. มีคูสายมาก/เชื่อมตองาย                    3.8492 0.7796 ดี 
7. เปนตราสินคาที่ ดูทันสมัย 3.9196 0.8401 ดี 
8. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ   เว็บ

ไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ 
3.3487 0.8370 

 
ปานกลาง 

9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ    เว็บ
ไซดมีการออกแบบที่ดี 

3.4231 0.8212 ปานกลาง 

10. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 4.0880 0.7444 ดี 
11. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 3.7698 0.8187 ดี 
12. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี 3.2836 0.7703 ปานกลาง 
13.มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาทีด่ี 3.3910 0.8497 ปานกลาง 
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หมายเหตุ : เกณฑการใหคะแนนทัศนคติ 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 

3.66 -  5.00 
2.33. – 3.66. 
0.00 – 2.33 

=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติปานกลางตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา 

           
จากตารางที่ 15 สรุปไดวา  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยที่อยู
ในระดับที่ดี มีดังนี้ 
1. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0880  
2. เปนตราสินคาที่ดูทันสมัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย  3.9196  
3. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8942    
4. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8821  
5. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8607  
6. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7698  
7. มีคุณภาพการบริการที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7517 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับปานกลาง มีดังนี้ 
1. มีบริการหลังการขายที่ดี  โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.5845   
2. สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด มีการออกแบบที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.4231  
3. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3910  
4. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3487  
5. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.2836                                                            
6. มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม โดยมีคะแนนเฉลี่ย 2.8333                                                                

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่
อยูในระดับที่ไมดีเลย 

 
          ดังนั้น ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับปานกลางตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร โดยมี
คาเฉลี่ยรวม  3.6257 
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ตารางที่ 16  แสดงทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท 
 
 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน   

มาตรฐาน 
ระดับของ     
ทัศนคต ิ

1. มีคุณภาพการบริการที่ดี 3.8168 0.8053 ดี 
2.มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 3.9105 0.8327 ดี 
3. มีบริการหลังการขายที่ดี 3.5994 0.8670 ปานกลาง 
4. หาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกงาย 4.2669 0.7270 ดี 
5. มีความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 3.8447 0.8169 ดี 
6. มีคูสายมาก/เชื่อมตองาย                    3.8395 0.8542 ดี 
7. เปนตราสินคาที่ ดูทันสมัย 4.1933 0.7500 ดี 
8. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ   เว็บ

ไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ 
3.7697 0.8480 

 
ดี 

9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ   เว็บ
ไซดมีการออกแบบที่ดี 

3.7255 0.7702 ดี 

10. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 4.0375 0.6614 ดี 
11. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 3.6687 0.8525 ดี 
12. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี 3.6677 0.8010 ดี 
13.มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาทีด่ี 3.6541 0.7618 ปานกลาง 
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หมายเหตุ : เกณฑการใหคะแนนทัศนคติ 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 

3.66 -  5.00 
2.33. – 3.66. 
0.00 – 2.33 

=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติปานกลางตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา 

           
จากตารางที่ 16 สรุปไดวา  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ซี เอส ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยที่อยูในระดบั
ที่ดี มีดังนี้ 
1. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.2669  
2. เปนตราสินคาที่ดูทันสมัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.1933  
3. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0375  
4. มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.9105  
5. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8447  
6. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8395   

  7. มีคุณภาพการบริการที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8168  
8. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7697 
9. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด มีการออกแบบที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.7255  
10. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.6687  
11. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ด ีโดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.6677 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ซี เอส ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
ปานกลาง มีดังนี้ 
1. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.6541  
2. มีบริการหลังการขายที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.5994 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ซี เอส ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่อยูใน
ระดับที่ไมดีเลย 

 
          ดังนั้น ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับที่ดีตอตราสินคา ซี เอส โดยมีคาเฉลี่ยรวม  
3.8475 
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ตารางที่ 17  แสดงทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เอ เน็ท 
 
 คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบน   

มาตรฐาน 
ระดับของ     
ทัศนคต ิ

1. มีคุณภาพการบริการที่ดี 3.1336 0.8891 ปานกลาง 
2.มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 3.2885 0.9573 ปานกลาง 
3. มีบริการหลังการขายที่ดี 3.1008 0.7573 ปานกลาง 
4. หาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกงาย 3.3203 0.9875 ปานกลาง 
5. มีความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 3.0781 0.9910 ปานกลาง 
6. มีคูสายมาก/เชื่อมตองาย                    3.0000 0.8677 ปานกลาง 
7. เปนตราสินคาที่ ดูทันสมัย 3.2462 0.8967 ปานกลาง 
8. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ   เว็บ

ไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ 
3.0625 0.8574 

 
ปานกลาง 

9. สื่อโฆษณา ประชาสัมพนัธ และ   เว็บ
ไซดมีการออกแบบที่ดี 

3.1875 0.7077 ปานกลาง 

10. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 3.1911 0.7506 ปานกลาง 
11. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 3.1220 0.7729 ปานกลาง 
12. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี 3.2149 0.7644 ปานกลาง 
13.มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาทีด่ี 3.3279 0.8553 ปานกลาง 
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หมายเหตุ : เกณฑการใหคะแนนทัศนคติ 
 

คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 

3.66 -  5.00 
2.33. – 3.66. 
0.00 – 2.33 

=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติปานกลางตอตราสินคา 
=    ผูบริโภคมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา 

          จากตารางที่ 17 สรุปไดวา  
- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เอ เน็ท ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่อยูใน

ระดับที่ดีเลย 
- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เอ เน็ท ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

ปานกลาง มีดังนี้ 
1. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ด ีโดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3279  
2. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3203  
3. มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.2885  
4. เปนตราสินคาที่ดูทันสมัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.2462  
5. มีการจัดแพ็คเก็จ และโปรโมชั่นที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.2149  
6. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.1911  
7. สื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด มีการออกแบบที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.1875  
8. มีคุณภาพการบริการที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.1336  
9. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.1220  
10. มีบริการหลังการขายที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.1008                                                           
11. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.0781  
12. ส่ือโฆษณา ประชาสัมพันธ และเว็บไซด ใหขอมูลที่นาสนใจ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 
3.0625  
13. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.0000  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เอ เน็ท ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมิน ไมมีคาเฉลี่ยที่อยูใน
ระดับที่ไมดีเลย 

 
          ดังนั้น ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับปานกลางตอตราสินคา เอ เน็ท โดยมีคาเฉลี่ยรวม  
3.2502 
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ตารางที่ 18 แสดงจํานวน รอยละ ในการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่ผานมา   ใน
ปจจุบัน  และคาดวาจะใชในอนาคตของกลุมตัวอยาง 
 

ที่ผานมา ในปจจุบัน ในอนาคต จํานวนรวม ตราสินคา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

อัน
ดับ
ที่ 

เค เอส ซ ี 153 50.0 151 37.6 124 30.8 428 34 1 
ซ ีเอส 84 27.5 107 26.6 126 31.3 317 25.2 2 

ล็อกซอิน-
โฟร 

80 26.1 38 9.5 26 6.5 144 11.4 3 

เอ เน็ท 24 7.8 16 4.0 6 1.5 46 3.6 4 
ไอ เน็ท (อิน 
เตอรเน็ท
ประเทศ
ไทย) 

16 5.2 16 4.0 12 3.0 44 3.5 5 

อื่น ๆ 102 33.3 74 18.4 102 25.4 278 22 - 
ไมทราบ/ไม
แนใจ 

- - - - 6 1.5 - - - 

รวม 306 150 402 100 402 100 1,257 100 - 
           
              จากตารางที่ 18 แสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมในการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทที่ผานมา   ในปจจุบัน  และคาดวาจะใชในอนาคตของกลุมตัวอยาง 
 
          กลุมตัวอยางเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เค เอส ซี มากที่สุด มีจํานวน  428 
คน รองลงมาคือ ซี เอส มีจํานวน 317 คน  ล็อกซอินโฟร มีจํานวน 144 คน  เอ เน็ท มีจํานวน 46 
คน และกลุมตัวอยางเลือกใชตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) เปนอันดับสุดทาย มี
จํานวน 44 คน  
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ตารางที่ 19 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามปริมาณการใชอินเตอรเน็ทในแต
ละเดือน 
 

ปริมาณการใชชั่วโมง      
อินเตอรเน็ทตอเดือน 

จํานวน รอยละ 

0-15ชั่วโมง/เดือน 94 23.4 
16-45ชั่วโมง/เดือน 235 58.5 

46ชั่วโมงขึ้นไป/เดือน  73 18.2 
รวม 402 100.0 

          
           จากตารางที่ 19 กลุมตัวอยางสวนใหญมีปริมาณการใชอินเตอรเน็ทอยูในชวง 16-45 
ชั่วโมงตอเดือนคิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมาอยูในชวง 0-15 ชั่วโมงตอเดือนคิดเปนรอยละ 23.4 
และ 46 ชั่วโมงขึ้นไปตอเดือนคิดเปนรอยละ 18.2 
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ตารางที่ 20 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระยะเวลาในการใชอินเตอรเน็ท
ในแตละครั้ง 

 
ระยะเวลาทีอ่ยูในอินเตอรเน็ท
ตอการเชื่อมตอแตละครั้ง 

จํานวน รอยละ 

1 ชั่วโมงหรือนอยกวา 112 28.0 
2 ชั่วโมง 174 43.5 
3 ชั่วโมง 74 18.5 
4 ชั่วโมง 28 7.0 
5 ชั่วโมง 4 1.0 
6 ชั่วโมง  6 1.5 

6 ชั่วโมงขึ้นไป 2 0.5 
รวม 400 100 

          
                 จากตารางที ่20 กลุมตัวอยางสวนใหญใชเวลาในอนิเตอรเน็ท 2 ชั่วโมงตอการเขาใช
อินเตอรเนท็ในแตละครั้งคิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมาคือใชเวลาในอินเตอรเนท็ นอยกวา 1 
ชั่วโมงตอครั้งคิดเปนรอยละ 28.0 ใชเวลาในอินเตอรเนท็ 3 ชั่วโมงตอคร้ังคิดเปนรอยละ 18.5 ใช
เวลาในอินเตอรเน็ท 4 ชั่วโมงตอครั้งคิดเปนรอยละ 7.0 ใชเวลาในอนิเตอรเน็ท 6 ชั่วโมงตอครั้งคิด
เปนรอยละ 1.5 ใชเวลาในอนิเตอรเนท็ 5 ชั่วโมงตอครั้งคิดเปนรอยละ 1.0 และ ใชเวลาใน
อินเตอรเนท็ 6 ชั่วโมงขึ้นไปตอครั้งคิดเปนรอยละ 0.5 
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ตารางที ่21 แสดงจํานวนและรอยละของชวงเวลาในการใชอินเตอรเนท็ของกลุมตัวอยาง 
 
