
บทท 4

ผลการว ิจ ัย

การศึกษาเรื่อง “ท ัศนคติของผ ู้บริโภคต่อการตลาดทางตรง การละเมิดสิทธิส ่วนบุคคล
และความต ้องการมาตรการควบค ุม” เป ็นการวิจ ัยเช ิง!]ร ิมาณ (Quantitative research) โดยใช้วิธ ี 
การว ิจ ัยแบบสำรวจ (Survey research ) แบบวัดครั้งเด ียว (One shot study) ทำการเก ็บข้อม ูล 
จากกล ุ่มผ ู้บร ิโภคท ั้งเพศชายและเพศหญ ิงอาย ุต ั้งแต ่21-50 ป ีอาด ัยอย ู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยใช ้แบบลอบถาม (Questionnaire) จำนวนท ั้งล ิ้น  400 ตัวอย่าง จากนั้นผ ู้ว ิจ ัยได ้ใช ้โปรแกรม 
สำเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science) for windows ลำหรับการ 
ว ิเคราะห ์และประมวลผลที่ไต ้จากแบบลอบถาม โดยใช ้การวิเคราะห ์เช ิงพรรณนา (Descriptive 
analysis) และการวิเคราะห ์เช ิงอน ุมาน (Inferential analysis) ซ ึ่งแบ ่งการประมวลผลและ 
ว ิเคราะห ์ข ้อม ูลออกเป ็นส ่วนๆ ดังต่อไปนี้

ส่วนท ี่ 1 ผลข้อม ูลเก ี่ยวก ับลักษณะทางประชากรของกล ุ่มต ัวอย่าง
ส่วนท ี่ 2 ผลการวัดท ัศนคติชองผู้บริโภคต่อการตลาดทางตรง
ส่วนท ี่ 3 ผลการวัดท ัศนคติของผ ู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทาง 

ตรง
ส่วนท ี่ 4 ผลการวัดความต้องการของผู้บร ิโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง
ส่วนท ี่ 5 ผลการวัดล ักษณะของมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงท ี่ผ ู้บร ิโภคต้องการ
ส ่วนที่ 6 ผลการเปรียบเท ียบท ัศนคติของผ ู้บร ิโภคต่อการตลาดทางตรง ทัศนคติของ

ผู้บร ิโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง และความต้องการ 
ของผ ู้บริโภคในเร ื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ส่วนท ี่ 7 ผลการทดสอบสมมุต ิฐานการวิจ ัย
โดยการศ ึกษาความสัมพ ันธ ์ระหว่างท ัศนคต ิของผ ู้บริโภคต ่อการตลาดทางตรง และทัศน 

คติของผ ู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง กับความต้องการในเรื่อง 
มาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ส่วนท ี่ 8 ผลการเปรียบเท ียบท ัศนคติของผ ู้บร ิโภคต่อการตลาดทางตรง ทัศนคติของ 
ผ ู้บร ิโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง และความต้องการของผู้บริโภคใน 
เร ื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงจำแนกตามลักษณะทางประชากร
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ส ่วนท ี่! ผลข้อม ูลเก ี่ยวก ับล ักษณะทางประชากรของกลุ่มต ัวอย่าง
จากการ๓ บรวบรวมข้อม ูลจากกลุ่มต ัวอย ่างจำนวนทังส ิน 400 ตัวอย่าง ลามารถแจกแจง

ข ้อม ูลล ักษณะทางประชากรของกลุ่มต ัวอย ่างได ้ด ังน ี้

ตารางที่ 4.1 แสดงจำนวนและร้อยละของกล ุ่มต ัวอย่างจำแนกตามเพศ
เพศ จำนวน ร้อยละ

ชาย 180 45.0
หญิง 220 55.0
รวม 400 100.0

จากตารางท ี่ 4.1 เม ื่อจำแนกกลุ่มต ัวอย่างตามเพศ พบว่า กลุ่มต ัวอย่างที่เป ็นเพศหญ ิงม ี 
จำนวนมากกว่ากล ุ่มต ัวอย ่างท ี่เป็นเพศชาย คือ กล ุ่มต ัวอย ่างเพศหญ ิงม ีจำนวนทั้งลิ้น 220 คน คิด 
เป ็นร้อยละ 55.0 ส ่วนกลุ่มต ัวอย่างเพศชายมีจำนวนทั้งล ิ้น 180 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 45.0

ตารางที่ 4.2 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มต ัวอย่างจำแนกดามอายุ
อายุ จำนวน ร้อยละ

21-25ปี 121 30.3
26-30 ปี 111 27.8
31-35 ปี 61 15.3
36-40 ปี 30 7.5
4 1 -45ปี 34 8.5
46-50 ปี 43 10.8

รวม 400 100.0

จากตารางท ี่ 4.2 เม ื่อจำแนกกลุ่มต ัวอย่างตามอายุ พบว่า ม ีการกระจายตัวของกลุ่ม 
ต ัวอย่างในทุกช ่วงอายุท ี่กำหนดไว้ โดยกลุ่มต ัวอย ่างในช่วงอาย ุ 21-25 ป ี มี'จำนวนมากที่สุด คือ 
121 คน ค ิด เป ็นร ้อยละ30.3 รองลงมาได้แก่ กล ุ่มต ัวอย ่างในช ่วงอาย ุ26-30 ปี ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 
111 คน ค ิด เป ็นร ้อยละ27.8 กล ุ่มต ัวอย ่างในช ่วงอาย ุ31-35 ปี ม ีจำนวนท ั้งล ิ้น61 คน คิดเป็น 
ร ้อ ย ล ะ 15.3 กล ุ่มต ัวอย ่างในช ่วงอาย ุ46-50 ปี ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 4 3 ค น ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ10.8 
กล ุ่มต ัวอย่างในช่วงอายุ 40-45 ป ี ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 34 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 8.5 และกลุ่มต ัวอย่างใน 
ช่วงอายุ 36-40 ปี ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 30 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 7.5 ตามลำดับ
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ตารางที่ 4.3 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มต ัวอย่างจำแนกตามระดับการสิกษา

ระดับการสิกษา จำนวน ร้อยละ
ประถมคิกษาตอนปลาย 9 2.3
ม ัธยมคิกษาตอนต้น 11 2.8
มัธยมคิกษาดอนปลาย/ปวช. 47 11.8
อนุปริญญ า/ปวล. 40 10.0
ปริญญาตรี 232 58.0
สูงกว่าปริญญาตรี 61 15.3
รวม 400 100.0

จากตารางท ี่ 4.3 เม ื่อจำแนกกลุ่มต ัวอย่างตามระด ับการค ิกษา พบว่า กลุ่มต ัวอย่างส่วน 
ใหญ ่ม ีการค ิกษาระด ับปริญญาตรี โดยม ีจำนวนท ั้งส ิน 232 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 58.0 รองลงมาได้ 
แก ่การคิกษาระด ับส ูงกว่าปริญญาตรี ซึ่งมี'จำนวน'ทั้งลิ้น 61 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 15.3 การคิกษา 
ระด ับม ัธยมค ิกษาตอนปลาย/ปวช.ม ีจำนวนทั้งส ิน 47 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 11.8 การคิกษาระดับ 
อน ุปริญญา/ปวส.ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 4 0 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 10.0 การค ิกษาระด ับม ัธยมคิกษาตอน 
ต้น ม ีจำนวนทั้งล ิ้น 11 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 2.8 และการคิกษาระด ับประถมคิกษาตอนปลายมี 
จำนวนทั้งส ิ้น 9 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 2.3 ตามลำดับ

ตารางที่ 4.4 แสดงจำนวนและร้อยสะของกล ุ่มต ัวอย ่างจำแนกตามอา?พ

อา?พ จำนวน ร้อยละ
นักเรียนนักค ิกษา 14 3.5
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 87 21.8
พนักงานบริษ ัทเอกชน 225 56.3
รับจ้างทั้วไป 26 6.5
ค้าขาย/ประกอบธุรก ิจส่วนตัว 38 9.5
อื่นๆ (เซ ่น แม่บ้าน) 10 2.5
รวม 400 100

จากตารางท ี่ 4.4 เม ื่อจำแนกกลุ่มต ัวอย่างตามอาชีพ พบว่า กลุ่มต ัวอย่างส่วนใหญ ่ม ี 
อาช ีพพนักงานบริษ ัทเอกซน โดยม ีจำนวนท ังส ิน 225 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 56.3 รองลงมาได้แก่ 
อาช ีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซ ึ่งม ีจำนวนท ั้งล ิ้น  87 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 21.8 อาชีพ
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ค้าขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตัวมีจำนวนท้ังส้ิน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 อาชีพรับ'จ้าง'ท่ัว!'ปมี 
จำนวนท ั้งส ิ้น 26 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 6.5 น ักเร ียน/น ักค ิกษาม ีจำนวนท ังส ิน 14 คน ค ิดเป ็น 
ร้อยละ 3.5 และอาชีพอ่ืน  ๆท่ีนอกเหนือจากน้ีมีจำนวนท้ังส้ิน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลำตับ

ตารางที่ 4.5 แสดงจำนวนและร้อยละของกล ุ่มต ัวอย่างจำแนกตามระดับรายได ้ต ่อเด ือน

ระด ับรายได้ต ่อเด ือน จำบวน ร้อยละ

ตํ่ากว่า 5 ,0 0 0 บาท 2 0.5
5,000-10,000บาท 67 16.8

10,001-15,000 บาท 116 29.0
15,001-20,000บาท 84 21.0
20,001-25,000 บาท 30 7.5
25,001-30,000 บาท 33 8.3
30,001-35,000 บาท 15 3.8
35,001-40,000 บาท 11 2.8
มากกว่า 40,000 บาท 42 10.5
รวม 400 100.0

จากตารางท ี่ 4.5 เม ื่อจำแนกกลุ่มต ัวอย ่างตามระด ับรายได ้ต ่อเด ือน พบว่า กลุ่มต ัวอย่าง 
ส ่วนใหญ ่ม ีระด ับรายได ้10,001-15,000บาทต ่อเด ือน โดยม ีจำน วนท ั้งล ิ้น1 1 6 คนค ิดเป ็นร ้อยละ
29.0 รองลงมาได้แก ่ กล ุ่มต ัวอย ่างท ี่ม ีระด ับรายได ้15,001-20,000 บาทต ่อเด ือนซ ึ่งม ีจำนวน 
ท ั้งส ิ้น  84 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 21 0 กลุ่มต ัวอย ่างท ี่ม ีระด ับรายได ้ 5,000-10,000 บาทต่อเด ือนม ี 
จำนวนท ั้งส ิ้น 67 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 16.8 กล ุ่มต ัวอย ่างท ี่ม ีระด ับรายได ้มากกว่า 40,000 บาท 
ต ่อเด ือนมีจำนวนทั้งส ิ้น 42 คน ค ิดเป ็นร้อยละ 10.5 กล ุ่มต ัวอย ่างท ี่ม ีระด ับรายได ้ 25,001-
30.000 บาทต่อเดือนมีจำนวนท้ังส้ิน 33 คน ค ิด เป็นร้อยละ 8.3 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับรายได ้
20,001-25,000 บาทต่อเดือนมีจำนวนท้ังส้ิน 30 คน ค ิด เป็นร้อยละ 7.5 กล ุ่ม ตัวอย่างท่ีมีระดับ 
รายได ้ 30,001-35,000 บาทต่อเดือนมีจำนวนท้ังส้ิน 15 คน ค ิด เป็นร้อยละ 3.8 กลุ่มตัวอย่างท่ีมี 
ระดับรายได ้ 35,001-40,000บาทต่อเดือนมีจำนวนท้ังส้ิน11 คน ค ิด เป็นร้อยละ2.8 และกลุ่มตัว 
อย่างท่ีมีระดับรายได ต่ํ้ากว่า 5,000 บาทต่อเดือนมีจำนวนท้ังส้ิน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5
ตามลำดับ
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ส่วนที่ 2 พ»การว ัดท ัศนคต ิของผ ู้บร ิโภคต ่อการต»าดทางตรง

ในงานว ิจ ัยช ิ้นน ี้ ได ้ม ีการสอบถามกลุ่มต ัวอย ่างถ ึงท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในสื่อ 
2 ประ๓ ท คือ ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกลํ้า (Intrusive media) และสื่อท ี่ม ีล ักษณะใม่ร ุกล ํ้า 
(Non-intrusive media)

- ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกลํ้า (Intrusive media) ประกอบด ้วยส ื่อ 5 ประ๓ ทคือ การโทรศัพท์ไป 
บ ้านเพ ี่อขายสินค้า/การปริการ การโทรศ ัพท ์ไปท ี่ทำงานเพ ี่อขายส ินค ้า/การบริการ การโทรศ ัพท ์ 
เข ้าม ีอถ ึอเพ ี่อขายสินค้า/การบริการ การส ่งข ้อความโฆษณา (sms) ไปย ังโทรศัพท ์ม ือถ ือเพ ี่อขาย 
ส ินค ้า/การบริการ และการส่งอีเมล์โฆษณา โดยนำผลชองท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อส ื่อท ั้ง 5 ประเภทนี้มาหา 
ค ่าเฉล ี่ยเป ็นท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการตลาดทางตรงไนสื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media)

- ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive media) ประกอบด ้วยส ื่อ 4 ประ๓ ทคือ 
จดหมายตรง การโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ช ี้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการ 
โดยตรง การโฆษณาทางหนังล ือพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นไห ้ผ ู้ช ิ้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการโดย 
ตรง และการโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ร ื้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการโดยตรง 
โดยนำผลของท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อส ื่อท ั้ง 4 ประ๓ ทนี้มาหาค่าเฉล ี่ยเป ็นท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการตลาดทางตรง 
ในลือทีมีลักษณะไม่รุกลำ (Non-intrusive media)



ลี่อพี่มีลํเกษณะรุกลำ (Intrusive media) 5 ประเภท 

กา?โทรศัพท์ไปบ้านเพี่อชายสินค้า/กๆรบริการ
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ตารางพี่ 4.6 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทัศนคติพ ี่ม ีต ่อการโทรศ ัพท์ไปบ ้านเพ ี่อขาย  
สินค ้า/การบริการ

ท ัศนคต ิต ่อการโทรศ ัพท ์ไปบ ้านเพ ี่อขายส ินค ้า/การบริการ MEAN ร.อ .
เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผ ู้บร ิโภค 2.25 0.94
สร้างความรำคาญให ้ก ับผ ู้บริโภค 2.01 0.94
สร้างความเพล ิดเพสินให ้ก ับผ ู้บริโภค 2.07 0.86
ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซี้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น 2.58 0.97
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ขายส ินค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น 2.76 0.99

ทัศนคติโดยรวมต่อการโทรศัพท ์ไปบ ้านเพ ี่อ
ขายส ินค ้าและการบริการ 2.33 0.72

หมายเหตทัศนคติต่อการตลาดทางตรงแบ่งออกเป็น 5 ระดับ เร๋ัมจากไม่เหินด้วยอย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 1 คะ:แนน จนถึง เหินด้วย

อย่างยิ่งมีค่าเท่ากับ 5 คะแนนทั้งนี้มีการกลับค่าคะแนนในคำถามด้านทัศนคติที่เป็นเชิงลบโดยที่ 1 คะแนนละกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนนจะกลับค่าเป็น2 คะแนน และ5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.6 แสดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการโทรศัพท ์ไป 
บ ้านเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการเท ่าก ับ 2.33 โดยกลุ่มต ัวอย ่างม ีท ัศนคต ิต ่อการโทรศัพท ์ไปบ ้าน 
เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการในประเด ็นต ่างๆ ดังนี้ ช ่วยไห ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผู้ขายสินค ้า/การ 
บร ิการได ้ง ่ายข ึ้น  (2.76) ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น (2.58) เป็นสิ่งที่มี 
ประโยชน ์ต ่อผ ู้บริโภค (2.25) สร้างความเพล ิดเพลินไห ้ก ับผ ู้บริโภค (2.07) และสร้างความรำคาญ
ให้ก ับผ ู้บริโภค (2.01)
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การโทรศัพท์ไปที่ทำงานเพี่อขายสินค้า/การบริการ

ตารางที่ 4.7 นสดงต ่าเฉ»อ (MEAN) ของท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการโทรศ ัพท ์ไปท ี่ทำงาบเพ ี่อขาย
ส ินค ้า/การบริการ

ท ัศนคติต ่อการโทรศ ัพท ์ไปท ี่ทำงาบเพ ี่อขายส ินค ้า/การบริการ MEAN1 S.D.

เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผ ู้บร ิโภค 2.21 0.98
สร้างความรำคาญให ้ก ับผ ู้บริโภค 1.94 0.94
สร้างความเพล ิดเพลินให ้ก ับผ ู้บริโภค 2.05 0.86
ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น 2.50 0.95
ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการใด ้ง ่ายข ึ้น 2.61 0.98
ทัศนคติโดยรวมต่อการโทรศ ัพท ์ใปท ี่ทำงาน  

เพ ี่อขายส ิบค ้าน»ะการบริการ 2.26 0.73
1ฒายเหต_ทัศนคติต่อกา7ตลาดทางตรงแบ่งออทเป็น 5 ระดับ เรมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน ลนกง เห็นด้วย 
อย่างยั๋งมีค่าเท่ากับ 5 คะแนนทั้งนี้มีการกลับค่าคะแนนในค่าถามด้านทัศนคติที่เป็นเชิงลบโดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเป็น5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแm i 4คะแนนจะกลับค่าเป็น 2 คะแนนและ5 คะแนนจะกลับค่าเป็น1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.7 แสดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการโทรศัพท ์ใปท ี่ 
ทำงานเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการเท ่าก ับ 2.26 โดยกลุ่มต ัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อการโทรศัพท ์ไปที่ 
ทำงานเพ ื่อขายส ินค ้า/การบรการในประเด ็นต ่างๆ ศังนี้ ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต่อส่ือสารกับผู้ขายสิน 
ค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น  (2.61) ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภค ซ้ือสินค้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น (2.50) เป็นลี่งที่ 
ม ีประโยชน ์ต ่อผ ู้บร ิโภค (2.21) สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค (2.05) และสร้างความ 
รำคาญให ้ก ับผ ู้บริโภค (1.94)
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ตารางที่ 4.8 แสดงค่าเฉลื่อ (MEAN) ของทัศนคติท ี่ม ีต ่อการโทรศัพท ์เช ้าม ีอถ ึอเพ ี่อขาย

การโทรศัพท์เช้ามีอถึอเพี่อชายสินค้า/การบริการ

สินค้า/การบริการ

ท ัศนคติต ่อการโทรศัพท ์เช ้าม ีอถ ีอเพ ี่อขาอสินค ้า/การบริการ MEANI S.D.

เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผ ู้บริโภค 2.15 0.94
สร้างความรำคาญให ้ก ับผ ู้บริโภค 1.90 0.91
สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค 1.97 0.79
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการใด ้สะดวกขึ้น 2.46 1.01
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ขายส ินค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น 2.60 1.06

ทัศนคติโคอรวมต่อการโทรศัพท์เช ้าม ีอถ ีอ  
เพ ี่อขายสินค ้าและการบริการ 2.22 0.73

หมายเหต_ทัศนคติต่ธการตลาดทางตรงแบ่งชธกเป็น5 ระดับเริ่มจากไม่เหินด้วยฉย่างยั่งมีค่าเท่ากับ 1 คะแนนจนกง เหินด้วย 
อย่างยั๋ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ทั้งนี้มีทารกลับค่าคะแนนในคำถามด้านทัศนคติที่เป็นเริงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเปิน 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเปิน 4 คะแนน 4คะแนนจะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ5 คะแนนจะกลับค่าเป็น1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.8 แสดงค ่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการโทรศ ัพท ์เข ้า 
ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค้า/การบ ่รการเท ่าก ับ 2.22 โดยกลุ่มต ัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อการโทรศัพท ์เข ้าม ือถ ือ 
เพ ื่อรายส ินค ้า/การบริการในประเด ็นต ่างๆ ตังนี้ ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ชายส ินค้า/การ 
บริการได ้ง ่ายข ึ้น  (2.60) ช ่วยให ้ผ ู้บริโภคซื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น (2.46) เป็นสิงที่ม ี 
ประโยชน์ต ่อผ ู้บริโภค (2.15) สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค (1.97) และสร้างความรำคาญ 
ให ้ก ับผ ู้บริโภค (1.90)
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การส่งข้อความโฆษณา (SMS) ไปทังโทรศัพท์มีอถีอเพี่อชายสินค้า/การบริกา?

ตารางที่ 4.9 แสดงค่าเฉสี่ย (MEAN) ของท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการส ่งข ้อความโฆษณา (SMS) 
ไปท ังโทรศัพท์ม ือถ ือเพ ี่อขายสินค ้า/การบริการ

ทัศนคติต ่อการส่งข ้อความโฆษณา (SMS)
ไปท ังโทรศัพท์ม ิอถ ีอเพ ี่อขายสินค ้า/การบริการ MEANI ร .อ .

เป็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค 3.07 1.01
สร้างความรำคาญไห้ก ับผ ู้บริโภค 2.56 0.89
สร้างความเพลิดเพลินให้ก ับผู้บริโภค 2.59 0.90
ช่วยไห ้ผ ู้บร ิโภคชื้อส ินค ้า/การบริการไต ้สะดวกขึ้น 3.02 0.97
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ชายส ินค้า/การบริการไต ้ง ่ายขึ้น 3.02 0.96

ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งข ้อความโฆษณา (SMS) 
ไปทังโทรศัพท์ม ือถือเพ ี่อขายสินค ้า/การบริการ 2.85 0.76

หมายเพดุ ทัศนคติต่อการตลาดทางตรงแบ่งflf in n lu  5 ระตับ เริมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน จนทง เห็นด้วย 
อย่างยั๋ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ท้ังน้ีมีการกลับค่าคะแนน'ในคำถามด้านทัศนคติท่ีเป็นเซิงลบ โดยที 1 คะแนนจะกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนน'จะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.9 แสดงค ่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กลุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการส่งข้อความ 
โฆษณา (SM S^ปยังโทรศัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค้า/การบริการเท ่าก ับ 2.85 โดยกลุ่มตัวอย่างมี 
ท ัศนคติต ่อการส่งข ้อมความโฆษณา (sms) ไปย ังโทรศัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการใน 
ประเด ็นต ่างๆ ตังนี้ เป ็นลิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค (3.07) ๆรวย'ไห้ผู้,บริโภคติดต่อสื่อสารกับผู้ชาย 
ส ินค ้า/การบริการไต ้ง ่ายข ึ้น (3.02) ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคขึ้อส ินค ้า/การบริการไต ้สะดวกขึ้น (3.02)
สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค (2.59) และสร้างความรำคาญให้ก ับผู้บริโภค (2.56)
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กา?ส่งอ ีเมลโพษทท (Junk e-mail)

ตารางที่ 4.10 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทัศนคติที่มีต่อการส่งอีเมลโพษณา(Junk e-mail)
ทัศนคติต ่อการส ่งอ ีเมล ์โพษณา MEAN S.D.

เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผ ู้บริโภค 3.16 0.99
สร้างความรำคาญให้ก ับผ ู้บริโภค 2.59 0.90
สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค 2.77 0.93
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น 3.20 0.92
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ชายได ้ง ่ายข ึ้น 3.22 0.90

ทัศนคติโดยรวมต่อการส่งอ ีเมลโฆษณา 2.98 0.76

พมายเพตุ ทัศนคติต่อกา?ดล'ไดทางตรงแบ่งออกเป็น 5 ระดับ เริมจากไม่เห็น«วยอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน จนกง เห็นคาย 
อย่างท่ีง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ทั้งนมีการกลับค่าคะแนนในค่าถามดัานทัศนคติที่เป็นเชิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนน'จะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.10 แสดงค ่าเฉล ี่ยชองท ัศนคติโดยรวมท ี่กล ุ่มต ัวอย ่างม ีต ่อการส ่งอ ีเมล ์ 
โฆษณ าเพ ื่อขายส ินค ้า/การบรกๆรเท่าทับ 2.98 โดยกลุ่มต ัวอย ่างม ี,ท ัศนคติต ่อการส่งอ ีเมล ์โฆษณา 
ในประเด ็นต ่างๆ ดังนี้ ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น (3.22) 
ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น (3.20) เป ็นส ิ่งท ี่ม ีประโยชน ์ต ่อผ ู้บร ิโภค (3.16) 
สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค (2.77) และสร้างความรำคาญให้ก ับผ ู้บริโภค (2.59)
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ลี่อทีมีลักษณะรุกลำ (Intrusive media)
ทัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในลื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media) เป็นค่าเฉลี่ยของ 

ท ัศนคต ิต ่อการตลาดทางตรงในลื่อการโทรศ ัพท ์ไปบ ้านเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการ การโทรศัพท์ไป 
ท ี่ทำงานเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการ การโทรศ ัพท ์เข ้าม ือถ ือเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการ การส่งข้อ 
ความโฆษณา (sms) ใปย ังโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการ และการส่งอ ีเมล์โฆษณา

ตารางที่ 4.11 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในล ี่อท ี่ม ีล ักษณะ 
รุกลำ (Intrusive media)

ท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า MEAN S.D.

เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค 2.57 0.74
สร้างความรำคาญให้ยับผู้บริโภค 2.20 0.67
สร้างความเพลิดเพลินให้ย ับผู้บริโภค 2.29 0.65
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคชื้อส ินค ้า/การบริการใด ้สะดวกขึ้น 2.75 0.74
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารย ับผ ู้ขายส ินค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น 2.84 0.76

ทัศนคติโดยรวมต่อการตลาดทางตรง
ในลี่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า 2.53 0.60

หมายเหตุทัศนคติต่อทารดลาดทางตรงแบ่งออก[ปีน5 ระดับเริ่มจากไม่เห็นด้วยอย่างยิ่งมีค่าเท่ากับ 1 คะแนนจฟาง เห็นด้วย 
อย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ท้ังนมีการกลับค่าคะแนน'ในคำถามด้านทัศนคติท่ีเปินเซิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเปิน 5 
คะแนน 2 คะแนน'จะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนน'จะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเปิน 1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.11 แสดงค ่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ืต ่อการตลาดทาง 
ตรงในลื่อท ี่ม ืล ักษณะรุกดํ้า (Intrusive media) เท่ายับ 2.53 โดยกลุ่มต ัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อล ื่อท ี่ม ี 
ล ักษณะรุกลํ้า (Intrusive media) ในประเด ็นต ่างๆ ตังนี้ ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อล ื่อสารย ับผู้ขาย 
ส ินค ้า/การบริการได ้ง ่ายข ึ้น (2.84) ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคชื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น (2.75)
เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค (2.57) สร้างความเพล ิดเพลินให ้ย ับผ ู้บริโภค (2.29) และสร้าง 
ความรำคาญให้ย ับผู้บริโภค (2.20)
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ลี่อที่มีลํกษณะไม่รุกลำ (Non-intrusive media) 4 ประเภท 

จดหมารดรง

ตารางที่ 4.12 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ซองทัศนคติท ี่ม ีต ่อจดหมายตรง

ท ัศนคติต ่อจดหมายตรง MEAN ร.อ.
เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค 3.58 0.75
สร้างความรำคาญให้กับผู้บริโภค 2.79 0.83
สร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้บริโภค 3.15 0.86
ช่วยให้ผู้บริโภคช้ือสินค้า/การบริการได้สะดวกข้ึน 3.64 0.77
ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อล่ือสารกับผู้ชายได้ง่ายข้ึน 3.58 0.82

ทัศนคติโดยรวมต่อจดหมายตรง
------------------------------------------------------------------------------------1-------------------------------1—

3.35 0.57
m m เหตุ_ทัคนคติต่«การคลาดทาง«รงแน่ง««กเป็น 5 ระดับ นิ'มลากไม่เห็นดัวย«ย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน ลนกง เห็นดัวย 
«ย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน พั้นมีการกลับค่าคะแนนในคำถามค้านทัคนคติที่เป็นเซิงลบ โดยที่ 1 คะแนนละกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนละกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนนจะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางที่ 4.12 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อจดหมายตรงเท่า 
กับ 3.35 โดยกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อจดหมายตรงในประเด็นต่างๆ ตังน้ี ช่วยให้ผู้บริโภคช้ือสิน 
ค้า/การบริการใด้สะดวกข้ึน (3.64) เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค (3.58) ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อ 
ล่ือสารกับผู้ขายสินค้า/การบริการได้ง่ายข้ึน (3.58) สร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้บริโภค (3.15) 
และสร้างความรำคาญให้กับผู้บริโภค (2.79)
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การโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ท ี่อต ิดต ่อกส ับมายังผ ู้ชายส ินค ้า/การบร ิการโดยตรง 

ตารางที่ 4.13 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ซองทัศนคติท ี่ม ึต ่อการโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้น
ให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกส ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง

ทัศนคติต ่อการโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อ  
กสับมายังผ ู้ชายสินค ้า/การบริการโดยตรง MEAN S.D.

เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค 3.68 0.79
สร้างความรำคาญให้กับผู้บริโภค 3.17 0.80
สร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้บริโภค 3.50 0.84
ช่วยให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้า/การบริการไค้สะดวกข้ึน 3.74 0.78
ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อส่ือสารกับผู้รายใค้ง่ายข้ึน 3.71 0.75

ทัศนคติโดยรวมต่อการโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้น
ให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกส ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง 3.56 0.60

หนายเหตุ ทู้,คนคติต่อทา?ดลาดฑางตm บ่-3ออกเป็น 5 ระดับ เริมจากไม่เห็นดัวยอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะนนน จนกง เห็นดัวย 
อย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ทั้งนื้มีการกลับค่าคะแนไเในคำถามลัานทู้คนคติท่ีเป็นเชิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเปิน 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนน'จะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการโฆษณาทาง 
โทรทัศน์ท่ีกระตุ้นให้ผู้ซ้ือติดต่อกลับมากังผู้รายสินค้า/การบริการโดยตรงเท่ากับ 3.56โดยกลุ่มตัว 
อย่างมีทัศนคติต่อการโฆษณาทางโทรทัศน์ท่ีกระตุ้นให้ผู้ซ้ือติดต่อกลับมากังยู้ขายสินค้า/การ 
บริการโดยตรง ในประเด็นต่าง  ๆตังน้ี ช่วยให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้า/การบริการใด้สะดวกข้ึน (3.74)
ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อส่ือสารกับผู้ขายสินค้า/การบริการใด้ง่ายข้ึน (3.71 ) เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อ 
ผู้บริโภค (3.68) สร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้บริโภค (3.50) และสร้างความรำคาญให้กับผู้บริโภค
(3.17)
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กา?โฆษณาทางหน ังเอพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ช ื้อต ิดต ่อกฉ ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า/กา?บริการโดย------ -—1-------------------------------------------- «1------- «1 «
ตรง

ตารางท ี่ 4.14 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการโฆษณาทางหน ังเอพ ิมพ ์ท ี่ 
กระตุ้นใ ห ผ้ ู้ช ื้อต ิดต ่อกฉ ับมายังผ ู้ชายสินค ้า/การบริการโดยตรง

ท ัศนคต ิต ่อการโฆษณาทางหน ังเอพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้บใ ห ้ผู้ชื้อ 
ติดต ่อกฉ ับมายังผ ู้ชายสินค ้า/การบริการโดยตรง MEAN S.D.
เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค 3.73 0.72
สร้างความรำคาญให้ย ับผ ู้บริโภค 3.28 0.80
สร้างความเพลิดเพลินให ้ย ับผู้บริโภค 3.42 0.78
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคชื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกชื้น 3.74 0.70
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารย ับผ ู้ขายได ้ง ่ายช ื้น 3.74 0.71
ทัศนคต ิโดยรวมต ่อการโฆษณาทางหน ัง ่เอพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้บ  
ให ้ผ ู้ช ื้อต ิดต ่อกฉ ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง 3.58 0.54

ธย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ทั้งนี้มีการกลับค่าคะแนนในค่าทามด้านทัศนคติท่ีเป็นเซิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนแจะกลับค่าเป็น2 คะแนน และ5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางที่ 4.14 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการโฆษณาทาง 
หนังสือพิมพ์ท่ีกระตุ้นให้ผู้ช้ือติดต่อกลับมายังผู้ขายสินค้า/การบริการโดยตรงเท่ายับ 3.58 
โดยกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อการโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ท่ีกระตุ้นให้ผู้ช้ือติดต่อกลับมายังผู้ขาย
สินค้า/การบริการโดยตรง ในประเด็นต่าง  ๆตังน้ี ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อส่ือสารยับผู้ขายสินค้า/
การบริการได้ง่ายช้ืน (3.74) ช่วยให้ผู้บริโภคช้ือสินค้า/การบริการได้สะดวกช้ืน (3.74) เป็นส่ิงท่ีมี 
ประโยชน์ต่อผู้บริโภค (3.73) สร้างความเพลิดเพลินให้ยับผู้บริโภค (3.42) และสร้างความรำคาญ
ให ้ย ับผ ู้บริโภค (3.28)
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การโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ท ี่อต ิดต ่อกรับมายังผ ู้ชายสินค ้า/ทารบริกา?โดยตรง

ตารางที่ 4.15 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระต ุ้น  
ให ้ผ ู้ท ี่อต ิดต ่อกรับมายังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง

ท ัศนคต ิต ่อการโฆษณาทางนิตยสารที่กระตุ้นใ ห ้ผู้ท ี่อติดต่อ 
กรับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการโดยตรง MEAN S.D.
เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผู้บริโภค 3.73 0.74
สร้างความรำคาญให้ต ับผู้บริโภค 3.25 0.79
สร้างความเพลิดเพลินให้ต ับผู้บริโภค 3.54 0.79
ช่วยให ้ผ ู้บริโภคชื้อส ินค ้า/การบริการได ้สะดวกขึ้น 3.69 0.70
ช่วยให ้ผ ู้บริโภคติดต่อล ื่อสารตับผ ู้ชายได ้ง ่ายข ึ้น 3.66 0.72
ทัศนคติโดยรวมต่อการโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระตุ้น 
ให ้ผ ู้ท ี่อต ิดต ่อกร ับมาย ังผู้ขายสินค ้า/การบริการโดยตรง 3.58 0.56
หมายเห^ทัศนคติต่อการตลาดทางตรงแบ่งออกเปิน 5 ระด้บ เริมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน จนกืง เห็นด้วย 
อย่างยึ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน ท้ังน้ีมีการกลับค่าคะแนน'ในคำทามด ้า น ทัศนคติท่ีเป็นเชิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเปีน 5 
คะแนน2 คะแนนจะกลับค่าเปิน 4 คะแนน 4คะแนนจะกลับต่าเปีน 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเปีน า คะแนน

จากตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ียชองทัศนคติโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการโฆษณาทาง 
นิตยสารท่ีกระตุ้นให้ผู้ช้ือติดต่อกลับมายังผู้ชายสินค้า/การบริการโดยตรงเท่าตับ 3.58 โดยกลุ่มตัว 
อย่างมีทัศนคติต่อการโฆษณาทานิตยสารท่ีกระตุ้นให้ผู้ช้ือติดต่อกลับมายังผู้ชายสินค้า/การบริการ 
โดยตรง ในประเด็นต่าง  ๆดังน้ี เป็นส่ิงท่ีมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค (3.73) ช่วยให้ผู้บริโภคช้ือสินค้า/ 
การบริการได้สะดวกช้ืน (3.69) ช่วยให้ผู้บริโภคติดต่อส่ือสารตับผู้ชายสินค้า/การบริการใด้ง่ายช้ืน 
(3.66) สร้างความเพลิดเพลินให้ตับผู้บริโภค (3.54) และสร้างความรำคาญให้ตับผู้บริโภค (3.25)
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สิอที่ม ีท ักษณะไม่ร ุกฟิา (Non-intrusive media)
ทัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive media) เป็นค่า 

เฉล ี่ยของท ัศนคต ิต ่อการตลาดทางตรงในล ื่อรดหมายตรง การโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ 
ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง การโฆษณาทางหนังส ือพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นให ้ 
ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการโดยตรง และการโฆษณาทางนิตยสารที่กระต ุ้นให ้ 
ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการโดยตรง

ตารางที่ 4.16 แสดงค่าเฉฟิย (MEAN) ของทัศนคติต ่อการตฟิาดทางตรงในสิอท ี่ม ีท ักษณะ
ไม ่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive media)

ท ัศนคติต ่อการตฟิาดทางตรงในสิอที่ม ีท ักษณะไม่ร ุกฟ ิา MEAN S.D.
เป ็นสิ่งท ี่ม ีประโยชน์ต ่อผ ู้บริโภค 3.68 0.54
สร้างความรำคาญให้ก ับผ ู้บริโภค 3.13 0.56
สร ้างความเพลิดเพลินให้ก ับผู้บริโภค 3.40 0.56
ช่วยให ้ผ ู้บร ิโภคซื้อส ินค ้า/การบริการใด ้สะดวกขึ้น 3.70 0.50
ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต่อสื่อสารก ับผ ู้ขายสินค ้า/การบริการใด ้ง ่ายขึ้น 3.69 0.56

ท ัศนคต ิโดยรวมต ่อการตลาดท างตรง 
ในสิอที่ม ีล ักษณะ'ไม่ร ุกฟิา

3.52 0.42

หมายเหต.ทัศน«ติต่อการตลาดทางตรงนบ่งออกเป็น 5 ระf lบ เริมจากไม่เหินด้วยอย่างยิงมีค่าเท่ากับ 1 คะแนนจนทง เหินด้วย 
อย่างยั๋ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแงเน ทั้งนมีการกลับค่าคะแนนในคำถามด้านทัศนคติที่เป็นเชิงลบ โดยที่ 1 คะแนนจะกลับค่าเป็น 5 
คะแนน 2 คะแนนจะกลับค่าเป็น 4 คะแนน 4คะแนน'จะกลับค่าเป็น 2 คะแนน และ 5 คะแนนจะกลับค่าเป็น 1 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.16 แสดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการตลาดทาง 
ตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะไม่ร ุกล ํ้า (Non-intmsive media) เท่ากับ 3.52 โดยกลุ่มตัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อ 
ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive m e d ia lนประเด ็นต ่างๆ ตังนี้ ช ่วยให ้ผ ู้บริโภคซื้อส ินค ้า/ 
การบร ิการได ้สะดวกข ึ้น  (3.70) ช ่วยให ้ผ ู้บร ิโภคติดต ่อส ื่อสารก ับผู้ขายสินค ้า/การบริการได ้ง ่ายขึ้น 
(3.69) เป ็นส ิ่งท ี่ม ีประโยซน ์ต ่อผ ู้บร ิโภค (3.68) สร้างความเพลิดเพลินให ้ก ับผู้บริโภค (3.40) และ 
สร ้างความรำคาญให้ก ับผ ู้บริโภค (3.13)
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สื่อท ุกประเภทชองทา?ดสาดทางตรง (รวมท ั้งส ึ่อท ี่ม ีล ักษณ ะร ุกเา (Intrusive media) และสื่อ 
ทีมีลักษณะไม่รุกลำ (Non-intrusive media)

ตารางที่ 4.17 แสดงค่าเฉสื่ฮ (MEAN) ของท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรง

ทัศนคติต ่อการตลาดทางตรง MEAN S.D.
จดหมายตรง 3.35 0.57
การโทรศ ัพท ์ใปบ ้านเพ ื่อชายสินค ้า/การบริการ 2.33 0.72
การโทรศ ัพท ์ไปท ี่ทำงานเพ ื่อขายสินค้า/การบริการ 2.26 0.73
การโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ 2.22 0.73
การส่งข ้อความโฆษณา (รการ)ไปก ังโทรศัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายส ินค้า/การบริการ2.85 0.76
การส่งอ ีเมล์โฆษณา 2.98 0.76
การโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกล ับมากังผ ู้ขายโดยตรง 3.56 0.60
การโฆษณาทางหนังส ือพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกล ับมากังผ ู้ขายโดยตรง 3.58 0.54
การโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระตุ้นให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกลับมากังผ ู้ขายโดยตรง 3.58 0.56