ชวงเวลาในการใชอินเตอรเน็ท จํานวน รอยละ 

เชา 34 8.5 
บาย 80 19.9 

กลางคนื 278 69.2 
ไมระบุ 10 2.5 
รวม 402 100.0 

          จากตารางที ่21 กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเน็ทในชวงเวลากลางคืนคิดเปนรอยละ 
69.2 รองลงมาใชอินเตอรเนท็ในชวงบายคดิเปนรอยละ 19.9 และใชอินเตอรเนท็ในชวงเชาคิดเปน
รอยละ 8.5 
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ตารางที ่22 แสดงจํานวนและรอยละของวัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ทของกลุมตัวอยาง 
 
วัตถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ท จํานวน รอยละ 

สงขอความผาน e-mail 322 80.1 
คนหาขอมูล 260 64.7 
Chat/ICQ 162 40.3 

ติดตามขาวสาร 132 32.8 
ชอปปง 36 9.0 

          
                จากตารางที ่22 จากกลุมตัวอยางจาํนวน 402 คน สวนใหญใชอินเตอรเน็ทเพื่อสง
ขอความผาน   e-mail เปนจาํนวน 322 คน หรือคิดเปนรอยละ 80.1 รองลงมา ใชอินเตอรเนท็เพือ่
คนหาขอมูล เปนจํานวน 260 คน (รอยละ 64.7) ใชอินเตอรเน็ทเพื่อ Chat/ ICQ 162 คน (รอยละ 
40.3) ใชอินเตอรเน็ทเพื่อติดตามขาวสาร 132 คน (รอยละ 32.8) ใชอินเตอรเนท็เพือ่ชอปปง 36 
คน (รอยละ 9.0) 
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ตารางที ่ 23 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางในการเลือกซื้อสมาชิกอนิเตอรเน็ทรูปแบบ
ตางๆ 

 
รูปแบบของการซื้อสมาชกิ จํานวน รอยละ 

แบบแพ็ดเก็จช่ัวคราว 220 54.7 
แบบเติมเงินได 114 28.4 

แบบสมาชิกรายเดือน 77 19.4 
           
             จากตารางที ่23 จากกลุมตัวอยางจาํนวน 402 คน กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อสมาชิก
อินเตอรเนท็แบบแพ็คเก็จชัว่คราวเปนจํานวน 220 คนหรือคิดเปนรอยละ 54.7 รองลงมา เลือกซื้อ
อินเตอรเนท็แบบเติมเงนิได จํานวน 114 คน (รอยละ28.4) และแบบสมาชิกรายเดือน 77 คน (รอย
ละ 19.4) 
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ตารางที ่24 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางในการหาซื้อสมาชิกอนิเตอรเน็ทจากสถานที่
จําหนายสมาชิกอินเตอรเนท็ที่ตางๆ 

 
สถานทีจ่ําหนาย จํานวน รอยละ 
รานจําหนายอปุกรณ

คอมพิวเตอรและซอฟทแวร 
306 76.1 

อินเตอรเนท็ 57 14.4 
อ่ืนๆ 26 6.5 

          
               จากตารางที ่24 กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสมาชิกอนิเตอรเน็ทจากรานจาํหนายอุปกรณ
คอมพิวเตอรและซอฟทแวรเปนจํานวน 306 คน หรือคิดเปนรอยละ 76.1 รองลงมาคือ สมัครทาง
อินเตอรเนท็จาํนวน 57 คน (รอยละ 14.4) และอื่นๆ ซึ่งประกอบดวย รานหนงัสือ ทีบ่ริษัทผู
ใหบริการอินเตอรเน็ท คนอืน่ใหมา ฝากซือ้ เปนจาํนวน 26 คน (รอยละ 6.5) 
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ตารางที ่25 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ที่ระบุถงึเว็บไซตที่เขาเปนประจํา 
 

เว็บไซต จํานวน รอยละ 
www.hotmail.com 141 35.1 
www.yahoo.com 104 25.9 
www.sanook.com 65 16.2 

อ่ืนๆ* 250 62.2 
           
จากตารางที ่25 เว็บไซตที่กลุมตัวอยางเขามากที่สุด 3 อันดับแรกคือ  

1. www.hotmail.com มีกลุมตัวอยางระบเุปนจํานวน 141 คน (รอยละ 35.1) 
2. www.yahoo.com มีกลุมตัวอยางระบุเปนจํานวน 104 คน (รอยละ 25.9) 
3. www.sanook.com มีกลุมตัวอยางระบเุปนจํานวน 65 คน (รอยละ 16.2) 

*สวนรายละเอียดชื่อเว็บไซตอ่ืนๆที่ผูตอบแบบสอบถามระบุ ดูในภาคผนวก
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การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 
          สมมติฐานขอที่ 1 ความรูในตราสินคามีความสัมพันธกับทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผู
ใหบริการอินเตอรเน็ท 
 
ตารางที่ 26 แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตรา
สินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
 
ตารางที่ 26-1  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตรา
สินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับทัศนคติ Sig. 
ความรูในตราสินคา -.030 .650 

           
            จากตารางที่ 26-1 แสดงใหเห็นวา ความรูในตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย)
ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคาไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) 
อยางมีนัยสําคัญ โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ –0.030  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 26-1 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 1  
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ตารางที่ 26-2  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคา และทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอ
ตราสินคา เค เอส ซี 
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับทัศนคติ Sig. 
ความรูในตราสินคา .109* .036 

  
            หมายเหตุ * P<0.05 
 
 
          จากตารางที่ 26-2 แสดงใหเห็นวา ความรูในตราสินคา เค เอส ซี มีความสัมพันธในทิศ
ทางบวกกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เค เอส ซี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  โดย
มีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.109  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 26-2 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 1  
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ตารางที่ 26-3  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคา และทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอ
ตราสินคา ล็อกซอินโฟร 
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับทัศนคติ Sig. 
ความรูในตราสินคา .292** .000 

  
             หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 26-3 แสดงใหเห็นวา ความรูในตราสินคา ล็อกซอินโฟร มีความสัมพันธในทิศ
ทางบวกกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  
โดยมีคาสัมประสิทธสิหสัมพันธเทากับ 0.292  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 26-3 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 1  
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ตารางที่ 26-4  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคา และทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอ
ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท 
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับทัศนคติ Sig. 
ความรูในตราสินคา -.004 .939 

          
              จากตารางที่ 26-4 แสดงใหเห็นวา ความรูในตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ทไมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซี เอส อินเตอรเน็ท
อยางมีนัยสําคัญ  
 
          ดงันั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 26-4 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 1  
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ตารางที่ 26-5  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคา และทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอ
ตราสินคา เอ เน็ท 
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับทัศนคติ Sig. 
ความรูในตราสินคา .348** .000 

  
             หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 26-5 แสดงใหเห็นวา ความรูในตราสินคา เอ เน็ท มีความสัมพันธในทิศ
ทางบวกกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เอ เน็ท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  โดยมี
คาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.348  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 26-5 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 1  
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   สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
ตารางที่ 27 แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทของกลุมตัวอยาง  
 
ตารางที่ 27-1  แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ทัศนคติ .021 .751 
          
           จากตารางที่ 27-1 แสดงใหเห็นวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ท
ประเทศไทย) ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศ
ไทย) อยางมีนัยสําคัญ โดยมีคาสัมประสิทธิสหสมัพันธเทากับ 0.021  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 27-1 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 2  
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ตารางที่ 27-2  แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา เค เอส ซี ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ทัศนคติ .383** .000 
  
              หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 27-2 แสดงใหเห็นวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เค เอส ซีมี
ความสัมพันธไปในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา เค เอส ซี อยางมีนัยสําคัญ
สําคัญทางสถิติที่ 0.01   โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.383  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 27-2 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 2  
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ตารางที่ 27-3  แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา ล็อกซอินโฟร ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ           
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ทัศนคติ .345** .000 
  
               หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 27-3 แสดงใหเห็นวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร มี
ความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ล็อกซอินโฟร อยางมีนัยสําคัญ
สําคัญทางสถิติที่ 0.01   โดยมีคาสัมประสทิธิสหสัมพันธเทากับ 0.345  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 27-3 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 2  
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ตารางที่ 27-4  แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ทัศนคติ .109* .048 
  
                หมายเหตุ ** P<0.05 
 
 
          จากตารางที่ 27-4 แสดงใหเห็นวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท มี
ความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท อยางมี
นัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ 0.05   โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.109  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 27-4 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 2  



 85

ตารางที่ 27-5  แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติตอตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา เอ เน็ท ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ทัศนคติ .203** .000 

  
                  หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 27-5 แสดงใหเห็นวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เอ เน็ท มีความสัมพนัธ
ในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา เอ เน็ท อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ 0.01   
โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.203 
  
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 27-5 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 2  
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 สมมติฐานขอที่ 3 ความรูในตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
ตารางที่ 28 แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางที่ 28-1  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ความรูในตราสินคา .405** .000 
  
                หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 28-1 แสดงใหเห็นวา ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ท
ประเทศไทย) มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ไอ เน็ท 
(อินเตอรเน็ทประเทศไทย) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธ
เทากับ 0.405  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 28-1 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 3  
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ตารางที่ 28-2  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา  เค เอส ซี ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ความรูในตราสินคา .418** .000 
  
             หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 28-2 แสดงใหเห็นวา ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เค เอส ซี มี
ความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา เค เอส ซี อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.418  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 28-2 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 3  
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ตารางที่ 28-3  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา ล็อกซอินโฟร ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ความรูในตราสินคา .282** .000 
  
              หมายเหตุ ** P<0.01 
          จากตารางที่ 28-3 แสดงใหเห็นวา ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร มี
ความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ล็อกซอินโฟร อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.282  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 28-3 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 3  
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ตารางที่ 28-4  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา    ซี เอส อินเตอรเน็ท ของกลุมตัวอยาง  

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ความรูในตราสินคา .235** .000 
  
              หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 28-4 แสดงใหเห็นวา ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท มี
ความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประสทิธิสหสัมพันธเทากับ 0.235  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 28-4 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 3  
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ตารางที่ 28-5  แสดงความสัมพันธระหวางความรูในตราสินคาและพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคา  เอ เน็ท ของกลุมตัวอยาง  
 

ตัวแปร คาสหสัมพันธกับ            
พฤติกรรมการเลือกใช 

Sig. 

ความรูในตราสินคา .325** .000 
  
              หมายเหตุ ** P<0.01 
 
 
          จากตารางที่ 28-5 แสดงใหเห็นวา ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เอ เน็ท มีความสัมพันธ
ในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เอ เน็ท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธิสหสมัพันธเทากับ 0.325  
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 28-5 จึงเปนไปตามสมมติฐานในขอที่ 3  
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สมมติฐานขอที่ 4 ความรูและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีความสัมพันธ
กับ พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
ตารางที่ 29 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางที่ 29-1 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ท ตรา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ทประเทศไทย) ของกลุมตัวอยาง 
 

สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

 
 

 
R2 

 
Adjusted 

R2 B Beta 

 
คา t 

 
คา f 

 
Sig. 

ตัวแปรอิสระ 
1. ความรู 
2. ทัศนคติ 

 

.202 .195 
 

 
.181 
.045 

 
.449 
.045 

 
7.549 
.583 

28.556 
 
 

.000 

.000 

.561 

          
          จากการวิเคราะหความแปรปรวนเพือ่ทดสอบนัยสาํคัญของคา R square พบวา  คา  f 
=28.556   และคา Sig. of F =.000   ซึ่งนอยกวา 0.01  ดังนัน้ ตัวแปรอิสระ (ความรูและ   
ทัศนคต)ิ อยางนอย 1 ตัวแปรมีความสัมพันธอยางมนียัสําคัญที่ระดบั 0.01   
 
          อันดับของการมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
                              ความรูมีคา B เทากับ .181   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
                              ทัศนคติมีคา B เทากับ .045   ไมมีนัยสําคัญในระดับ 0.05 
 
          ดังนั้นความรูจงึเปนตวัแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใช
ผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ไอ เน็ท) ไดอยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที ่0.01  แตทัศนคติเปนตัวแปร
อิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ไอ 
เน็ท) ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสาํคัญทางสถิตทิี ่0.05 
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 29-1 จึงเปนไปตามสมมติฐานขอที่ 4 เพียงบางสวน 
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ตารางที่ 29-2 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ท ตรา  เค เอส ซี ของกลุมตัวอยาง 

สัมประสิทธิ ์
การถดถอย 

 
 

 
R2 

 
Adjusted 

R2 B Beta 

 
คา t 

 
คา f 

 
Sig. 

ตัวแปรอิสระ 
1. ความรู 
2. ทัศนคติ 

 

.218 .213 
 

 
.236 
.724 

 
.308 
.053 

 
5.758 
7.561 

50.52 
 
 

.000 

.000 

.000 

          
              จากการวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อทดสอบนัยสําคัญของคา R square พบวา คา  f = 
50.52  และคา Sig. of F = 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01  ดังนัน้ ตัวแปรอิสระ (ความรูและทัศนคต)ิ 
อยางนอย 1 ตัวแปร มีความสัมพันธอยางมีนัยสาํคัญที่ระดับ 0.01  
 
          อันดับของการมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
                              ทัศนคติมีคา B เทากับ .724   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
                              ความรูมีคา B เทากับ .236   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
 
          ดังนั้นทศันคติและความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม  (พฤติกรรม
การเลือกใชผูใหบริการอนิเตอรเน็ท เค เอส ซ)ี ไดอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที ่0.01   
          ดังนั้น ผลการการทดสอบจากตารางที่ 29-2 จึงเปนไปตามสมมติฐานขอที่ 4 
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ตารางที่ 29-3 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ท ตราล็อกซอินโฟร  ของกลุมตัวอยาง 
 

สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

 
 

 
R2 

 
Adjusted 

R2 B Beta 

 
คา t 

 
คา f 

 
Sig. 

ตัวแปรอิสระ 
1. ความรู 
2. ทัศนคติ 

 

.128 .122 
 

 
.052 
.492 

 
.096 
.317 

 
1.648 
5.449 

20.573 
 
 

.000 

.101 

.000 

           
          จากการวิเคราะหความแปรปรวนเพือ่ทดสอบนัยสาํคัญของคา R square พบวา  คา f 
=20.573   และคา Sig. of F =  .000 ซึ่งนอยกวา0.01   ดังนัน้ ตัวแปรอิสระ (ความรูและ    
ทัศนคต)ิ อยางนอย 1 ตัวแปร มีความสัมพันธอยางมนียัสําคัญที่ระดบั 0.01 
 
 
          อันดับของการมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
                               ทัศนคติมีคา B เทากับ .492   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
                               ความรูมีคา B เทากับ .052   ไมมีนัยสําคัญในระดับ 0.05 
 
          ดังนั้นทัศนคติจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใช
ผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ล็อกซอินโฟร) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตความรูเปนตัว
แปรอิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา    
ล็อกซอินโฟร) ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 29-3 จึงเปนไปตามสมมติฐานขอที่ 4 เพียงบางสวน 
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ตารางที่ 29-4 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ท ตรา ซี เอส ของกลุมตัวอยาง 
 

สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

 
 

 
R2 

 
Adjusted 

R2 B Beta 

 
คา t 

 
คา f 

 
Sig. 

ตัวแปรอิสระ 
1. ความรู 
2. ทัศนคติ 

 

.068 .062 
 

 
.214 
.183 

 
.249 
.124 

 
4.350 
1.476 

11.319 
 
 

.000 

.000 

.141 

           
        จากการวิเคราะหความแปรปรวนเพือ่ทดสอบนัยสาํคัญของคา R square พบวา  คา f 
=11.319  และคา Sig. of F = .000   ซึ่งนอยกวา 0.01  ดังนัน้ ตัวแปรอิสระ (ความรูและ    
ทัศนคต)ิ อยางนอย 1 ตัวแปร มีความสัมพันธอยางมนียัสําคัญที่ระดบั 0.01  
 
          อันดับของการมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
                              ความรูมีคา B เทากับ .215   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
                              ทัศนคติมีคา B เทากับ .183   ไมมีนัยสําคัญในระดับ 0.05 
 
          ดังนั้นความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใช
ผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ซี เอส) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตทัศนคติเปนตัวแปร
อิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ซี เอส) 
ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
          ดังนั้น ผลการการทดสอบจากตารางที่ 29-4 จึงเปนไปตามสมมติฐานขอที่ 4 เพียงบางสวน 
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ตารางที่ 29-5 แสดงการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ท ตรา เอ เน็ท ของกลุมตัวอยาง 
 

สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

 
 

 
R2 

 
Adjusted 

R2 B Beta 

 
คา t 

 
คา f 

 
Sig. 

ตัวแปรอิสระ 
1. ความรู 
2. ทัศนคติ 

 

.115 .111 
 

 
.094 
.023 

 
.290 
.102 

 
5.769 
2.032 

25.925 
 
 

.000 

.000 

.043 

           
        จากการวิเคราะหความแปรปรวนเพือ่ทดสอบนัยสาํคัญของคา R square พบวา  คา f 
=25.925   และคา Sig. of F = .000  ซึ่งนอยกวา 0.01   ดังนัน้ ตัวแปรอิสระ (ความรูและ    
ทัศนคต)ิ อยางนอย 1 ตัวแปร มีความสัมพันธอยางมนียัสําคัญที่ระดบั 0.01 
 
          อันดับของการมีอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอตัวแปรตามโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
                              ความรูมีคา B เทากับ .094   มีนัยสําคัญในระดับ 0.01 
                              ทัศนคติมีคา B เทากับ .023   มีนัยสําคัญในระดับ 0.05 
 
          ดังนั้นความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใช
ผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา เอ เน็ท) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตทัศนคติเปนตวัแปร
อิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา          
เอ เน็ท) ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
          ดังนั้น ผลการทดสอบจากตารางที่ 29-5 จึงเปนไปตามสมมติฐานขอที่ 4 



บทที่ 5  
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
          วิจัยเรื่อง “กลยุทธการบริหารตราสินคา ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภคในประเทศไทย” มีวัตถุประสงคในการวิจัยคือ 
 
          1. เพื่อศึกษากลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอนิเตอรเน็ทในประเทศไทย  
          2. เพื่อศึกษาถงึความรูและทัศนคติของผูบริโภคตอตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทใน
ประเทศไทย 
          3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทย 
          4. เพื่อศึกษาความสมัพันธระหวางความรูและทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาของผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทกับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทย 
 
          การวิจัยครั้งนี้แบงเปน 2 สวนคือ  

5. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยการสัมภาษณเจาะลึกผูบริหารที่มี
หนาที่เกี่ยวของกับการวางแผนการตลาดของบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทในกลุมผูนํา
ตลาด 5 อันดับแรกเพื่อศึกษาถึงกลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในกลุมผูนําตลาดในประเทศไทย 

 
          2. การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บขอมลู ประชากรเปาหมายคือผูที่ใชบริการอินเตอรอินเตอรเน็ทผานผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทยจํานวนทั้งสิ้นประมาณ 1.5 ลานคน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้
คือผูที่ใชบริการอินเตอรอินเตอรเน็ทผานผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีอายุตั้งแต 15 ป
หรือมีการศึกษาสูงกวามัธยมตนขึ้นไป จํานวน 400 คน ซึ่งขนาดของกลุมตัวอยางไดมาจากตาราง
การสุมตัวอยางของ Taro Yamane สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ รอยละ คาเฉลี่ย เพื่ออธิบาย
ลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง ความรูในตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ทัศนคติตอ
ตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท พฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเนท็ และ
เคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อทดสอบความสัมพันธของตัวแปร
ตางๆ ในสมมติฐานขอที่ 1-3 และใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิสหสัมพันธพหุคูณ 
(Multiple Correlation Coefficient) ในสมมติฐานขอที่ 4 
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สรุปผลการวิจัย 
 

5. การวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 
          1.1 สภาวะการตลาดทั่วไป 
                    ในป พ.ศ. 2543 ธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยมีมูลคารวมประมาณ 
2-3 พันลานบาท โดยรายไดสวนใหญมาจากการเก็บคาบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ทซึ่งสามารถ
แบงกลุมผูบริโภคไดเปน 2 กลุมใหญๆ คือ 
                    1.  กลุมผูบริโภคประเภทองคกร  
                    2.  กลุมผูบริโภคประเภทบคุคล  
 