ทัศนคติต ่อการตลาดทางตรง 2.97 0.42

จากตารางท ี่ 4.17 แสดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการตลาดทาง 
ตรงในแต ่ละส ื่อเท ่าก ับ 2.97 โดยสื่อท ี่กล ุ่มต ัวอย ่างม ีท ัศนคติในแง่บวกมากที่ส ุด 3 อันตับแรกคือ 
การโฆษณ าทางหน ังส ือพิมพ์ที่กระตุ้นให ้ผ ู้ซ ื้อต ิดต ่อกลับมากังผ ู้ขายสินค้า/การบริการโดยตรง
(3.58) การโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระตุ้นให ้ผ ู้ช ื้อต ิดต ่อกลับมากังผ ู้ขายส ินค้า/การบริการโดยตรง
(3.58) และการโฆษณาทางโทรท ัศน ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ช ื้อต ิดต ่อกล ับมาก ังผ ู้รายโดยตรง (3.56) ส่วน 
ส่ือที่กล ุ่มต ัวอย ่างม ีท ัศนคต ิในแง่ลบมากท ี่สุด 3 อ ัน ตับคือ การโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถือเพ่ือขายสิน 
ค ้า/การบริการ (2.22) การโทรศ ัพท ์ไปท ี่ทำงานเพ ื่อรายส ินค ้า/การบริการ (2.26) การโทรศัพท์ไป
บ ้านเพ ื่อชายสินค ้า/การบริการ (2.33)
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ส่วนที่ 3 ผลการวัดท ัศนคติต ่อการละIมดสิทธิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง

ในงานว ิจ ัยช ิ้นน ี้ ไค ้ม ีการสอบถามกลุ่มต ัวอย่างถ ึงท ัศนคติต ่อการละเม ิดสิทธิส ่วนบ ุคคล 
จากส ื่อรองการตลาดทางตรงท ี่ม ีล ักษณในสื่อ 2 ประ๓ ท คือ ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกลํ้า (Intrusive 
media) และสึอทีมีลักษณะไม่รุกลำ (Non-intrusive media)

- สื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกลํ้า (Intrusive media) ประกอบด้วยส ื่อ 5 ประ๓ ทคือ การโทรศัพท์ไป 
บ ้านเพ ี่อรายส ินค ้า/การบริการ การโทรศัพท์ไปท ี่ทำงานเพ ี่อรายส ินค ้า/การบริการ การโทรศ ัพท ์ 
เร ้าม ีอถ ึอเพ ี่อขายสินค ้า/การบริการ การส่งข ้อความโฆษณา (sms) ไปย ังโทรศ ัพท ์ม ือถ ึอเพ ี่อราย 
ส ินค ้า/การบริการ และการส่งอ ีเมล์โฆษณา โดยนำผลรองท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการละเม ิดส ิทธิส ่วน 
บ ุคคลจากสื่อท ั้ง 5 ประ๓ ทนี้มาหาค่าเฉลี่ยเป ็นท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการละเม ิดส ิทธิส ่วนบ ุคคลจากการ 
ตลาดทางตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media)

- ส ื่อท ี่ม ีล ักษณะไม่รุกล ํ้า (Non-intrusive media) ประกอบด้วยส ื่อ 4 ประ๓ ทคือ 
จดหมายตรง การโฆษณาทางโทรท ัศน ํท ี่กระต ุนให ้ผ ู้ช ิ้อต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ขายสินค ้า/การบริการ 
โดยตรง การโฆษณาทางหนังส ือพ ิมพ ์ท ี่กระต ุนให ้ผ ู้เอต ิดต ่อกลับมายังผ ู้ขายส ินค ้า/การบริการโดย 
ตรง และการโฆษณาทางน ิตยสารท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้ช ิ้อต ิดต ่อกลับมายังผ ู้รายส ินค ้า/การบริการโดยตรง 
โดยนำผลรองท ัศนคต ิท ี่ม ีต ่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากสื่อท ั้ง 4 ป ระ๓ ทนี้มาหาค่าเฉลี่ยเป ็น 
ท ัศนคติท ี่ม ีต ่อการละเม ิดส ิทธิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า (Non
intrusive media)
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ลี่อท ี่ม ิล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media)

ตารางที่ 4.18 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทศนคติต่อการสะเมดสิทธิส่วนบุคคลจากการ
ตลาดทางตรงในลี่อที่มึ«กษณะ:รุกลา (Intrusive media)
ทัศนคติต ่อการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล  
จากการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ิล ักษณะรุกล ํ้า MEAN S.D.
การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรศัพท ์ไปบ ้าน เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ 
เป็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.42 0.85
การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรศัพท ์ไปท ี่ทำงาน เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ 
เป็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.57 0.86
การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ 
เป ็นการละฒ ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.56 0.86
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งข ้อความโฆษณาไปยังโทรศ ัพท ์ม ือถ ือ 
เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ เป ็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบคคล 3.14 0.78
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งอ ีเมล์โฆษณาเป ็นการละเม ิดสิทธ ิส ่วนบคคล 3.14 0.80
ทัศนคติโดยรวมต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบุคคล
จากการตลาดทางตรงไนล ี่อ ท ี่ม ีลักษณะรุกลํ้า 3.36 0.58
หมาย1หต_ทัศนคติต่อการละผิดสิทธิส่วนบุคคลจากการตลาดทางตรงนบ่งลอกเป็น 5 ระดับ เริมจากไม่เนินด้วยอย่างยิงว่าละเมิด 
สิทธิส่วนบุคคล มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน จนกง เนินด้วยอย่างยงว่าละเมิดลัทธิส่วนบุคคล มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.18 แสดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการละเม ิดสิทธิ 
ส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรงในลึ่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media) เท่ากับ 3.36 โดย 
กล ุ่มต ัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อการละเม ิดส ิทธิส ่วนบ ุคคลจากลื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media) 
ประ๓ ทต่างๆ ตังนิ้ การโทรศ ัพท ์ไปที่ทำงาน เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ (3.57) การโทรเข้า 
โทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ (3.56) การโทรศ ัพท ์ไปบ ้าน เพ ื่อขายสินค้า/การบริการ 
(3.42) การส ่งข ้อความโฆษณาไปยังโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ (3.14) และการส่ง 
อ ีเมล ์โฆษณา (3.14)



171

ล ี่อที่มีลักษณะไม่รกรำ (Non-intrusive media)

ตารางที่ 4.19 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของท ัศนคติต ่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการ 
ตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกลา (Non-intrusive media)

ท ัศนคติต ่อการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล
จากการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกลา MEAN S.D.

การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ่งจดหมายโฆษณาเป ็นทารละเม ิดสิทธ ิส ่วนบ ุคคล 2.98 0.77
การโฆษณาทางโท?ท ัศน ์ที่กระต ุ้นให ้ผ ู้เอต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ชายส ินค ้า
/การบริกา?โดยตรง เป ็นการละฌ ิดสิทธิส ่วนบ ุคคล 2.44 0.85
การโฆษณาทางหนังส ิอพ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้เอต ิดต ่อกล ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า
/การบ?การโดยตรง เป ็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 2.40 0.87
กา?โฆษณาทางนิตยสารท ี่กระต ุ้น ให ้ผ ู้เอต ิดต่อกลับมายังผ ู้ชายสินค้า
/การบริการโดยตรง เป ็นการละม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคล 2.36 0.83
ทัศนคติต ่อการ»ะเม ีดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคล
จากการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า 2.54 0.58
หมายช!ต.ท้!ศนคเติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุ!’'เคลจากการตลาดทางตรงแบ่ง«อก!.ปิน 5 ระดับ เริมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิงว่าละเมิด 
สิทธิส่วนบุคคล มิค่าเท่ากัช 1 คะแนน ■ ■ 'นาง เหินด้วยอย่างยั๋งว่าละเมิดสิทธิส่วนบุคคล มิค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.19 «.ลดงค ่าเฉล ี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการละม ิดส ิทธิ 
ส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะไม่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive media) เท่ากับ 2.54 
โดยกล ุ่มต ัวอย ่างม ีท ัศนคต ิต ่อการละม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากส ื่อท ี่ม ีล ักษณ ะไม ่ร ุกเา (Non- 
intrusive media) ประ๓ ทต่างๆ ตังนี การส ่งจดหมายตรง (2.98) การโฆษณ าทางโทรท ัศน ์ท ี่ 
กระต ุ้นให ้ผ ู้ช ือต ิดต ่อกลับมายังผ ู้ชายสินค ้า/การบริการโดยตรง (2.44) การโฆษณ าทางหน ังส ิอ 
พ ิมพ ์ท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้เอต ิดต ่อกล ับมาย ังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง (2.40) และการโฆษณา 
ทางนิตยสารท ี่กระต ุ้นให ้ผ ู้เอต ิดต ่อกล ับมายังผ ู้ชายส ินค ้า/การบริการโดยตรง (2.36)
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ในงานวจิยัชิน้นี ้ ยังไดส้อบถามกลุม่ตวัอย่างถงึทศันคตติอ่การละเมดิสทิธสิว่นบคุคลจาก
การสือ่สาร 2 รูปแบบคือ การทีอ่งคก์รธุรกจิสือ่สารไปยังบคุคลทีเ่คยตดิตอ่ซือ้ขายกนัมากอ่น และ
การทีอ่งคก์รธรุกจิสือ่สารไปยงับคุคลทีไ่ฝเคยตดิตอ่ซือ้ขายกนัมากอ่น

- การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ื่อสารไปยังบ ุคคลที,เคยติดต่อซื้อขายกันมาก่อน แบ่งย่อยเป ็นการสื่อ 
สาร 6 ร ูปแบบคือ การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ่งจดหมายตรงให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อน 
การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจโทรศ ัพท ์ไปบ ้านเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมา 
ก่อน การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจโทรศัพท ์ไปท ี่ทำงานเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อ 
ขายก ันมาก ่อน การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบ ุคคลที่ 
เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อน การท ี่องค ์กรธุรก ิจส ่งข ้อความโฆษณา (sms) ไปย ังโทรศัพท ์ม ือถ ือ 
เพ ื่อขายส ินค ้า/การบริการให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อน การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ่งอ ีเมล ์ 
โฆษณ าให ้ก ับบ ุคคลท ี่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายก ันมาก ่อน โดยนำผลของทัศนคติท ี่ม ืต ่อการละเม ิดส ิทธิ 
ส ่วนบ ุคคลจากการส ื่อสารท ั้ง 6 รูปแบบนี้มาหาค่าเฉล ี่ยเป ็นท ัศนคติท ี่ม ืต ่อการละเม ิดส ิทธิส ่วน 
บ ุคคลจากการท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ื่อสารไปยังบ ุคคลที,เคยติดต่อซื้อขายกันมาก่อน

- การท่ีองค์กรธุรกิจส่ือสารไปยังบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน แบ่งย่อยเป็นการ 
ส่ือสาร 6 รูปแบบคือ การท่ีองค์กรธุรกิจส่งจดหมายตรงให้กับบุคคลท่ีไฝเคยติดต่อซ้ือขายกันมา 
ก่อน การท่ีองค์กรธุรกิจโทรศัพท์ไปบ้านเพ่ือขายสินค้า/การบริการไห้กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือ 
ขายกันมาก่อน การท่ีองค์กรธุรกิจโทรศัพใ'?Iปท่ีทำงานเพ่ือขายสินค้า/การบริการให้กับบุคคลท่ีไม่ 
เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน การท่ีองค์กรธุรกิจโทรเข้าโทรศัพท์มือถือเพ่ือขายสินค้า/การบริการให้ 
กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน การท่ีองค์กรธุรกิจส่งข้อความโฆษณา (sms) ไปยัง 
โทรศัพท์มือถือเพ่ือขายสินค้า/การบริการให้กับบุคคลท่ีไฝเคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน การท่ีองค์ 
กรธุรกิจส่งอีเมล์โฆษณาให ้กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน โดยนำผลของทัศนคติท่ีมื 
ต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการส่ือสารท้ัง 6 รูปแบบน้ีมาหาค่าเฉล่ียเป็นทัศนคติท่ีมืต่อการ 
ละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการท่ีองค์กรธุรกิจส่ือสารไปยังบุคคลท่ีไฝเคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน
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บุคค«ท ี่เคยต ิดต ่อท ี่อชายก ันมาก ่อน

ตารางที่ 4.20 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทัศนคติต่อการที่องค์กรธุรกิจลี่อสารไปยัง
บคค«ที่เคยติดต่อ4 อชายกับมาก่อน
ทัศนคติต ่อการละเม ิดส ิท ธ ิส่วนบุคคลจากการที่องค ์กรธุรก ิจ 
ลี่อสารไ ป ยังบ ุคคลที่เคยติดต ่อท ี่อขายกันมาก่อน MEAN S.D.
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งจดหมายตรง
ให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก ่อน
การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรศัพท ์ไปบ ้าน เพ ื่อขายสินค้า/การบริการ

2.72 0.85

ให ้ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อน
การที่องค์กรธรกิจโทรศัพท์ไปที่ทำงาน เพ ื่อขายสินค้า/การบริการ

3.06 0.99

ให ้ก ับบ ุคคลท ี่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อน
การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อรายสินค ้า/การบริการ

3.27 0.98

ให ้ก ับบ ุคคลท ี่เคยต ิดต ่อซ ื้อชายกันมาก ่อน
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งข ้อความโฆษณา (sms) ไปยังโทรศัพท์ม ือถือ

3.22 1.03

เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบคคลที่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก่อน 
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งอ ีเมล ์โฆษณาให ้ก ันบคคล ท่ี

2.90 0.58

เคยติดต ่อซ ื้อชายกันมาก ่อน เป ็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 2.91 0.89

ลี่อสารไปยังบ ุคคลที่เคยติดต ่อท ี่อขายก ันมาก ่อน 3.02 0.72
หมาย!หต_ทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุศศลจากการตลาดทางตผแบ่งลอกฟ็น 5 ระดับ เริมจากไม่เหินด้วยอย่างยิงว่าละเมิด 
สิทธิส่วนบุคคล มิค่าเท่ากบ 1 คะแนน จนกง เหินด้วยอย่างยั๋งว่าละเมิดสิทธิส่วนบุคคล มิค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จากตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียของทัศนคติโดยรวมท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อการละเมิดสิทธิ 
ส่วนจากการท่ีองค์กรธุรกิจล่ีอสารไปยังบุคคลท่ีเคยติดต่อช้ือขายกันมาก่อนเท่ากับ 3.02 โดยกลุ่ม 
ตัวอย่างมีทัศนคติว่า การท่ีองค์กรธุรกิจส่ือสารไปยังบุคคลท่ีเคยติดต่อช้ือขายกันมาก่อนละเมิด 
สิทธิส่วนบุคคลในระตับต่างๆ ตังน้ี การโทรตัพทัใปท่ีทำงานเพ่ือขายสินค้า/การบรการ (3.27) 
การโทรเข้าโทรศัพท์มือถือเพ่ือขายสินค้า/การบริการ (3.22) การโทรศัพท์ไปบ ้าน เพ่ือขายสินค้า/ 
การบริการ (3.06) อีเมลโฆษณา (2.91) การส่งข้อความโฆษณา (sms) ไปยังโทรศัพท์มือถือเพ่ือ 
ขายสินค้า/การบริการ (2.90) และจดหมายตรง (2.72)
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บคุคลท่ีไม่เคยติดต่อท่ีอขายยันมาก่อน

ตารางที่ 4.21 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทัศนคติต่อการที่องค์กรธุรกิจลี่อสารไปยัง
บุคคลที่ไม่เคยติดต่อที่อขายยันมาก่อน
ทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการที่องค์กรธุรกิจ 
ลี่อสารไปยังบุคคลที่ไม่เคยติดต่อที่อขายยันมาท่อน MEAN S.D.
การท่ีองค์กรธรกิจส่งจดหมายตรง
ให้กับบคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน 3.24 0.96
การท่ีองค์กรธรกิจโทรศัพท์ไปบ้านเพ่ือขายสินค้า/การบริการ 
ให้กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน 3.77 0.95
การท่ีองค์กรธรกิจโทรศัพท์ไปท่ีทำงานเพ่ือขายสินค้า/การบริการ 
ให้กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน 3.87 0.97
การท่ีองค์กรธรกิจโทรเข้าโทรศัพท์มือถือเพ่ือขายสินค้า/การบริการ 
ให้กับบุคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน 3.90 0.98
การท่ีองค์กรธรกิจส่งข้อความโฆษณาไปยังโทรศัพท์มือถือ
เพ่ือขายสินค้า/การบริการให ้กับบคคลท่ีไม่เคยติดต่อซ้ือขายกันมาก่อน 3.38 0.96
การท่ีองค์กรธรกิจส่งอีเมล์โฆษณา (Junk e-mail) ไห ้กับบคคลท่ี 
ไม่เคยติดต่อซ้ือรายกันมาก่อน เป็นการละเมิดสิทธิส่วนบคคล 3.37 0.96
ทัศนคติโดยรวมต ่อ การละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการที่องค์กรธุรกิจ 
ลี่อสารไปยังบ ุค ค ลที่ไม่เคยติดต่อที่อขายยันมาก่อน 3.61 0.88

หุต.ทัศนคติต่อการละผิดสิทธิส่วนบุคคลจาทการตลาดทางตรงแบ่งออกฟ็น 5 ระดับ เริมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิงว่าละผิด 
สิทธิส่วนบุคคล มีค่าเท่ากับ 1 คะนนน จนกง เห็นด้วยอย่างย่ิง'ว่าละผิดสิทธิส่วใ.ฌุคคล มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จากตารางท ี่ 4.21 แลดงค่าเฉลี่ยของทัศนคติโดยรวมที่กล ุ่มต ัวอย่างม ีต ่อการละเม ิดสิทธิ 
ส ิวนจากการท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ื่อสารไปยังบ ุคคลที่ไม ่เคยต ิดต ่อซ ื้อขายกันมาก ่อนเท ่าก ับ 3.61 โดย 
กล ุ่มต ัวอย ่างม ีท ัศนคต ิว ่า การท ี่องค ์กรธุรก ิจส ื่อสารไปยังบ ุคคลที่ไม ่เคยติดต่อซื้อขายกันมาก่อน 
ละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลไนระด ับต่างๆ ตังนี้ การโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถือเพ ื่อขายสินค ้า/การบรการ 
(3.90) การโทรศัพท์ไปที่ทำงานเพ ื่อขายสินค้า/การบริการ (3.87) การโทรศัพท์ไปบา้นเพ ื่อขายสิน 
ค ้า/การบริการ (3.77) การส ่งข ้อความโฆษณาไปยังโทรศัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค้า/การบริการ 
(3.38) อ ีเมล ์โฆษณา (3.37) และจดหมายตรง (3.24)
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ลี่อทุทป?ะเ/ไทชองทา?ตลาดทางพ?ง

ตารางที่ 4.22 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการ 
ตลาดทางตรง
ทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการตลาดทางตรง MEAN S.D.
การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งจดหมายตรงให ้ก ับบคคลที่
เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก่อนเป ็นการละเม ิดส ิทธิส ่วนบ ุคคล 2.72 0.85

การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งจดหมายตรงให้กับบคคลที่
ใม ่เคยต ิดต ่อช ื้อขายก ันมาก ่อน เป ็นการละเมิดสิทธิส ่วนใเคคล 3.24 0.96

การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรศัพท ์ไปบ้านเพ ื่อขายสินค้า/การบริการให ้ก ับ 
บ ุคคลท ี่เคยต ิดต ่อช ื้อชายกันมาก ่อน เป็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.06 0.99

การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรศัพท ์ไปบ้าน เพ ื่อขายสินค้า/การบริการให้กับ 
บคคลที่ใม ่เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก ่อน เป็นการละเมิดสิทธิส ่วนไ เคคล 3.77 0.95

การที่องค ์กรธรกิจโทรค ์พท ์ไปท ี่ทำงานเพ ื่อรายสินค ้า/การบริการให ้ 
ก ับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อซ ือชายกันมาก ่อน เป็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.27 0.98

การท ีองค ์กรธรก ิจโทรค์พท ํไใJท ี่ทำ;านเพ ื่อขายส ินค ้า/การบร ิการให ้ 
ก ับบคคลที่ไม ่เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก ่อน เป็นการละเมิดสิทธิส่วนา เคคล 3.87 0.97

การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรเข ้าโทรค ์พท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการ ให้ 
กับบ ุคคลที่เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก ่อน เป ็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.22 1.03

การท ี่องค ์กรธรก ิจโทรเข ้าโทรศ ัพท ์ม ือถ ือเพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้
กับบคคลที่ไม ่เคยต ิดต ่อช ื้อขายกันมาก่อนเป ็นการละเม ิดสิทธ ิส ่วนบคคล 3.90 0.97

การท ี่องค ์กรธรก ิจส ่งข ้อความโฆษณา (SMS) ไปยังโทรศัพท์ม ือถือ 
เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบคคลที่เคยต ิดต ่อช ื้อรายก ันมาก ่อน 
เป ็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 2.90 0.85

การท ี่องค ์กรธรก ิจล ่งข ้อความโฆษณา (SMS) ไปยังโทรศัพท์ม ือถือ 
เพ ื่อขายสินค ้า/การบริการให ้ก ับบคคลที่ไม ่เคยติดต ่อช ื้อขาf lก ันมาก่อน 
เป็นการละเม ิดสิทธิส ่วนบุคคล 3.37 0.96
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ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุรก ิจ ส ่ง อ ีเม ล ์โฆ ษ ณ า  (J u n k  e -m a il)  ให ้ท บ บ ุค ค ล ท ีเค ย

ต ิด ต ่อ ช ื้อ ซ าย ก ัน ม า ก ่อ น  เป ็น ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล  2 .9 1  0 .8 9

ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุรก ิจ ส ่ง อ ีเม ล ์โฆ ษ ณ า  (J u n k  e -m a il)  ให ้ก ับ บ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย

ต ิด ต ่อ ช ื้อ ช า ย ก ัน ม า ก ่อ น  เป ็น ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล  3 .3 6  0 .9 6

ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โทรท ัศน ์ท ี่ก ร ะ ด ุ้น ให ้ผ ู้ช ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม าย ังผ ู้ช าย

ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  เป ็น ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล  2 .4 4  0 .8 5

ก า ? โฆ ษ ณ า ท า งหนังส ิอพ ิมพ ท์ ี่ก ร ะ ด ุ้น ให ้ผ ู้ซ ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม าย ังผ ู้ช าย ส ิน ค ้า

/ก า รบ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  เป ็น ก า ร ล ะ ม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  2 .4 0  0 .8 7

ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งนิตยสารท ี่ก ร ะ ด ุ้น ให ้ผ ู้ซ ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม าย ังผ ู้ช าย ส ิน ค ้า

/ก า รบ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  เป ็น ก า ร ล ะ ม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  2 .3 6  0 .8 3

ทัศนคติโดยรวมต่อการสะเน ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง 3.13 0.58
หมายเห^ทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการตลาดทางตรงแบ่งล'อกเปิน 5 ระดับ เริมจากไม่เห็นด้วยอย่างยิงว่าละเมิด 
สิทธิส่วนบุคคล มิค่าเท่ากับ 1 คะแนนจนกืง เห็นด้วยอย่างยิ่งว่าละเมิดสิทธิส่วนบุคคลมิค่าเท่ากับ5 คะแนน

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 2  แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย ช อ งท ัศ น ค ต ิโด ย ร ว ม ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีต ่อ ก า ร ล ะ ม ิด ส ิท ธ  ิ

ส ่ว น จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง เท ่า ก ับ  3 .1 3  โด ย ล ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิว ่า ล ะ ม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  

ใน ร ะ ด ับ ส ูงท ี่ส ุด  3  อ ัน ต ับ แ รก ค ือ  ก าร โท ร เช ้า โท รศ ัพ ท ์ม ีอ ถ ีอ เพ ี่อ ช าย ส ิน ค ้า /ก ารบ ร ิก าร ให ้ก ับ บ ุค ค ล  

ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ช ื้อ ช าย ก ัน ม าก ่อ น  (3 .9 0 )  ก า ร โท รศ ัพ ท ์ไป ท ีท่ ำ ง า น เพ ี่อ ช าย ส ิน ค ้า /ก า รบ ร ิก าร ให ้ก ับ  

บ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ช ื้อ ช าย ก ัน ม าก ่อ น  (3 .8 7 )  ก าร โท รศ ัพ ท ์ไป น ัา น เพ ี่อ ช าย ส ิน ค ้า /ก า รบ ร ิก าร ให ้ก ับ  

บ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ช ื้อ ข า ย ก ัน ม า ก ่อ น  (3 .7 7 )  ส ่ว น ส ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิว ่า ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล ใน ร ะ ด ับ ต ํ่า ท ี่ส ุด  3  อ ัน ด ับ ส ุด ท ้า ย ค ือ  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง น ิต ย ส า ร ท ี่ก ร ะด ุ้น ให ้ผ ู้ซ ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ  

ม า ย ัง ผ ู้ช า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (2 .3 6 )  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง ห น ัง ส ิอ พ ิมพ ์ท ี่ก ร ะด ุ้น ให ้ผ ู้ช ื้อ ต ิด ต ่อ  

ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ช า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (2 .4 0 )  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โ ท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะด ุ้น ให ้ผ ู้ช ื้อ ต ิด ต ่อ  

ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ช า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (2 .4 4 )
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ส่วนที่ 4 ผลการวัดความต ้องการของผ ู้บร ิโภคในเรีอ่งมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ไ ด ้ม ีก า ร ล อ บ ถ า ม ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งถ ึง ค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร

ต ล าด ท างต ร ง ใน ส ื่อ  2  ป ร ะ ๓ ท ค ือ  ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ 

รุกลำ (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )

-  ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  ป ระ ก อ บ ด ้ว ย ส ื่อ  5  ป ร ะ ๓ ทค ือ  การ 'โท รศ ัพ ท ี่ไป  

บ ้า น เพ ื่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  ก าร โท ร ศ ัพ ท ์ไป ท ี่ท ำ ง าน เพ ื่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  ก าร โท รต ัพ ท ํ 

เข ้า ม ีอ ถ ึอ เพ ื่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  ก า ร ส ่ง ข ้อ ค ว า ม โฆ ษ ณ า  (s m s )  ไป ย ัง โท รศ ัพ ท ์ม ือ ถ ือ เพ ื่อ ข าย  

ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  แ ล ะ ก า ร ส ่ง อ ีเม ล ์โฆ ษ ณ า  โด ย น ำผ ล ข อ งค ว าม ต ้อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ส ื่อ ท ั้ง  

5  ป ร ะ ๓ ท น ี้ม า ห า ค ่า เฉ ล ี่ย เป ็น ค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ  

รุกลำ ( In t r u s iv e  m e d ia )

- ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ 1โม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  ป ระ ก อ บ ด ้ว ย ส ื่อ  4  ป ระ เภ ท ค ือ  

จ ด ห ม าย ต รง  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ไห ้ผ ู้ซ ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร ป ร ิก า ร  

โด ย ต ร ง  ก าร โฆ ษ ณ า ท า งห น ังส ือ พ ิม พ ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ไห ้ผ ู้ซ ื้อ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย  

ตรง แ ล ะ ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งน ิต ย ส า ร ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ผ ู้เอ ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  

โด ย น ำ ผ ล ข อ งค ว า ม ต ้อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ส ื่อ ท ั้ง  4  ป ร ะ ๓ ท น ี้ม าห าค ่า เฉ ล ี่ย เป ็น ค ว าม ต ้อ งก าร ม าต ร  

ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )
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3 อท ี่ม ี«ทษพะรท«  ๆ (Intrusive media)

ตารางที่ 4.23 แสดงค่าเฉลื่อ (MEAN) ของความตองการมาตรการควบคุมการตลาดทาง
ตรงในลื่อที่มีลักษณะรุกลํ้า (Intrusive media)

ความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 
ใ น ลื่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า MEAN S.D.