                    แนวโนมการเติบโตของตลาดจะมาจากการขยายตัวในกลุมผูบริโภคประเภทบุคคล 
ดังนั้นการตลาดของธุรกิจการใหบริการอินเตอรเน็ทจะเปนไปในรูปแบบของการตลาดแบบธุรกิจ
ไปสูผูบริโภค (Business to Consumers) รูปแบบการขายบริการที่เปนที่นิยมที่สุดคือ ขายเปน
แพคเก็จวางขายตามรานจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอรและซอฟทแวร รานหนังสือ และตาม
หางสรรพสินคาทั่วไป เหตุนี้จึงทําใหความสําคัญของการวางกลยุทธการสื่อสารการตลาดไมวาจะ
เปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมเสริมทางการตลาด การเลือกชองทางการจัด
จําหนาย และ/หรือ การสรางตราสินคา เขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจของการใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
          เนื่องจากเปนธุรกิจที่ตองอาศัยเงินลงทุนเปนจํานวนมากในการพัฒนาเทคโนโลยีและการ
เชาชองสัญญาณอินเตอรเน็ทเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางดานความเร็วในการใหบริการ ประกอบกับ
การแขงขันทางดานราคา จึงทําใหในระยะนี้เปนการยากที่ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายเล็กที่มีอยู
หรือรายใหมๆ จะสามารถเขามาแขงขันกับกลุมผูใหบริการอินเตอรเน็ทในกลุมผูนําตลาดได 
เนื่องจากตองใชเงินทุนเปนจํานวนมหาศาลและผลตอบแทนที่จะไดรับนั้นยังไมคุมคาเพราะตลาด
การใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยยังมีขนาดเล็กมากเมื่อเทียบกับนานาประเทศในโลก 
 
          1.2 แนวโนมการขยายตัวในตลาดของแตละบริษัท 
                    จากแนวโนมการเติบโตของกลุมผูใชอินเตอรเน็ทประเภทองคกรนั้นไดชะลอตัวลง จึง
ทําผูใหบริการอินเตอรเน็ททั้ง 5 รายใหความสนใจกับการขยายฐานลูกคาในกลุมผูบริโภคประเภท
บุคคลโดยพยายามออกแพ็คเก็จการใหบริการในรูปแบบใหมๆ ใหเปนที่นาสนใจของผูบริโภคมาขึน้
ไมวาจะเปนใหแงของราคาหรือวิธีการคิดคาบริการ และเพิ่มปริมาณการโฆษณาเพื่อสรางการ 
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รับรูใหผูบริโภคในลักษณะที่คลายคลึงกันคือเนนไปที่ สื่อโฆษณากลางแจง โปสเตอร หนังสือพิมพ 
วิทยุ และสื่อโฆษณา ณ จุดขาย เพราะเปนสื่อที่สามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว  
 
          1.3 ทิศทางการแขงขัน 
                    ผูใหบริการอินเตอรเน็ท 3 รายซึ่งประกอบดวย เค เอส ซี, เอ เนท็ และซี เอส ให
ความเห็นวาในปนี้การแขงขันจะเนนไปที่การเพิ่มคุณคาตราสินคาและการวางแผนทางการสื่อสาร
การตลาดเพื่อสรางความแตกตางในตราสินคาใหเกิดกับผูบริโภค 
 
                    สวนผูใหบริการอินเตอรเน็ทอีก 2 รายที่ไดทําการสัมภาษณ ซึ่งประกอบดวย 
อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) และ ล็อกซอินโฟร จะหันมาใชกลยุทธดานราคาเพื่อแขงขันใน
ตลาด 

5.1 ขอไดเปรียบ เสียเปรียบ โอกาสและอปุสรรคในการดําเนินกลยทุธทาง
การตลาดของแตละ องคกรผูใหบริการอินเตอรเน็ท 

 
               บริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่เขามามีบทบาทตัง้แตชวงแรกเริ่มของธุรกิจการ
ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยซึ่งมกัจะมีฐานลกูคาประเภทองคกรที่มาก เชน เค เอส ซ ี 
อินเตอรเนท็ประเทศไทย  (ไอ เนท็) และล็อกซอินโฟร จะมีความไดเปรียบในแงของการรับรูและ
ความนาเชื่อถอืที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา  
 
                    นอกจากนีก้ารที่องคกรผูใหบริการอินเตอรเน็ททั้ง 5 องคกรที่เลือกมาศกึษาในครั้งนี้
เปนองคกรที่มพีื้นฐานธุรกิจเกี่ยวของกับเทคโนโลยีสารสนเทศจงึทาํใหผูบริโภคมีความไววางใจใน
ประสิทธิภาพการใหบริการ 
 
                    บริษัท ซี เอส อินเตอรเนท็ ไดอาศัยการที่เปนผูใหบริการรายใหมลาสุด ประกอบกับ
การใชกลยทุธการวางตําแหนงตราสนิคาทีแ่ปลกออกไป ทําใหผูบริโภคเห็นความแตกตางและเกิด
การรับรูไดเร็วยิ่งขึ้น 
 
                    บริษัทผูใหบริการอินเตอรเนท็ที่ขาดการสือ่สารทางการตลาดที่ดีอยางตอเนื่อง เชน 
เอ เน็ท และ อินเตอรเนท็ประเทศไทย (ไอ เน็ท) จะเกิดความเสยีเปรียบคูแขงในดานการรับรูและ
ทัศนคติที่ดีตอตราสินคาเปนอยางมาก ทําใหเปนอุปสรรคในการขยายตราสินคาเพื่อเขาสูตลาด
ผูบริโภคกลุมใหมๆ 
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5.2 กลยทุธการบริหารตราสนิคา 
 

5.2.1 องคประกอบของตราสินคา 
          ผูใหบริการอินเตอรเน็ทสวนใหญมักใชชื่อตราสินคาที่ส่ือถึงความเปนองคกรที่เกี่ยวกับ
เทคโนโลยีโดยใชชื่อภาษาอังกฤษที่ สั้นและงายตอการจดจํา สวนสีที่ใชมักเปนสีน้ําเงิน เทา ที่ดู
จริงจัง มีเพียงตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ทที่ใชสีสมเปนสัญลักษณ เพื่อตองการสรางความ
แตกตางและสื่อใหผูบริโภครูสึกถึง ความทันสมัย สดใส และสนุกสนาน 
 
          นอกจากนี้ผูใหบริการอินเตอรเน็ทแตละรายยังใชชื่อตราสินคาเสริมในการวางตําแหนงของ
สินคาใหเหมาะสมกบัลักษณะความตองการของผูบริโภคแตละกลุมอีกดวย 
 
          1.5.2 จุดแข็งและเอกลักษณของตราสินคา 
          ตราสินคา เอ เนท็ และ ล็อกซอินโฟร พยายามใชคุณภาพของบริการซึ่งเปนคณุประโยชนที่
เกี่ยวของกับการใชงานของสินคา (Functional Benefits) เชน ประสิทธิภาพความเรว็ในการสงผาน
ขอมูล การใหบริการหลงัการขาย ในการสรางจุดแข็งของตราสินคา 
 
          ตราสินคา เค เอส ซี ไดใชความเปนที่นยิมในตลาดเปนการสรางจุดแข็งในแงของความ
นาเชื่อถือใหตราสินคา 
 
          ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท ไดใช สี และรูปแบบของการออกแบบสื่อโฆษณาที่แตกตาง
ออกไปในการสรางเอกลกัษณของตราสินคา 
 
          1.5.3 กลยุทธการสรางการรับรูในตราสินคา 
          ผูใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทยไดใชสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ และการจัดกิจกรรม
ตางๆ เพื่อกระตุนการรับรูในตราสินคาใหเกิดกับผูบริโภค โดยสื่อโฆษณาหลักๆที่ใชประกอบดวย 
สื่อโฆษณา ณ จุดขาย  ส่ือปายโฆษณากลางแจง โปสเตอร หนงัสือพมิพ วิทย ุและนติยสาร 
นอกจากนีย้ังไดมีกิจกรรมเสริมทางการตลาดอยางตอเนือ่ง เชน การลดราคา การแถมชั่วโมง
อินเตอรเนท็ เพื่อเปนการกระตุนการบริโภคอีกทางหนึ่งดวย 
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6. การวิเคราะหขอมูลทั่วไป 
 

          2.1  ลักษณะทางประชากร 
          ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชายและเพศหญิงจํานวนใกลเคียงกัน  สวนใหญ
เปนผูที่มีอายุระหวาง 15-30 ป โดยมีจํานวนมากกวาครึ่งหนึ่ง (รอยละ 58.0) ที่มีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 42.0 เปนนักเรียน นักศึกษา และเปนผูที่มีรายไดตอ
เดือนต่ํากวา 10,000 บาท    
 
          2.2 ขอมูลเกี่ยวกับความรูและทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเนท็ใน
ประเทศไทย 
                    2.2.1 การระลกึไดถึงชื่อตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
                    พบวา  กลุมตัวอยางสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคา เค เอส ซี ไดมากที่สุด (รอยละ 
79.5)  รองลงมาคือ ซี เอส อินเตอรเน็ท (รอยละ58.5)  ล็อกซอินโฟร (รอยละ 35.5)  เอ เน็ท (รอย
ละ 15.5) และสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคาของ อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ไดนอยที่สุด 
(รอยละ 10.0 )  นอกจากนี้รอยละ 20.9 ของกลุมตัวอยางสามารถระลึกไดถึงชื่อตราสินคาของผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายอื่นๆ ซึ่งไมไดนํามาใชเปนปจจัยในการวิจัยครั้งนี้อัน
ประกอบดวย สามารถ, เจ ไอ เน็ท เอเซียเน็ท คลิ๊กทูเน็ท เอเซียแอคเซส และ แปซิฟกอินเตอรเน็ท 
 
                    2.2.2 ความสามารถในการจดจําชื่อตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทยหลังจาก ไดยินชื่อตราสินคาของผูใหบริการจากผูสัมภาษณ 
 