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โท ร ต ัพ ท ํไป บ ้า น เพ ื่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .9 0 0 .8 6

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โท ร ศ ัพ ท ์ไป ท ี่ท ำ ง า น เพ ื่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 4 .0 2 0 .8 6

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โท ร เข ้า โท ร ศ ัพ ท ์ม ือ ถ ือ เพ ื่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 4 .0 3 0 .8 8

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร ส ิง ข ้อ ค ว า ม โฆ ษ ณ า  (s m s )  ไป ย ัง โท ร ศ ัพ ท ์’ม ือถ ือ  

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .5 5 0 .8 8

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร ส ่ง 'อ เม ล ํโฆ ษ ณ า อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .4 9 0 .9 0

ความต ้องการมาตรการค ว บ คุมการตลาดทางตรง 
ใ น ล ื่อ ท ี่ม ีลักษณะรุกล ื่า 3 .7 9 0 .7 3

หมายเหตุ ความต้องการมาตรการควบคุมกา?ตลาดทางตรงแบ่งออกเปิน 5 ระดับเรั๋มจากไม่ต้องการ«ย่างยิ่งมีค่าเท่ากับ 1 
คะแนน จนถืง ต้องการอย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 3  แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย ข อ งค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน

ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  เท ่าก ับ  3 .7 9  โด ย ล ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร  

ก า ร ค ว บ ค ุม ใน ป ร ิม า ณ ส ูงท ี่ล ุด ค ือ  ก า ร โท ร เข ้า โท รต ัพ ท ์ม ือ ถ ือ เพ ื่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า รบ ร ิก า ร  (4 .0 3 )

รอ งล งม า ค ือ  ก าร โท ร ต ัพ ท ์ไป ท ี่ท ำ ง าน เพ ื่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  (4 .0 2 )  แ ล ะก าร โท รต ัพ ท ํไป บ ้าน  

เพ ื่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  (3 .9 0 )  ต าม ล ำด ับ
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M a ลักษณะไม่รกรำ (Non-intrusive media)

ตารางที่ 4.24 นสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทาง 
ตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกลา (Non-intmsive media)

ความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 
ในล ี่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า MEAN S .D .

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม จ ด ห ม า ย ต ร ง  อ ย ่า ง เร ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .6 3 0 .7 8

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ  

ม า ย ัง ผ ู้ซ า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  อ ย ่า ง เช ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .1 6 0 .9 3

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งห น ังล ือ พ ิม พ ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ  

ม า ย ัง ผ ู้ซ า ย ล ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  อ ย ่า ง เซ ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .0 3 0 .9 2

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งน ิต ย ส า ร ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ  

ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร งอ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .0 2 0 .9 1

ความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 
ในลี่อท ี่ม ีล ักษณะไม,รุกลํ้า 3 .2 1 0 .7 7

หมายเหตุ ความต้องกาททตรการควบคุมการตลาคทางตรงแบ่ง«อกเปิน 5 ระดับ เริมจากไม่ต้องการอย่างยิง มีค่าเท่ากับ 1 
คะแนน จนถึง ต้องการอย่างยึ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 4  แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย ซ อ งค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน  

ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  เท ่าก ับ  3 .2 1  โด ย ส ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม  

ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ใน ป ร ิม า ณ ล ูงท ี่ส ุด ค ือ  จ ด ห ม า ย ต ร ง  (3 .6 3 )  รอ งล งม าค ือ  ก า ร โฆ ษ ณ า

ท าง โท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ฃ า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (3 .1 6 )  แ ล ะ ก า ร โฆ ษ ณ า  

ท า งห น ังส ือ พ ิม พ ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (3 .0 3 )  ต า ม ลำดับ
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ลี่อทุทประเภทชองทารดลาดทๆงตรง
ตารางที่ 4.25 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของ«วามต ้องการมาตรการควบค ุมการตลาด  
ทางตรงไนแด่ละล ี่อ

ความต้องการมาดรการควบคุมการตอาดทางตรง MEAN ร.อ .

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม จ ด ห ม า ย ต ร ง  อ ย ่า ง เข ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน  

ร ัฐ บ าล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โท ร อ ัพ ท ํใป บ ้า น เพ ี่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร

3 .6 3 0 .7 8

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน

ร ัฐ บ าล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โท ร อ ัพ ท ํไป ท ี่ท ำ ง าน เพ ี่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร

3 .9 0 0 .8 6

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน

ร ัฐ บ าล ค ว รค ว บ ค ุม ก า ร โท ร เข ้า โท รศ ัพ ท ์ม ือ ถ ือ เพ ี่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า รบ ร ิก า ร

4 .0 2 0 .8 6

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร ส ่ง ข ้อ ค ว า ม โฆ ษ ณ า ไป ย ัง โท ร อ ัพ ท ์ม ีอ ถ ือ

4 .0 3 0 .8 8

อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .5 5 0 .8 8

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร ส ่ง อ ีเม ล ์โฆ ษ ณ า อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน  

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ

3 .4 9 0 .9 0

ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  อ ย ่า ง เข ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน  

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งห น ังส ือ พ ิม พ ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ

3 .1 6 0 .9 3

ม า ย ัง ผ ู้ช า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  อ ย ่า ง เข ้ม ง ว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน  

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ค ว บ ค ุม ท า ? โฆ ษ ณ า ท า งน ิต ย ส า ร ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ

3 .0 3 0 .9 2

ม า ย ังผ ู้ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก ๆ ร โด ย ต ร งอ ย ่า ง เข ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน 3 .0 2 0 .9 1

ความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 3 .5 4 0 .6 4

พนายเหตุ ความต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงแบ่ง«อกเปิน 5 ระดับ เรั๋มลากไม่ต้องการอย่างยิง มีค่าเท่ากับ า 
คะแนน ลนถึง ต้องการอย่างยิ่ง มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 5  แ ส ด งค ่า เฉ ล ี่ย ข อ งค ว าม ต ้อ งก า ร ม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  

ใน แ ต ่ล ะ ส ื่อ เท ่า ก ับ  3 .5 4  โด ย ส ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ใน ป ร ิม า ณ ส ูงท ี่ส ุด  

3  อ ัน ต ับ แ รก ค ือ  ก าร โท ร เข ้า โท รอ ัพ ท ์ม ีอ ถ ือ เพ ี่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก ารบ ร ิก าร  (4 .0 3 )  ก าร โท รอ ัพ ท ํใป ท ี ่

ท ำ ง า น เพ ี่อ ข า ย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร  (4 .0 2 )  แ ล ะก าร โท ร อ ัพ ท ํไป บ ้า น เพ ื่อ ข าย ส ิน ค ้า /ก า ร บ ร ิก า ร อ ย ่า ง  

เข ้ม งว ด ก ว ่า ใน ป ัจ จ ุบ ัน  (3 .9 0 )  ส ่ว น ส ื่อ ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ใน ป ร ิม า ณ  

น ้อ ย ท ี่ส ุด  3  อ ัน ต ับ ส ุด ท ้า ย ค ือ  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งน ิต ย ส า ร ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก อ ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /  

ก ารบ ร ิก า ร โด ย ต ร ง  (3 .0 2 )  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า งห น ังส ือ พ ิม พ ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก อ ับ ม า ย ังผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /  

ก ารบ ร ิก าร โด ย ต ร ง  (3 .0 3 )  ก า ร โฆ ษ ณ า ท า ง โท ร ท ัศ น ์ท ี่ก ร ะ ต ุ้น ให ้ต ิด ต ่อ ก ล ับ ม า ย ัง ผ ู้ข า ย ส ิน ค ้า /

ก ารบ ร ิก าร โด ย ต รง  (3 .1 6 )
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ส่วนที่ 5 ผลการวัดลักษณะฃลงมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงที่ผู้บริโภคต้,ลงการ
ตารางที่ 4.26 แสดงค่าเฉลี่ย (MEAN) ของลักษณะของมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ลักษณะของมาตรการควบค ุม MEAN

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งห ย ุด ต ิด ต ่อ ไป ย ังผ ู้บ ร ิโภ ค ท ํน ่ท ีเม ือ ผ ู้บ ร ิโภ ค แ ส ด ง

เจ ต จ ำ น งว ่า ไม ่ต ้อ งก าร ได ้ร ับ ก ารต ิด ต ่อ จ าก อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ น ั้น อ ีก ต ่อ ไป  4 .4 7

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งแ ต ่งต ั้งพ น ัก ง าน ท ี่ม ืห น ้าท ี่โด ย ต ร ง

ใน ก า ร ค ุ้ม ค ร อ งส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ร อ งล ูก ค ้า ข อ งอ งค ์ก ร  4 .3 3

อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ ต ้อ ง ได ้ร ับ ก า ร อ น ุญ า ต เป ็น ล า ย ล ัก ษ ณ ์อ ัก ษ ร

จ าก ผ ู้บ ร ิโภ ค ก ่อ น ท ี่จ ะ น ำ ข ้อ ม ูล ส ่ว น บ ุค ค ล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ไป ใช ้ป ร ะ โย ช น ์ 4 .2 9

ห น ่ว ย งา น ร ัฐ ต ้อ ง เผ ย แ พ ร ่ให ้ผ ู้บ ร ิโภ ค ม ีค ว า ม ร ู้ค ว าม เข ้า ใจ

เก ี่ย ว ก ับ ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล ข อ งต น เอ ง  4 .2 6

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งป ระ เม ิน ป ระ ส ิท ธ ิภ าพ ก า รค ุ้ม ค รอ งส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล

ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค เป ็น ป ร ะ จ ำ เพ ี่อ น ำผ ล ท ี่ได ้ไป ป ร ับ ป ร ุง  4 .2 5

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งอ บ รม พ น ัก งาน ข อ งต น ให ้ป ฎ ิบ ้ต ิน โย บ าย

ข อ งอ งค ์ก ร เก ี่ย ว ก ับ ก ารค ุ้ม ค รอ งส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค  4 .1 7

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งต รว จ ส อ บ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค โด ย อ งค ์ก ร  

ธ ุรก ิจอ ื่นๆ  แ ล ะ น ำผ ล ก าร ต ร ว จ ล อ บ ไป ร าย งาน ต ่อ ห น ่ว ย งา น ท ี่ร ับ ผ ิด ช อ บ  4 .1 2

ร ัฐ บ า ล ค ว ร ก ำ ห น ด ป ร ะ ๓ ท ข ้อ ม ูล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค

ท ี่อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ส าม าร ถ เก ็บ ร ว บ ร ว ม ได ้ 4 .1 0

อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ ง เผ ย แ พ ร ่ให ้ผ ู้บ ร ิโภ ค ม ีค ว าม ร ู้ค ว าม เข ้า ใจ

เก ี่ย ว ก ับ ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล ข อ งต น เอ ง  4 .1 0

ร ัฐ บ า ล ค ว ร แ ต ่งต ั้ง ค ณ ะ ก ร ร ม ก า ร ม า ท ำ ห น ้า ท ี่โด ย ต ร ง

ใน ก าร ค ว บ ค ุม ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค  4 .0 8

อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ ต ้อ ง ได ้ร ับ ก า ร อ น ุญ า ต เป ็น ล า ย ล ัก ษ ณ ์อ ัก ษ ร

จ าก ผ ู้บ ร ิโภ ค ก ่อ น ท ี่จ ะ ต ิด ต ่อ ไป ย ังผ ู้บ ร ิโภ ค  3 .9 5

ก ฎ ห ม า ย ใน ป ัจ จ ุบ ัน ส า ม าร ถ ค ุ้ม ค ร อ งผ ู้บ ร ิโภ ค จ าก ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิ

ส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ได ้ใน ร ะ ด ับ ท ี่น ่า พ อ ใจ  2 .5 3

ร.อ.

0 .7 0

0 .7 0

0 .7 8

0 .7 4

0 .6 6

0 .7 3

0 .8 0

0 .6 8

0 .7 6

0 .7 1

0 .7 8

0 .9 2
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 6  แ ส ด งล ัก ษ ณ ะ ข อ งมาตรการค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ทางต ?งท ี่ผ ู้บ ร ิโภ ค  

ต ้อ งก า ร  โด ย ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน ใน ป ร 'ม า ณ ส ูงท ี่ส ุด  3  อ ัน ด ับ แรก  

ค ือ อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ ต ้อ งห ย ุด ต ิด ต ่อ ไป ย ัง ผ ู้บ ร ิโภ ค ทันทีเม ื่อ ผ ู้บ ร ิโภ ค แ ส ด ง เจ ตจำนงว่าไม ่ต ้อ งก าร ไต ้ร ับ  

ก ารต ิด ต ่อ จ าก อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ น ั้น อ ีก ต ่อ ไป  (4 .4 7 )  อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ งแ ต ่งต ั้งพ น ัก ง าน ท ี่ม ีห น ้าท ี่โด ย ต ร ง  

ใ น ก า ร คุ้มค ร อ งส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ข อ งล ูก ค ้า ข อ งอ งค ์ก ร  (4 .3 3 )  อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ต ้อ ง ได ้ร ับ ก ารอ น ุญ าต เป ็น  

ล า ย ล ัก ษ ณ ์อ ัก ษ ร จ า ก ผ ู้บ ร ิโภ ค ก ่อ น ท ี่จ ะ น ำ ข ้อ ม ูล ส่วนบ ุค ค ล ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ไปใช้ป ร ะ โ ย ช น ์(4 .2 9 )  

ส ่วน ป ระ เด ็น เร ื่อ งส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล น ั้น  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง เห ็น ว ่า  ก ฎ ห ม า ย ใน ป ัจ จ ุบ ัน ไม ่ส า ม าร ถ ค ุ้ม ค ร อ ง  

ผ ู้บ ร ิโภ ค จ า ก ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ได ใน ร ะ ต ับ ท ี่น ่า พ อ ใจ

ส่วนที่ 6 ผลการเปรียบเท ียบท ัศนคติของผู้บริโภคต่อการตลาดทางตรง ทัศนคติ 
ของผ ู้บร ิโภคต ่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง และความต้องการของ 
ผู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบค ุมการตลาดทางตรง

ต อน ท ี่ 6 .1  ผ ล ก าร เป ร ย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ไน ส ึ่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  

m e d ia )  แ ล ะ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ักษ ณ ะ ไ ม ่ร ุก เ า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ค ืก ษ า ท า งด ้า น ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ี 

ล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  

m e d ia )  ท ี่ไ ด ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  ม า ท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  

S a m p le  t - te s t

ตารางที่ 4.27 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (t-test) ระหว่างท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงใบ  
ลี่อท ี่ม ีล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media) และ'ท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ีล ักษณะ 
ไม,รุกลำ (Non-intrusive media)

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า t P

ต ล าด ท างต ร ง M E A N  ร .อ . M E A N  S .D .

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร 2 .5 3  0 .5 9 3 .5 2  0 .4 2 - 3 1 .8 2 0 .0 0 *

ต ล าด ท างต ร ง

* มีระด้บนัยสำค้ญทางสถิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 7  แ ส ด งค ่าท ัศ น ค ต ิท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีต ่อ ก าร ต ล า ด ทางต รงใน ส ี่อ ท ี่ม  ี

ล ัก ษ ณ ะ ร ุก เ า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ี่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n -  

in t r u s iv e  m e d ia )  ผ ู้ว ิจ ัย ใต ้ห า ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ร ะ ห ว ่า ง  ท ัศ น ค ต ิท ี่ม ีต ่อ ก ารต ล า ด ท างต ร ง ใน ส ื่อ ท ั้ง  

ล อ งป ระ เภ ท  โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  S a m p le  t - te s t  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด  

ท างต ร ง 'ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ต ก ต ่า งจ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ี 

ล ัก ษ ณ ะ ใม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  อ ย ่า งม ีน ัย ล ำ ต ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ต ับ  0 .0 5  โดยกล ุ่ม
ต ัวอย่างม ีท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรงในสื่อท ี่ม ีล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า (Non-intrusive media)
ต ิก ว ่า ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ใ น ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล า  ( In t r u s iv e  m e d ia )

ตอนท่ี 6.2 ผลการเปรียบเทียบทัศนคติต่อการละเมิดสิทธิส่วนบุคคลจากการตลาดทางตรงในส่ือท่ี 
มีลักษณะรุกลํ้ๆ ( In t r u s iv e  m e d ia )  และการละเมิดส ิท ธ ิสิวนบุคคลจากทารดลาดทางตรงไนส่ือท่ีมี
ล ักษ ณ ะไม ่ร ุกลำ (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )

ใน ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ใต ้ม ีก า ร น ำผ ล ก าร ส ืก ษ าท า งต ้า น ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล

จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก เา  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่วน บ ุค ค ล  

จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  ท ี่ใ ต ้จ าก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

ม า ท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ire d  S a m p le  t - t e s t

ตารางที่ 4.28 แสตงการทตสอนค่าเฉลี่ย (t- test) ระหว่างท ัศนคตติ่อการละเมีดสิทธิส ่วน  
บุคคลจากการตลาดทางตรงในส ื่อ ท ี่ม ีลักษณะรุกลํ้า (Intrusive media) และท ัศนคต ิต ่อ การ 
ละเม ีดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรงใน ส่ือท่ีมีลักษณะใม่รุกลํ้า
(N o n  -  intrusive media)

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก ต ล า ด ท า งต ร ง

ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ  

ร ุกล ํ้า

ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ  

ไม ่ ร ุกล ํ้า

t P

M E A N  ร .อ . M E A N  ร .อ .

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก ต ล า ด ท า งต ร ง

3 .3 6  0 .6 7 2 .5 4  0 .6 8 1 9 .2 4 0 .0 0 *

* มีระดับนัยสำคัญทางลถิติ = 0.05

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 8  แ ส ด งค ่าท ัศ น ค ต ิท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก าร  

ต ล าด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร
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ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ิล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  ผ ู้ว ิจ ัย ได ้ห า ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง  

ร ะ ห ว ่า ง  ท ัศ น ค ต ิท ี่ม ีต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ั้ง ส อ งป ร ะ ๓ ท 

โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  S a m p le  t - t e s t  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ิท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ิล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ต ก ต ่า งจ าก ก ารล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ส ื่อ ท ี่ม ิล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  อ ย ่า งม ิ 

น ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ  0 .0 5  โด ย ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ิท ัศ น ค ต ิว ่า  การตลาดทางตรงไนส ื่อ ท ี่ม ิ 

ลักษณะรุกลา (Intrusive media) ละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลมากกว่าการตลาดทางตรงในส ื่อ  

ที่ม ิล ักษณะ'ไม่ร ุกลา (Non-intrusive media)

ตอนท ี, 6 .3  ผ ล ก า? เป ร ีย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ส ื่อ ส า ร  

ไป ย ุ้ง บ ุค ค ล ท ี่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ข า ย ก ัน ม า ก ่อ น  แ ล ะก า?ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ  

ส ื่อ ส า ร ไป ย ุ้งบ ุค ค ล ท ี่ใ ม ่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ช าย ก ัน ม าก ่อ น

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ได ้ม ิก า รน ำผ ล ก า รส ืก ษ าท างด ้าน ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า รท ี่อ งค ์ก รธ ุร ก ิจ ส ื่อ ส า ร ไป  

ย ุ้ง บ ุค ค ล ท ี่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ือ ข า ย ก ัน ม า ก ่อ น  แ ล ะก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุรก ิจ ส ื่อ ส าร ไป ย ุ้งบ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ  

ข า ย ก ัน ม า ก ่อ น  ม า ท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  S a m p le  t - te s t

ตารางที่ 4.29 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (t- test) ระหว่างท ัศนคติต ่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วน  
บ ุคคลจากการท ี่องค ์กรธ ุร ก ิจ สื่อสารไ ป อังบ ุคคลท ี่เคยติดต ่อสื่อขายกันมาก่อนและ 
ทัศนคติต ่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการท ี่องค ์กรธ ุรก ิจส ื่อสารไ ป อังบุคคลที่ไ ม , เคย 
ติดต่อสื่อขายกันมาก่อน

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า รล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก ต ล า ด ท า งต ร ง

ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุรก ิจ ส ื่อ  

ส าร ไป ย ุ้งบ ุค ค ล ท ี่เค ย  

ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ข าย ก ัน ม าก ่อ น

ก ารท ี่อ งค ์ก รธ ุรก ิจ ส ื่อ  

ส าร ไป ย ุ้งบ ุค ค ล ท ี่ไม ่ 

เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ข าย ก ัน  

ม าก ่อ น

T P

M E A N  S .D . M E A N  S .D .

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก ต ล า ด ท า งต ร ง

3 .0 2  0 .7 2 3 .6 1  0 .8 8 -1 3 .3 8 0 .0 0 *

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .2 9  แ ส ด งค ่า ท ัศ น ค ต ิท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร  

ท ี่อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ ล ื่อ ส า ร ไป ย ังบ ุค ค ล ท ี่เค ย ต ิด ต ่อ ก ัน ม าก ่อ น  แ ล ะ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ท ี่ 

อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ ล ื่อ ส า ร ไป ย ังบ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ข าย ก ัน ม า ก ่อ น  ผ ู้ว ิจ ัย ได ้ห า ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ร ะ ห ว ่า ง  

ท ัศ น ค ต ิท ี่ม ีต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ิด ต ่อ  2  ร ูป แ บ บ  โด ย ไร ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  

S a m p le  t - te s t  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ท ี่อ งค ์ก ร ธ ุร ก ิจ  

ล ื่อ ส า ร ไป ย ังบ ุค ค ล ท ี่เค ย ต ิด ต ่อ ก ัน ม า ก ่อ น แ ต ก ต ่า งจ า ก ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ท ี่อ งค ์ก ร  

ธ ุร ก ิจ ล ื่อ ส า ร ไป ย ังบ ุค ค ล ท ี่ไม ่เค ย ต ิด ต ่อ ซ ื้อ ข าย ก ัน ม าก ่อ น  อ ย ่า งม ีน 'ย ส ำ ก ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ก ับ  0 .0 5  

โด ย ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิว ่า  การท ี่องค ์กรธ ุรก ิจล ี่อสารไปยังบ ุคคลท ี่ไม,เคยติดต่อที่อขาย 
กันมาก ่อนละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลมากกว่าการท ี่องค ์กรธ ุรก ิจล ี่อสารไปยังบ ุคคลที่เคยต ิด  
ต ่อ ท ี่อ ขายก ันมาก ่อ น

ตอนท ี่ 6 .4  ผ ล ก าร เป ร ย บ เท ีย บ ค ว าม ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ท า? ต ล า ด ท างต ร ง ไน ล ื่อ ท ี่ม ี

ล ัก ษ ณ ะ ร ก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก  
«
สำ (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ส ืก ษ า ด ้า น ค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร  

ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  

ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  ท ี่ได ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  ม าท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ  

ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  S a m p le  t - te s t

ตารางที่ 4.30 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (t- test) ระหว่างความต้องการในเรื่องมาตรการ 
ควบคุมการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ิล ักษณะรุกล ํ้า (Intrusive media) และความต้องการใน  
เร ื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงในลี่อท ี่ม ิล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า ( Non -  intrusive 
media)

ค ว าม ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร  

ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง

ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ  

ร ุกล ํ้า

ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ

ไ ม ่ร ุก เ า

t P

M E A N  S .D . M E A N  S .D .

ค ว าม ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม าต รก าร  

ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง

3 .7 9  0 .7 2 3 .2 1  0 .7 7 -1 5 .3 0 0 .0 0 *

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .3 0  แ ส ด งค ่าค ว าม ต ้อ งก า ร ท ี่ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีต ่อ ม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล า ด  

ท างต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ล ะ ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง ใน ล ื่อ  

ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  (N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  ผ ู้วิจัยไต ้ห า ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ร ะ ห ว ่า งค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน  

เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล าด ท า งต ร งใน ล ื่อ ท ั้ง  2  ป ร ะ ๓ ท โดยใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  P a ir e d  S a m p le  t -  

t e s t  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ร ุก  

ล ํ้า  ( In t r u s iv e  m e d ia )  แ ต ก ต ่า งจ า ก ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ล ื่อ ท ี่ม ีล ัก ษ ณ ะ ไม ่ร ุก ล ํ้า  

(N o n - in t r u s iv e  m e d ia )  อ ย ่า ง ม นีัยส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ต ับ  0 .0 5  โดยกลุ่มต้วออ่างมิความ  
ต้องการมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงในสิอท ี่ม ิล ักษณะรุกล ํ้า มากกว่ามาตรการ 
ควบคุมการตลาดทางตรงในสิอท ี่ม ิล ักษณะไม ่ร ุกล ํ้า

ส่วนที่ 7 ผลการทดสอบสมมุต ิฐานการวิจ ัย
โดยการส ิกษาความสัมพ ันธ ์ระหว่างท ัศนคติของผ ู้บริโภคต ่อการตลาดทางตรง 

ทัศนคติของผู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง และความ 
ต้องการของผู้บร ิโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ตอนท ี่ 7 .1 ผ ล ก า ร ต ิก ษ า ค ว า ม ล ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับท ัศ  

น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ท า? ล ะ เม ิด ส ํท ธ ิส ํว น บ ุค ค ล จ า ก ก าร ต ล าด ท างต ร ง

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำผ ล ก า ร ต ิก ษ าท างต ้าน ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า ง  

ตรง แ ล ะ ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ี่ไต ้จ าก ก ล ุ่ม  

ต ัว อ ย ่า ง  ม า ท ำ ก า ร ศ ึก ษ า ห า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งก ัน โด ย ใช ้ส ถ ิต ิส ห ล ัม พ ัน ธ ์เพ ีย ร ์ล ัน  (P e a r s o n ’s  

p r o d u c t  m o m e n t  c o r r e la t io n  c o e f f ic ie n t )  เพ ือ ท ด ส อ บ ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  1 ท ีว ่า

- ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ม ีค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ท า งล บ ก ับ ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้ 

บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง

ตารางที่ 4.31 แสดงความสัมพ ันธ์ระหว่างท ัศนคติของผู้บริโภคต่อการตลาดทางตรงกับ  
ทัศนคติของผู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง

ต ัวแ ป ร ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง

r P

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง -0 .2 6 0 .0 0 *

*มีระดับนัยสำคัญทางสทิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .3 1  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ล อ บ ค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร  

ต ล าด ท า งต ร งก ับ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  พ บ ว ่า  

ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร งก ับ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  

จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ม ีค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ก ัน ใน เช ิงล บ  อ ย ่า ง ม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า ง ส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ 0 .0 5  โด ย ม ี 

ค ่า ล ห ส ัม พ ัน ธ ์เท ่า ก ับ  -0 .2 6  ซ ึ่ง ห ม า ย ถ ึง  ถ ้า ก ล ุ่ม ด ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง ใป ใน ท ิศ  

ท า งบ ว ก  ก ล ุ่ม ด ัว อ ย ่า ง จ ะ ม ีท ัศ น ค ต ิว ่า  ก ารต ล าด ท างต ร งล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ใน ระด ับ ท ี่ร ุน แ ร ง  

น ้อ ย ล ง  แ ล ะ ถ ้า ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ไป ใน ท ิศ ท า งล บ  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งจ ะ ม ีท ัศ  