                    พบวา  กลุมตัวอยางสามารถจดจําไดถึงชื่อตราสินคาของ เค เอส ซี ไดมากที่สุด คิด
เปนรอยละ 92.0 หลังจากไดยินชื่อตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทดังกลาวจากผูสัมภาษณ  
และสามารถจดจําชื่อตราสินคาของอินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ไดนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 
32.5 
                    2.2.3 ในการรับรูเกี่ยวกบัส่ือโฆษณาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
                    พบวา  กลุมตัวอยางมีการรับรูเกี่ยวกับส่ือโฆษณาของผูใหบริการอินเตอรเน็ท จาก
สื่อโฆษณา ณ จุดขาย ไดมากที่สุด คิดเปนรอยละ 53.2 และมีการรับรูเกี่ยวกับโฆษณาของผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทผานสื่อนิตยสารไดนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 10.7  
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    2.2.4 การระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 
 
                    พบวา  กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีจํานวน
สมาชิกมากที่สุด สวนใหญระบุวา เค เอส ซี เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีจํานวนสมาชกิมาก
ที่สุดในประเทศไทย คิดเปนรอยละ 21.1   และจํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวาไมทราบวาผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 76.4 
 
                    2.2.5 การระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีเครือขายครอบคลุมมาก
ที่สุด 
                    พบวา กลุมตัวอยางที่ระบถุึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีเครือขายมาก
ที่สุดสวนใหญระบุวา ซี เอส อินเตอรเน็ท เปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีเครือขายมากที่สุดใน
ประเทศไทย คิดเปนรอยละ 20.2   จํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวาไมทราบวาผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่มีเครือขายมากที่สุด คิดเปนรอยละ 79.8 
 
                    2.2.6 การระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีประสิทธิภาพความเร็วใน
การสงผานขอมูลสูงสุด 
 
                    พบวา  กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีความเร็วใน
การสงผานขอมูลสูงที่สุดสวนใหญระบุวา ล็อกซอินโฟรเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีความเร็วใน
การสงผานขอมูลที่สุดในประเทศไทย คิดเปนรอยละ 3.5    และจํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวา
ไมทราบวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่มีจํานวนสมาชิกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 
92.3 
                    2.2.7 การระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีราคาการใหบริการต่ํา
ที่สุด 
                    พบวา    กลุมตัวอยางที่ระบุถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยที่มีราคาการ
ใหบริการต่ําที่สุด สวนใหญระบุวา ซี เอส อินเตอรเน็ทเปนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีราคาการ
ใหบริการต่ําที่สุด คิดเปนรอยละ 3.0   และจํานวนของกลุมตัวอยางที่ระบุวาไมทราบวาผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทในประเทศไทยรายใดที่มีราคาการใหบริการต่ําที่สุด คิดเปนรอยละ 91.8 
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   2.2.8   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทย 
 
2.2.8.1 ทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ที่ผูตอบแบบสอบถาม
ประเมินสวนใหญอยูในระดับปานกลาง โดย 3 อันดับแรกของคะแนนสูงสุดมีดังนี้ 
1. มีตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ   3.5256 
2. มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.3744 
3. มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง โดยมีคะแนนเฉลี่ย คือ 3.2844 

          สรุปไดวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับปานกลางตอตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศ
ไทย (ไอ เน็ท) โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.2239 
 
2.2.8.2 ทัศนคตทิี่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เค เอส ซี 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เค เอส ซี ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมินสวนใหญมีคาเฉลี่ย
ที่อยูในระดับที่ดี มีคะแนนในระดับปานกลางอยูบาง และระดับไมดี ไมมีเลย โดย 3 อันดับ
แรกของคะแนนสูงสุดมีดงันี ้
1. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.3251 
2. มีตราสินคาที่มีความนาเชือ่ถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.1124  
3. เปนตราสินคาที่ดูทนัสมยั โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0546 
 

          สรุปไดวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมที่ดีตอตราสินคา เค เอส ซี โดยมีคาเฉลีย่รวม 3.8693 
 
2.2.8.3 ทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ล็อกซ็อินโฟร ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมินสวนใหญ มี
คาเฉลี่ยที่อยูในระดับที่ด ีและระดับปานกลาง สวนในระดับไมดีไมมีเลย โดย 3 อันดับแรก
ของคะแนนสงูสุดมีดังนี ้
1. เปนตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ โดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.0880  
2. เปนตราสินคาที่ดูทนัสมยั โดยมีคะแนนเฉลี่ย  3.9196  
3. มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดงาย โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.8942    
 

          สรุปไดวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมในระดับปานกลางตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร โดยมี
คาเฉลี่ยรวม 3.6257 
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2.2.8.4 ทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา ซี เอส  

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา ซี เอส ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมนิสวนใหญมีคาเฉลี่ยที่
อยูในระดับทีด่ี มีคะแนนในระดับปานกลางอยูบาง และระดับไมดี ไมมีเลย โดย 3 อันดับ
แรกของคะแนนสูงสุดมีดงันี ้

- 1. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.2669  
2. เปนตราสินคาที่ดูทันสมยั โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.1933  
3. มีตราสินคาที่มีความนาเชือ่ถือ โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.0375  
 

          สรุปไดวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมที่ดีตอตราสินคา ซี เอส โดยมีคาเฉลี่ยรวม 3.8475 
 
2.2.8.5 ทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอตราสินคา เอ เน็ท 

- คะแนนทัศนคติตอตราสินคา เอ เนท็ ที่ผูตอบแบบสอบถามประเมนิสวนใหญอยูในระดับ
ปานกลาง โดย 3 อันดับแรกของคะแนนสูงสุดมีดังนี ้
1. มีการออกแบบสัญลักษณตราสินคาที่ดี โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3279  
2. สามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกไดงายและสะดวก โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.3203  
3. มีราคาการใหบริการทีเ่หมาะสม โดยมีคะแนนเฉลีย่ 3.2885  
 

          สรุปไดวา ผูบริโภคมีทัศนคติโดยรวมที่ดีปานกลางตอตราสินคา เอ เน็ท โดยมีคาเฉลี่ยรวม 
3.2502 
 
                    2.2.9 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
 
                    แสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมในการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทโดยรวม 
ทั้งที่ผานมา, ในปจจุบัน  และคาดวาจะใชในอนาคตของกลุมตัวอยาง 
                    กลุมตัวอยางเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เค เอส ซี มากที่สุด เปน
จํานวน  428 คน หรือคิดเปนรอยละ 34  สวนอันดับรองลงมาคือ ผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซี เอส 
เปนจํานวน 317 คน หรือคิดเปนรอยละ 25.2  และกลุมตัวอยางเลือกใชตราสินคาผูใหบริการ
อินเตอรเนท็ อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) เปนอันดับสุดทาย เปนจํานวน 44 คน คิดเปนรอย
ละ 3.5 
                    2.2.10 ขอมูลของกลุมตัวอยางที่เกี่ยวกับปริมาณการใชอินเตอรเน็ทในแตละเดือน 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญมีปริมาณการใชอินเตอรเนท็อยูในชวง 16-45 ชั่วโมงตอเดือน  
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                    2.2.11 ขอมูลของกลุมตัวอยางที่เกีย่วกับระยะเวลาในการใชอินเตอรเน็ทตอการเชื่อมตอ (Log-
in) แตละครั้ง 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญใชเวลาประมาณ 2 ชั่วโมงในอินเตอรเน็ทตอการเชื่อมตอแต
ละครั้ง 
                    2.2.12 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับชวงเวลาในการใชอินเตอรเนท็ 
 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเนท็ในชวงเวลากลางคืนคิดเปนรอยละ 69.2 
รองลงมาใชอินเตอรเนท็ในชวงบายคิดเปนรอยละ 19.9 และใชอินเตอรเน็ทในชวงเชาคิดเปนรอย
ละ 8.5 
                    2.2.13 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับวตัถุประสงคในการใชอินเตอรเน็ท 
 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญใชอินเตอรเนท็เพือ่สงขอความผาน   e-mail เปนจํานวน 322 
คน หรือคิดเปนรอยละ 80.1 รองลงมา ใชอินเตอรเนท็เพื่อคนหาขอมลู เปนจํานวน 260 คน (รอย
ละ 64.7) ใชอินเตอรเนท็เพื่อ Chat/ ICQ 162 คน (รอยละ 40.3) ใชอินเตอรเน็ทเพื่อติดตาม
ขาวสาร 132 คน (รอยละ 32.8) ใชอินเตอรเน็ทเพื่อชอปปง 36 คน (รอยละ 9.0) 
 
                    2.2.14 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับรูปแบบของสมาชิกอนิเตอรเน็ทที่กลุม

ตัวอยางเลือกซื้อ 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อสมาชกิอนิเตอรเนท็แบบแพ็คเก็จชั่วคราวเปนจํานวน 
220 คนหรือคิดเปนรอยละ 54.7 รองลงมา เลือกซื้ออินเตอรเน็ทแบบเติมเงนิได จาํนวน 114 คน 
(รอยละ28.4) และแบบสมาชิกรายเดือน 77 คน (รอยละ 19.4) 
 
                     2.2.15 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกีย่วกับสถานที่ซือ้สมาชิกอนิเตอรเน็ทของกลุม
ตัวอยาง 

                                   กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสมาชกิอินเตอรเนท็จากรานจําหนายอุปกรณคอมพิวเตอร
และซอฟทแวรเปนจํานวน 306 คน หรือคิดเปนรอยละ 76.1 รองลงมาคือ สมัครทางอินเตอรเนท็
จํานวน 57 คน (รอยละ 14.4) และอื่นๆ ซึ่งประกอบดวย รานหนังสือ ที่บริษัทผูใหบริการ
อินเตอรเนท็ คนอื่นใหมา และฝากซื้อ เปนจํานวน 26 คน (รอยละ 6.5) 
                     2.2.16 ขอมูลของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับเวบ็ไซตที่กลุมตัวอยางเขาเปนประจํา 
                     เว็บไซตที่กลุมตัวอยางเขามากที่สุด 3 อันดับแรกคือ  

1. www.hotmail.com มีกลุมตัวอยางระบเุปนจํานวน 141 คน (รอยละ 35.1) 
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2. www.yahoo.com มีกลุมตัวอยางระบุเปนจํานวน 104 คน (รอยละ 25.9) 
3. www.sanook.com มีกลุมตัวอยางระบเุปนจํานวน 65 คน (รอยละ 16.2) 
 
 

5.1 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานขอที่ 1 : ความรูในตราสินคามีความสมัพนัธกับทัศนคติทีผู่บริโภคมีตอบริษัทผู
ใหบริการอินเตอรเน็ท 
 

จากการวิจัยพบวา 
1. ความรูในตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่

กลุมตัวอยางมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทอยางมีนัยสําคัญ ไอ เน็ท โดยมีคาสัมประสิทธิ
สหสัมพันธเทากับ –0.030  

2. ความรูในตราสินคา เค เอส ซี มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับทัศนคติที่กลุมตัวอยาง
มีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เค เอส ซี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  โดยมีคาสัม
ประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.109  

3. ความรูในตราสินคา ล็อกซอินโฟร มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับทัศนคติที่กลุม
ตัวอยางมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ล็อกซอินโฟร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  
โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.292  

4. ความรูในตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ทไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมี
ตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซี เอส อินเตอรเน็ทอยางมีนัยสําคัญ โดยมีคาสัมประสิทธิ
สหสัมพันธเทากับ -0.004  

5. ความรูในตราสินคา เอ เน็ท มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับทัศนคติที่กลุมตัวอยางมี
ตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เอ เน็ท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  โดยมีคาสัมประ
สิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.348  

 
สมมติฐานขอที่ 2 : ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 

 จากการวิจัยพบวา 
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 1. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) 
อยางมีนัยสําคัญ โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.021   
 2. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เค เอส ซีมีความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรม
การเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เค เอส ซี อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ 0.01   
โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.383  
 3. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับ
พฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ล็อกซอินโฟร อยางมีนัยสําคัญสําคัญทาง
สถิติที่ 0.01   โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.345  
 4. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ท มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับ
พฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซี เอส อินเตอรเน็ท อยางมีนัยสําคัญ
สําคัญทางสถิติที่ 0.05   โดยมคีาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.109  
 5. ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เอ เน็ท มีความสัมพันธในทิศทางบวกกับพฤติกรรม
การเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท เอ เน็ท อยางมีนัยสําคัญสําคัญทางสถิติที่ 0.01   
โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.203 
  
สมมติฐานขอที่ 3 : ความรูในตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลอืกใชผูใหบริการ
อินเตอรเนท็ของผูบริโภค 
 จากผลการวิจยัพบวา 
 1. ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เนท็) มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท อินเตอรเนท็ประเทศไทย (ไอ เน็ท) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที ่ 0.01  โดยมีคาสัมประสิทธสิหสัมพนัธเทากับ 0.405 และมีทิศทาง
ความสัมพันธของคาสัมประสิทธิสหสัมพนัธไปในทิศทางบวก 
 2. ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เค เอส ซี มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการเลือกใชตรา
สินคาผูใหบริการอินเตอรเนท็ เค เอส ซี อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที ่ 0.01  โดยมคีาสัมประสิทธิ
สหสัมพนัธเทากับ 0.418 และมีทศิทางความสมัพันธของคาสัมประสิทธิสหสัมพนัธไปในทิศ
ทางบวก 
 3. ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ล็อกซอินโฟร มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเลือกใช
ตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ล็อกซอินโฟร อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที ่0.01  โดยมีคาสัมประ
สิทธิสหสัมพนัธเทากับ 0.282 และมีทิศทางความสัมพันธของคาสมัประสิทธิสหสัมพันธไปในทิศ
ทางบวก 
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 4. ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา ซี เอส อินเตอรเนท็ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ท ซี เอส อินเตอรเน็ท อยางมีนยัสําคัญทางสถิตทิี ่ 0.01  
โดยมีคาสัมประสิทธิสหสัมพันธเทากับ 0.235 และมีทิศทางความสัมพันธของคาสัมประสิทธิ
สหสัมพนัธไปในทิศทางบวก 
 5. ความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เอ เนท็ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชตรา
สินคาผูใหบริการอินเตอรเนท็ เอ เนท็ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที ่ 0.01  โดยมคีาสัมประสิทธิ
สหสัมพนัธเทากับ 0.325 และมีทศิทางความสมัพันธของคาสัมประสิทธิสหสัมพนัธไปในทิศ
ทางบวก 
 
สมมติฐานขอที่ 4 : ความรูและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผูใหบริการอินเตอรเนท็มีความสัมพนัธ
กับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอนิเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
 จากผลการวิจยัพบวา 

1. ความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทตรา อินเตอรเน็ทประเทศไทยหรือไอเน็ท) ไดอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ 0.01  
แตทัศนคติเปนตัวแปรอิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทตรา ไอ เน็ท) ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

2. ทัศนคติและความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการ
เลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ท เค เอส ซี) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01   

3. ทัศนคติจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทตรา ล็อกซอินโฟร) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตความรูเปนตัวแปร
อิสระที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ล็อกซ
อินโฟร) ได เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

4. ความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทตรา ซี เอส) ไดอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตทัศนคติเปนตัวแปรอิสระที่
ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา ซี เอส) ได 
เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

5. ความรูจึงเปนตัวแปรอิสระที่สามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลอืกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทตรา เอ เน็ท) ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  แตทัศนคติเปนตัวแปรอิสระ
ที่ไมสามารถพยากรณตัวแปรตาม (พฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทตรา เอ เน็ท) ได 
เนื่องจากคาความนาจะเปนมีคาสูงกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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อภิปรายผล 
ตอนที่ 1  
สภาวะของตลาดการใหบริการอินเตอรเนท็ในประเทศไทย 
          จากการศึกษาพบวา ตลาดการใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยมีระดับการแขงขันที่สูง 
เนื่องจากขนาดของตลาดที่เล็กเมื่อเทียบกับจํานวนผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่มีอยู ประกอบกับ
ภาวะวิกฤติทางเศรษฐกิจที่สงผลใหองคกรขนาดใหญซึ่งเคยเปนฐานลูกคาสําคัญของตลาดการ
ใหบริการอินเตอรเน็ท มีอัตราการขยายตัวที่ลดลงอยางมาก ดังนั้นผูใหบริการอินเตอรเน็ทสวน
ใหญจึงหันมาใหความสนใจกับตลาดในสวนของผูบริโภคประเภทบุคคลที่ยังคงมีอัตราการ
ขยายตัวที่ตอเนื่อง  
 
          ดังนั้นผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยจึงไดมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดซึ่ง
สอดคลองกับสภาพแวดลอมทางการตลาด (Marketng Environment) ตามแนวคิดของ Kotler & 
Armstrong,1993 โดยจะตองออกแบบสวนประสมทางการตลาดที่ประกอบดวยปจจัยที่ควบคุมได  
ซึ่งไดแก  ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ใหตอบสนองกับความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย จาก
ผลการวิจัย ผูใหบริการอินเตอรเน็ทไดวางตําแหนงผลิตภัณฑ เพื่อใหสอดคลองกับความตองการ
ของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคสวนมากมักใหความสําคัญกับราคา และความเร็วของการใหบริการ สวน
ชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคสวนมากจะซื้อจากแหลงที่มีการซื้อขายอุปกรณที่เกี่ยวกับ
คอมพิวเตอร   
 
กลยุทธการบริหารตราสินคาของผูใหบริการอนิเตอรเน็ทในประเทศไทย 
          จากการเปลี่ยนแปลงของสภาวะการตลาด  ทําใหผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยหัน
มาใหความสําคัญกับการสรางความแตกตางในตราสินคาใหผูบริโภคเกิดความรู (Knowledge) 
และความชอบ (Preference) ในตราสินคา ตามแนวคิดของการสรางคุณคาตราสินคาในเชิง
ผูบริโภค (Consumer base Brand Equity) ของ Kelly,1998. 
 
          โดยที่กระบวนการสรางความรูในตราสินคาสามารถทําไดโดยการทําใหสวนประกอบตางๆ
ของตราสินคา (Brand Elements) เชน ชื่อสินคา สัญลักษณตราสินคา หีบหอ สโลแกน ฯลฯ เขา
ไปอยูในระบบความจําของผูบริโภค ดวยวิธีใชสื่อสารตางๆทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการ
จัดกิจกรรมตางๆ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยและจดจําไดในที่สุด (Aaker, 1996) ผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทสวนใหญเลือกใชสวนประกอบตางๆของตราสินคาที่ส่ือถึงความนาเชื่อถือ ความ
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เกี่ยวของกับเทคโนโลยี ความสะดวกรวดเร็วในบริการ เวนแตตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ทที่มีการ
กําหนดสวนประกอบของตราสินคาที่แตกตางออกไป โดยที่พยายามสรางความแปลกและทันสมัย
เพื่อใหเขากับลักษณะของกลุมผูบริโภคกลุมเปาหมายซึ่ง ซี เอส อินเตอรเน็ท กําหนดไวที่กลุม
วัยรุน นักเรียน นักศึกษา  
 
ตอนที่ 2 
          สมมติฐานขอที ่1 : ความรูในตราสินคามีความสัมพนัธกับทศันคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัท
ผูใหบริการอินเตอรเน็ท 
          จากการวิจัยพบวา ความรูในตราสนิคาของ เค เอส ซ ี ล็อกซอินโฟร และ เอ เน็ท มี
ความสัมพันธกับทัศนคตทิี่ผูบริโภคมีตอตราสินคา เค เอส ซ ี ล็อกซอินโฟร และ เอ เน็ท แตความรู
ในตราสินคา อินเตอรเนท็ประเทศไทย (ไอ เนท็) และ ซี เอส อินเตอรเน็ทไมมีความสัมพันธกับ
ทัศนคต ิของ อินเตอรเนท็ประเทศไทย (ไอ เนท็) และ ซี เอส อินเตอรเน็ท จึงสามารถอธิบายไดวา
ความรูในตราสินคาไมเกีย่วของกับระดับของทัศนคติตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทเสมอไป 
ทั้งนี้อาจสืบเนือ่งมาจากการที ่ไอ เนท็ และ ซ ีเอส อินเตอรเน็ท เปนตราสินคาที่พึง่เปนที่รูจักใน
ตลาดจึงทาํใหทิศทางของทศันคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคานัน้ยงัไมเปนไปในทิศทางที่แนนอน 
ถึงแมวาบริษทัอินเตอรเน็ทประเทศไทย ซึ่งเปนเจาของตราสินคา ไอ เน็ท จะอยูในตลาดนี้มานาน
แลวก็ตาม แตผูบริโภคทั่วไปยังมีความรูในตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เนท็) ในระดับที่
ต่ํามาก 
 
          สวนตราสินคา เค เอส ซ ี ล็อกซอินโฟร และ เอ เน็ท ไดอยูในตลาดการใหบริการ
อินเตอรเนท็มานานและเปนที่รูจักในกลุมผูบริโภคในระดับหนึง่แลวจงึสงผลใหผูบริโภคไดมีการ
ทดลองใชและเกิด      ทัศนคติที่มีความสัมพันธกับการรับรูในตราสินคา 
 
          สมมติฐานขอที่ 2 : ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
          จากการวิจัยพบวา ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทสามารถอธิบาย
พฤติกรรมกรรมการเลือกใชผูใหตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทไดตาม แนวคิดเกี่ยวกับของผู 
Assael, 1998 ที่วา เมื่อผูบริโภคทัศนคติก็จะเกิดความโนมเอียงที่จะกอใหเกิดพฤติกรรม ยกเวน
ตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ซึ่งทัศนคติไมสามารถอธิบายพฤติกรรมได ซึ่งอาจ
เนื่องมาจากผลการวิจัยท่ีพบวาผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ 
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เน็ท) นอยมากแมผูบริโภคจะมีทัศนคติที่ดีหรือไมก็ไมเกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกใชตราสินคา 
อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) ของผูบริโภคได 
 
          สมมติฐานขอที ่ 3 : ความรูในตราสินคามคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชผูให
บริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
          จากการวิจัยพบวา ความรูในตราสินคาผูใหบริการอินเตอรเน็ทนั้นมีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกใชผูใหบริการอินเตอรเน็ทในทุกตราสินคา โดยที่ในการทดสอบสมมติฐานระหวางตัว
แปรทัศนคติและพฤติกรรม กลับพบความสัมพันธเพียงบางตราสินคาที่ทําการศึกษา เพราะฉะนั้น
นาจะแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคที่มคีวามรูในตราสินคาอาจไมไดพัฒนา ความรูมากขึ้นจนถึงระดับมี
ทัศนคติหรือความรูสึกตอตราสินคา และทัศนคติตอตราสินคาก็ไมไดพัฒนาไปเปนพฤติกรรม แต
ผูบริโภคบางกลุมนั้น เมื่อมีความรูในตราสินคาก็จะเลือกใชตราสินคานั้นทันที 
 
          สมมติฐานขอที ่ 4 : ความรูและทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอผูใหบริการอินเตอรเนท็มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบริการอนิเตอรเน็ทของผูบริโภค 
 
          จากการวิจัยพบวา ความรูในตราสินคาและทัศนคติ สามารถรวมกันอธิบายพฤติกรรมการ
เลือกใชตราสินคาของผูบริโภค ตราสินคา เค เอส ซี ไดเทานั้น สวนตราสินคา ไอ เน็ท (อินเตอรเน็ท
ประเทศไทย) ซีเอส อินเตอรเน็ท และ เอ เน็ท มีเพียงตัวแปรดานความรูในตราสินคาเทานั้นที่
สามารถอธิบายพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาของผูบริโภคได และตราสินคา ล็อกซอินโฟร มี
เพียงตัวแปรทางดานทัศนคติเทานั้นที่สามารถอธิบายพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาของผูบริโภค
ได 
          เมื่อนําไปวิเคราะหเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธการบริหารตราสินคาของแตละผู
ใหบริการอินเตอรเน็ทแลวสามารถอภิปรายไดดังนี้  
 
          ตราสินคา เค เอส ซี เปนตราสินคาที่ผูบริโภคมีความรูในตราสินคาเปนอยางดีและผูบริโภค
สวนมากไดเคยลองใชหรือเคยไดยินความเห็นเกี่ยวกับตราสินคาจากผูอ่ืน ดังนั้นผูบริโภคจึงมี
ทิศทางของทัศนคติที่เปนไปในทิศทางใดทางหนึ่งและสงผลใหทัศนคติดังกลาวมีอิทธิพลที่มาก
เพียงพอที่จะสงผลไปสูการเลือกใชตราสินคา เค เอส ซี 
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          ตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ เน็ท) และ เอ เน็ท ถึงแมจะเปนเปนตราสินคาที่มีมา
นานในตลาด แตมีผูบริโภคจํานวนนอยมากที่มีความรูในตราสินคา อินเตอรเน็ทประเทศไทย (ไอ 
เน็ท) และ เอ เน็ท ดังนั้น จึงไมมีการพัฒนาความรูไปสูระดบัการเกิดทัศนคติ จึงทําใหทัศนคติ
ดังกลาวไมสามารถอธิบาย การเกิดพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาได 
 
          ตราสินคา ซี เอส อินเตอรเน็ทไดใชการสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพในการสราง
การรับรูใหเกิดกับผูบริโภค และมีอิทธิพลใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอตราสินคา แตเนื่องจากเปน
ตราสินคาที่ใหมผูบริโภคจึงอาจจะยังไมไดเกิดการลองใช จึงทําใหระดับของความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทัศนคติและพฤติกรรมยังไมชัดเจน 
 
          ตราสินคา ล็อกซอินโฟร เปนตราสินคาที่ไมไดมีกลยทุธในการสรางความรูในตราสินคาที่
ชัดเจน แตเนื่องจากกลุมผูบริโถคกลุมเปาหมายของ ล็อกซอินโฟร เปนกลุมคนทํางาน และกลุม
องคกร ซึ่งอาศัย ปจจัยทางดานคุณภาพของสินคาเปนเครื่องตัดสินใจ ประกอบกับการที่ล็อกซอิน
โฟรเปนบรษิัทในเครือของล็อกซเลย ซึ่งเปนบริษัทที่มีชื่อเสียงและมีความนาเชื่อถือ ดังนั้น ปจจัย
ทางดานทัศนคติ โดยเฉพาะทัศนคติที่เกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการ จึงเปนปจจัยหลักที่สงผลให
ผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการเลือกใชตราสินคาลอ็กซอินโฟร 
 
          นอกจากนี้หากพิจารณาจากสวนแบงในตลาดของผูใชประเภทบุคคลแลวนั้นจะเหน็ไดวา เค 
เอส ซี และซี เอส ซึ่งเปน 2 ผูนําในตลาดดังกลาวไดใชงบประมาณการโฆษณาที่สูงกวาผูใหบริการ
อินเตอรเน็ทรายอื่นๆมาก ทําใหผูบริโภคมีการรับรูที่ดีตอตราสินคา เค เอส ซี และ ซี เอส สงผลให
ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาทั้ง 2 ตราดังกลาว และจะสามารถสงผลใหผูบริโภคมีพฤติกรรม
การเลือกใชในที่สุด 
 
ขอเสนอแนะ 
          1. จากผลการวิจัยพบวา ความรูในตราสินคาเปนตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
ผูใหบริการอินเตอรเน็ทในประเทศไทยไดดีกวาตัวแปรทางดานทัศนคติจะเห็นไดจากการที่ 
ผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับตราสินคา เค เอส ซี และ ซี เอส อินเตอรเน็ทมากที่สุด ซึ่งสัมพันธกับ
ปริมาณของผูใชบริการของ เค เอส ซี และ ซี เอส ที่มีมากเปนอันดบั 1 และ 2 ในตลาดตามลําดับ 
ซึ่งความรูในตราสินคาของผูใหบริการทั้ง 2 นี้ เกิดขึ้นจากการใชงบประมาณการสื่อสารการตลาดที่
มาก และตอเนื่องซึ่งประกอบไปดวยการใชส่ือ โฆษณา ณ จุดขาย สื่อโฆษณา กลางแจง ส่ือ
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สิ่งพิมพและสื่อวิทยุ จนทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและคุนเคยกับตราสินคา  สงผลใหเกิดเปน
ความรูในตราสินคาที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชตราสินคาในที่สุด  
          สวนทัศนคติที่เปนสวนเสริมใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชตราสินคา เค เอส ซี และ ซี เอส 
อินเตอรเน็ท คือทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับ ความงายและสะดวกในการหาซื้อ ความนาเชื่อถือของตรา
สินคา และความทันสมัย ดังนั้นการจัดชองทางการจัดจําหนายที่ดี และการสรางภาพลักษณของ
ความนาเชื่อถือและทันสมัย จึงเปนสงเสริมการขายที่ดีของการขายบริการอินเตอรเน็ทในประเทศ
ไทย 
          2. การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยในภาพรวมที่เกี่ยวกับการบริหารตราสินคาของธุรกิจการ
ใหบริการอินเตอรเน็ท ไมไดศึกษาเพื่อหาปจจัยเปรียบเทียบในทางลึกของตราสินคาใดตราหนึ่ง
ดังนั้น การวิจัยครั้งตอไปจึงควรมีการวิจัยเพื่อศึกษาปจจัยตางๆ ในเนื้อหาที่มีความชัดเจนและ
ลึกซึ้งยิ่งขึ้นเพื่อใหทราบถึงปจจัยที่แทจริงในความสําเร็จหรือลมเหลวของกลยุทธการบริหารตรา
สินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทตราสินคาใดตราหนึ่ง 
          3. การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาวิจัยในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น ดังนั้นในการ
วิจัยครั้งตอไปจึงควรทําการวิจัยโดยใช กลุมตัวอยางทั่วประเทศดวยเพื่อใหทราบถึงผลรวมวา
ผูบริโภคในตางจังหวัดมีผลของการรับรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการเลือกใชผูใหบรการอินเตอรเน็ท
ที่แตกตางกันออกไปหรือไม 
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รายการอางอิง 
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ธงชัย สันติวงษ.พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด.กรุงเทพฯ.:โรงพิมพไทยวัฒนาพานิช2537  
ปยวรรณ หอมถวิล. การใชสื่ออินเตอรเน็ทเพื่อการโฆษณาประชาสัมพันธและดาน
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ภาคผนวก 
          บริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทในเชงิพาณิชยในประเทศไทย 18 รายประกอบดวย 
 
1. Internet Thailand Co.,Ltd.  
2. KSC Commercial Internet Co.,Ltd.  
3. Loxley Information Services Co.,Ltd  
4. C.S. Communication Co.,Ltd.  
5. Samart Infonet Co.,Ltd.  
6. A-NET  Co.,Ltd  
7. Asia info net Co.,Ltd  
8. I Net (Thailand) Co.,Ltd.  
9. World Net & Services Co.,Ltd.  
10. Siam Global Access Co.,Ltd.  
11. Jusmine Internet Co.,Ltd.  
12. Data Line Thai Co.,Ltd. 
13. Idea Net Co.,Ltd. 
14. Far East Internet  Co.,Ltd. 
15. CWN Co.,Ltd. 
16. E-Z Net Co.,Ltd. 
17. Roy Net Co.,Ltd. 
18. Cable & Wireless Network (Thailand) Co.,Ltd. 
 
(ที่มา: Internet  Service Center, Data Communication Department., CAT., ธันวาคม 2543) 
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Questionnaire: 
 
S1: ทานเปนผูหนึ่งที่ซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกและใชบริการอินเตอรเน็ทผานบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ท (ISP)  
 
ในประเทศไทย 
 
O ใช          O ไมใช (ยุติการสัมภาษณ) 
 
สวนที่ 1 
D1:          เพศ                              O ชาย          O หญิง 
D2:          อายุ                              ________ป      
D3:          การศึกษาสูงสุด          O มัธยมตน          O มัธยมปลายหรือเทียบเทา  
                                                     O อนุปริญญา/ ปวส.          O ปริญญาตรี          O สูงกวาปริญญาตรี 
D4:          อาชีพ                          O นักเรียน นักศึกษา           O ลูกจาง ธุรกิจเอกชน 
                                                     O ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ          O เจาของกิจการ 
D5:          รายไดตอเดือน           O ต่ํากวา     10,000 บาท          O 10,001-20,000 บาท 
                                                    O 20,001-30,000 บาท             O 30,001 บาท ขึ้นไป 
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สวนที่ 2  

คําถามเกี่ยวกับความรูในตราสินคาบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ทของผูบริโภค: 
 
          1.  ถากลาวถึงผูใหบริการอินเตอรเน็ท (ISP) ในประเทศไทยทานนึกถึงผูใหบริการรายใด 
               1.______________________ 
               2.______________________ 
               3.______________________ 
 
           2.  ทานรูจักยี่หอของผูบริการอินเตอรเน็ทยี่หอใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
               O KSC     O Internet Thailand (I-net)     O Loxinfo     O CS Internet     O A-net 
 
          3.  จากยี่หอในขอ 1 ทานรูจักยี่หอดังกลาวไดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
               O โปสเตอร     O โฆษณาโทรทัศน     O วิทยุ     O ปายโฆษณากลางแจง     O ใบปลิว 
               O สื่อโฆษณา ณ จุดขาย     O ปากตอปาก     O สื่ออินเตอรเน็ท     O หนังสือพิมพ 
               O นิตยสาร     O อ่ืนๆ____________ 
 
          4.  ชื่อยี่หอตอไปนี้ทําใหทานนึกถึงอะไรบาง 
               KSC________________________________________ 
               Internet Thailand(I-net)______________________________ 
               Loxinfo_____________________________________ 
               CSInternet___________________________________ 
               A-net_______________________________________ 
 
          5.  ทานทราบหรือไมวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายใดมีจํานวนสมาชิกมากที่สุด 
               Oไมทราบ     O ทราบ ยี่หอ_________ 
          6.  ทานทราบหรือไมวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายใดมีเครือขายครอบคลุมมากที่สุด 
               Oไมทราบ      O ทราบ ยี่หอ_________ 
          7.  ทานทราบหรือไมวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายใดมีประสิทธิภาพความเร็วในการสงผานขอมูลสุด 
                Oไมทราบ     O ทราบ ยี่หอ_________ 
          8.  ทานทราบหรือไมวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายใดมีราคาการใหบริการที่ต่ําที่สุด 
               Oไมทราบ     O ทราบ ยี่หอ_________ 
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สวนที่ 3 
 
คําถามเกี่ยวกับทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผูใหบริการอินเตอรเน็ท : 
          จากคําถามขอ 9-18ใหผูตอบแบบสอบถามใหคะแนนกับผูใหบริการอินเตอรเน็ทที่รูจักตามหัวขอตอไปนี้ 
โดยที่ 1=ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  2=ไมเห็นดวย  3=เฉยๆ  4=เห็นดวย  5=เห็นดวยอยางยิ่ง  (ผูตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือกตอบไดมากกวา 1ยี่หอ) 
 
          9.  ทานคิดวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทยี่หอนี้มีคุณภาพการบริการที่ดี 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

          
          10.  ทานคิดวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทนี้มีราคาการใหบริการที่เหมาะสม 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

         
         11.  ทานคิดวาผูใหบริการอินเตอรเน็ทนี้บริการหลังการขายที่ดี 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 
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          12.  ทานสามารถหาซื้อหรือสมัครเปนสมาชิกของบริการอินเตอรเน็ทนี้ไดงายและสะดวก 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

          
          13.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้มีประสิทธิภาพและความเร็วในการสงผานขอมูลสูง 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
          14.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้มีคูสายมากเพียงพอและเชื่อมตอไดโดยงาย 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
          15.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้เปนยี่หอนี้เปนยี่หอที่ดูทันสมัย 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 
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        16.  สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ (ทุกสื่อรวมถึงเว็บไซต) ของผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้มีขอมูลที่นาสนใจ 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
        17.  สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ (ทุกสื่อรวมถึงเว็บไซต) ของผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้มีการออกแบบที่ดี 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
        18.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้เปนยี่หอที่มีความนาเชื่อถือ 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
        19.  ผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายนี้เปนยี่หอที่มีระบบการรักษาขอมูลที่ปลอดภัย 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 
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          20.  ทานชอบPromotion Packageของผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายดังกลาว 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

           
          21.  ทานชอบสัญลักษณตราสินคาของผูใหบริการอินเตอรเน็ทรายดังกลาว 

KSC 
Internet Thailand 
Loxinfo 
CSInternet 
A-net 

1 
1 
1 
1 
1 

2 
2 
2 
2 
2 

3 
3 
3 
3 
3 

4 
4 
4 
4 
4 

5 
5 
5 
5 
5 

 
สวนที่ 4 
คําถามเกี่ยวกับการเลือกและพฤติกรรมการใชบริการอินเตอรเน็ท 
 
          22.  ปจจุบันทานใชบริการอินเตอรเน็ทยี่หอ_____________________ 
                         กรุณาใหคะแนนบริการที่ทานไดรับโดยวงกลมรอบตัวเลขจาก 1-5  
                         โดย  1=ไมพอใจ  5=พอใจมากที่สุด     1     2     3     4     5 
                         ทานใหคะแนนดังกลาวเพราะ________________________ 
 
          23.  ที่ผานมาทานเคยใชบริการอินเตอรเน็ทของยี่หอใดบาง 
                         23.1____________กรุณาใหคะแนนบริการที่ทานไดรับโดยวงกลมรอบตัวเลขจาก 1-5  
                         โดย  1=ไมพอใจ  5=พอใจมากที่สุด     1     2     3     4     5 
                         ทานใหคะแนนดังกลาวเพราะ________________________ 
                         23.2____________กรุณาใหคะแนนบริการที่ทานไดรับโดยวงกลมรอบตัวเลขจาก 1-5  
                         โดย  1=ไมพอใจ  5=พอใจมากที่สุด     1     2     3     4     5 
                         ทานใหคะแนนดังกลาวเพราะ________________________ 
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 24.  ในอนาคตหากทานจะเลือกซื้อบริการอินเตอรเน็ททานจะเลือก _______________ 
                         เพราะ____________________ 
 
          25.  ใน 1 เดือนทานใชอินเตอรเน็ทประมาณ     O ต่ํากวา 15 ชม.     O 16-45 ชม.     O 45 ชม.ขึ้นไป  
          26.  โดยสวนมากระยะเวลาที่ทาน Log-in แตละครั้งประมาณ____ชั่วโมง  
                         ในชวง     Oเชา     O บาย     O กลางคืน 
          27.  สวนมากทานใชอินเตอรเน็ทเพื่อ     O คนหาขอมูล     O สงขอความผาน e-mail     O Chat/ICQ  
                         O ติดตามขาวสาร     O On-line Shopping     O อ่ืนๆ______________ 
          28.  ทานซื้อสมาชิกอินเตอรเน็ทแบบ     O เปนแพคเก็จชั่วคราว     O ซื้อแพคเก็จแบบเติมเงินได 
                         O แบบสมาชิกจายรายเดือน     O อ่ืนๆ____________ 
          29.  ทานซื้อสมาชิกอินเตอรเน็ทจาก     O รานจําหนายซอฟทแวร     O สมัครทางอินเตอรเน็ท 
                                                                           O อ่ืนๆ__________ 
          30.  เว็บไซตที่ทานเขาเปนประจํา (ตอบไดมากกวา 1 ชื่อ)_____________________________ 
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ชื่อเว็บไซตที่ผูตอบแบบสอบถามระบุในแบบสอบถาม 
www.hotmail.com, 
www.bluemoutain.com, 
www.nitadechula.co.th, 
www.geocities.com, 
www.filmvirus.com, 
www.bangkokcinema.com, 
www.sanook.com, 
www.thaimail.com, 
www.yahoo.com, 
www.hypermart.co.th, 
www.pantip.com, 
www.ebay.com, 
www.lemononline.co.th, 
www.mweb.co.th, 
www.hollywood.com, 
www.mcdang.co.th, 
www.embark.com, 
www.vision4d.com, 
www.lycos.com, 
www.hunsa.com, 
www.samart.co.th, 
www.media.com, 
www.sabye.co.th, 
www.catcha.co.th, 
www.email.com, 
www.watpon.co.th, 
www.idirex.com, 
www.eotoday.co.th, 
www.download.com, 
www.narak.co.th, 
www.lovemail.com,  
www.operamail.com, 

www.yamyai.co.th, 
www.thaiicq.com, 
www.altavista.com,  
www.cnn.com,  
www.dogmail.com,  
www.cscoms.co.th,  
www.dotmusic.com,  
www.atimemedia.co.th,  
www.msn.com,  
www.ksc.co.th, 
www.oohgirl.com,  
www.easports.com,  
www.thailand.com,  
www.thailand2hand.com,  
www.pappayon.com,  
www.piczone.com 
www.dogpile.com, 



                                                                                                                                                    

 



ประวัติผูเขยีน 
 
          นายเลศิพล ภักดีภูมิ สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี ทางดานGraphic Design จาก 
Mount Ida College, Massachusetts ประเทศสหรัฐอเมริกา เคยทํางานในแผนกโปรโมชั่น บริษัท 
เอ็กแซ็กท จํากัด ในตําแหนง Graphic Art Director ปจจุบันดํารงตาํแหนงกรรมการบริหาร บริษัท
ในเครือสหชาติ  และ กรรมการ บริษัท Sports Management Group 
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