น ค ต ิว ่า  ก าร ต ล าด ท างต ร งล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ใน ร ะ ด ับ ท ี่ร ุน แ ร งม าก ข ึ้น

ด ังน ั้น  จ ึงย อ ม ร ้ป ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  1 ก ล ่า วค ือ  ท ัศนคต ิของผ ู้บริโภคต่อการตลาดทาง 
ตรง ม ิความส ัมพ ันธ ์ทางลบกับท ัศนคติของผ ู้บริโภคต่อการละเม ิดสิทธิส่วนบุคคลจากการ 
ตลาดทางตรง

ตอนท ี่ 7 .2  ผ ล ก า ? ศ ึก ษ า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ การค ล าด ท างต ร ง  ก ับ  

ค ว า ม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง

ใ น ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ศ ก ษ า ท า งด ้า น ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า ง  

ตรง แ ล ะ ค ว าม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ี่ได ้จ าก ก ล ุ่ม ต ัว  

อ ย ่า ง  ม า ท ำ ก า ร ศ ึก ษ า ห า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งก ัน โด ย ใช ้ส ถ ิต ิส ห ส ัม พ ัน ธ ์เพ ีย ร ์ส ัน  (P e a r s o n ’s  

p r o d u c t  m o m e n t  c o r r e la t io n  c o e f f ic ie n t )  เพ ือ ท ด ส อ บ ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  2  ท ีว ่า

-  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ม ีค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ท า งล บ ก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ข อ ง  

ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต รก ารค ว บ ค ุม ก ารต ล าด ท างต ร ง

ตารางที่ 4 .3 2  แสดงค ว า ม สัมพ ันธ์ระหว่างท ัศนคติของผู้บริโภคต ่อการตลาดทางตรงก ับ  
ความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ต ัวแ ป ร ค ว าม ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง

r P

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง -0 .2 9 0 .0 0 *

*มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า งท ี่ 4 .3 2  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ล อ บ ค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร  

ต ล า ด ท า งต ร งก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  พ บ ว ่า  

โด ย ม ีค ่า ส ห ส ัม พ ัน ธ ์เท ่า ก ับ  -0 .2 9  ซ ึ่ง ห ม า ย ถ ึง  ถ ้า ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง ไป ใน  

ท ิศ ท า งบ ว ก  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งจ ะ ม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ป ร ิม า ณ  

ท ี่น ้อ ย ล ง  แ ล ะ ถ ้า ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใป ใน ท ิศ ท า งล บ  ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่า งจ ะม ี 

ค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ป ร ิม า ณ ท ี่ม า ก ข ึ้น

ต ังน ั้น  จ ึงย อ ม ร ิบ ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  2  ก ล ่า ว ค ือ  ทัศนคติของผู้บริโภคต่อการตลาดทางตรง 
มีความส้มพ ันธ์ทางลบกับความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาด  
ทางตรง

ต อน ท ี่ 7 .3  ผ ล ท า? ค ืท ษ า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  

จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ ค ว า ม ต ้อ งก าร ซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ไน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล าด ท า งต ร ง

ใน ง า น ว ิจ ัย ซ ิ้น น ี้ ใ ด ้ม ีก า ร น ำผ ล ก าร ค ืก ษ าท างด ้าน ท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิ 

ส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะ ค ว าม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต รก าร ค ว บ ค ุม ก า ร  

ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ี่ได ้จ าก ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่า ง  ะ ท ท ำก ารค ืก บ •ๆ ห าค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะห ว ่า งก ัน โด ย ใช ้ส ถ ิต ิส ห  

ส ัม พ ัน ธ ์เพ ีย ร ์ส ัน  (P e a r s o n 's  p r o d u c t  m o m e n t  c o r r e la t io n  c o e f f ic ie n t )  เพ ือ ท ด ส อ บ ส ม ม ุต ิฐ าน  

ข ้อ  3  ท ี่ว ่า

-  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ม ีค ว าม  

ส ัม พ ัน ธ ์ท า งบ ว ก ก ับ ค ว าม ต ้อ งก าร ซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง

ตารางที่ 4.33 แสดงความสัมพ ันธ์ระหว่างท ัศนคติซองผู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วน  
บุคคลจากการตลาดทางตรงกับความต้องการของผู้บร ิโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการ 
ตลาดทางตรง

ต ัวแป ร ค ว าม ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง

r P

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล  

จ าก ก า ร ต ล า ด ท า งต า ง 0 .3 3 0 .0 0 *

*มีระคับนัยสำคัญทางสถิติ -  0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .3 3  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ส อ บ ค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร  

ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม  

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  พ บ ว ่า  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล า ด ท า ง  

ต ร งก ับ ค ว า ม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ม ีค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ก ัน  

ใน เช ิงบ วก  อ ย ่า งม ีน ้ย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ  0 .0 5  โด ย ม ีค ่า ส ห ส ัม พ ัน ธ ์เท ่า ก ับ  0 .3 3  ซ ึ่ง ห ม า ย ถ ึง  

ถ ้า ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิว ่า  ก า ร ต ล าด ท างต ร งล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ใน ร ะ ต ับ ส ูง  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง จ ะ  

ม ีค ว า ม ต ้อ งก า ร ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง ใน ป ร ิม า ณ ส ูง เช ่น ก ัน  แ ล ะ ถ ้า ก ล ุ่ม ต ัว  

อ ย ่า งม ีท ัศ น ค ต ิว ่า  ก า ร ต ล าด ท างต ร งล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ใน ร ะ ด ับ ต ํ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง จ ะ ม ีค ว า ม  

ต ้อ งก าร ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง ใน ป ร ิม า ณ ท ี่น ้อ ย ล ง

ด ังน ั้น  จ ึงย อ ม รบ ล ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  3  ก ล ่า วค ือ  ท ัศ น ค ต ิของผู้บร ิโภคต่อการละเม ิดส ิทธ  ิ
ส่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง ม ิความล ้มพ ันธ ์ทางบวกกับความต้องการของผ ู้บร ิโภค  
ในเร ื่องมาตรการควบค ุมการตลาดทางตรง

ตอนท ี่ 7 .4  ผ ล ก า ร ่ว ิเค ร า ะ ห ์ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ข อ งท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ท า ร ด ล า ด ท า งต ร งแ ล ะ  

ท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ท า ?ต ล า ด ท า งต ร งก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ข อ ง  

ผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก ารต ล าด ท างค ? ง

ใ น ง า น ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำผ ล ก า ร ค ืก ษ ๆ ท างด ้าน ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท าง  

ต ร งแ ล ะ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ ค วา ม  

ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ี่ใ ด ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งม า ท ำ ก า ร  

ค ืก ษ า ห า ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งต ัว แ ป ร ท ั้ง  3  ต ัว โด ย ใซ ว ิธ ีว ิเค ร า ะ ห ์ถ ด ถ อ ย พ ห ุค ูณ เช ิง เส ัน  ( L in e a r  

r e g r e s s io n )  เพ ื่อ ท ด ล อ บ ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  4  ท ี่ว ่า

- ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ  ิ

ส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ม ีค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ก ับ ค ว าม ต ้อ งก า ร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก า ร  

ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง
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ตารางที่ 4.34 แสดงความลัมท ันธ์ระหว่างท ัศนคติต ่อการตลาดทางตรง และทัศนคติต่อ 
การละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง ก ับความต้องการมาตรควบคุมการ 
ตลาดทางตรง

ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ โ P

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งแ ล ะ ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร ล ะ เม ิด

ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ม ีค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ก ับ  

ค ว าม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง

0 .2 7 0 .0 0 *

*มีระคับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จ า ก ต า ร า งท ี่ 4 .3 4  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ส อ บ ค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร  

ต ล าด ท างต ร งแ ล ะ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  

ก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  พ บ ว ่า  ท ัศ น ค ต ิต ่อ  

ก าร ต ล าด ท า งต ร งแ ล ะ ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งม ีค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ 

ก ับ ค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งอ ย ่า งม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิ โด ย ม ีร ะ ค ับ ค ว า ม  

ส ัม พ ัน ธ ์เท ่าก ับ  0 .2 7

ด ังน ั้น  จ ึงย อ ม ร ับ ส ม ม ุต ิฐ าน ข ้อ  4  ก ล ่า ว คือ ท ัศนคติของผู้บริโภคต่อการตลาดทาง 
ตรง และทัศนคติของผู้บร ิโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบุคคลจากการตลาดทางตรง 
มิความลัมท ันธ์ก ับความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง

ส่วนที่ 8 ผลการเปรียบเท ึยบทัศนคติของผู้บริโภคต่อการตลาดทางตรง ทัศนคติของ 
ผู้บร ิโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง และความต้องการของ 
ผู้บร ิโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรงจำแนกตามลักษณะทางประชากร

ใน ก าร ค ืก ษ า เพ ึ่อ เป ร ีย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้ 

บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะค วาม ต ้อ งก ารซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ ง  

ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  โด ย จ ำ แ น ก ต า ม ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร น ัน  ผ ู้ว ิจ ัย ไต ้น ำข ้อ ม ูล  

ค ำ ต อ บ จ า ก แ บ บ ล อ บ ถ า ม ท ี่ไ ด ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท า งด ้า น ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร ม า ท ำ ก า ร จ ัด ก ล ุ่ม  

แ ล ะ แ บ ่งห ม ว ด ห ม ู่ล ัก ษ ณ ะ ท างป ร ะ ช าก ร ใน ต ้า น ต ่า งๆ  ซ อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งข ึ้น ให ม ่ เพ ื่อ ค วาม ส ะด วก  

แ ล ะ เห ม า ะส ม ใน ก ารค ืก ษ า เป ร ีย บ เท ีย บ ข ้อ ม ูล  ค ังน ี้
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เพ ศ  -  ข ้อ ม ูล ค ำ ต อ บ ข อ งแ บ บ ล อ บ ถ า ม ท ี่ได ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งแ บ ่ง เพ ศ อ อ ก เป ็น  2  เพศ ค ือ  

เพ ศ ช าย แ ล ะ เพ ศ ห ญ ิง  ซ ึ่ง เป ็น ข ้อ ม ูล ท ี่ส าม าร ถ น ำ ม า ใข ้ค ืก ษ า เป ร ีย บ เท ีย บ ได โด ย ไม ่ต ้อ งท ำก า ร จ ัด  

ก ล ุ่ม ห ร ือ แ บ ่งห ม ว ด ห ม ู่ไห ม ่แ ต ่อ ย ่า ง ใด

อ า ย ุ -  ข ้อ ม ูล ค ำ ต อ บ ข อ งแ บ บ ส อ บ ถ า ม ท ี่ไ ต ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง แ บ ่ง ช ่ว งอ า ย ุอ อ ก เป ็น 6 ช ่วง  

ค ือ  21 -  2 5  ป ี,  2 6  -  3 0  ป ี,  31  -  3 5  ป ี,  3 6  -  4 0  ป ี,  41  -  4 5  ป ี,  แ ล ะ  4 6  -  5 0  ป ี ผ ู้ว ิจ ัย ไต ้ท ำก าร  

จ ัด ก ล ุ่ม แ ล ะ แ บ ่งห ม ว ด ห ม ู่ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร ต ้า น อ า ย ุข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง ข ึ้น ให ม ่เป ็น  3  ช ่ว ง  ค ือ

2 1 - 3 0  ป ี, 3 1 - 4 0  ป ี, แ ล ะ 4 1 - 5 0  ป ี

ร ะ ด ับ ก า ร ศ ึก ษ า  -  ข ้อ ม ูล ค ำ ต อ บ ข อ งแ บ บ ล อ บ ถ า ม ท ี่ไต ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งแ บ ่ง ร ะ ต ับ ก า ร

ค ืก ษ า อ อ ก เป ็น 6 ระด ับ ค ือ  ร ะ ต ับ ป ร ะ ถ ม ค ืก ษ า ต อ น ป ล า ย , ร ะ ด ับ ม ัธ ย ม ค ืก ษ าต อ น ต ้น , ระด ับ  

ม ัธ ย ม ค ืก ษ าต อ บ ป ล าย /ป 'ว 'ซ ., ร ะ ด ับ อ น ุป ร ิญ ญ า /ป ว ล ., ร ะ ด ับ ป ร ีญ ญ าต ่ร ี,  แ ล ะ ระด ับ ส ูงก ว ่า  

ป ร ิญ ญ า ต ร ี ผ ู้ว ิจ ัย ไต ้ท ำ ก า ร จ ัด ก ล ุ่ม แ ล ะ แ บ ่งห ม ว ด ห ม ู่ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร ต ้า น ร ะ ด ับ ก า ร ค ืก ษ า  

ข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งข ึ้น ไห ม ่เป ็ฯ  3  ระด ับ  ค ือ  ร ะ ด ับ ต ํ่า ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ี,  ร ะ ด ับ ป ร ิญ ญ าต ร ี, แ ล ะระด ับ  

ส ูง ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ี

อ าช ิ!พ  -  ข ้อ ม ูล ค ำต อ บ ข อ งแ บ บ ส อ บ ถ าม ท ี่ไต ้จ า ก ก า ร ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งแ บ ่งอ าช ีพ อ อ ก เป ็น  

6 อ าช ีพ  ค ือ  ม ัก เร ีย น /น ัก ค ืก ษ า , ร ิบ ร า ช ก า ร /พ น ัก ง า น ร ัฐ ว ิส า ห ก ิจ , พ น ัก งาน บ ร ิษ ้ท เอ ก ช น ,

ร ิบ จ ้า งท ั่ว ไป , ค ้า ข า ย /ป ร ะ ก อ บ ธ ุร ก ิจ ส ่ว น ต ัว , แล ะอ าช ีพ อ ื่น ๆ  ผ ู้ว ิจ ัย ไม ่ไต ้ท ำก ารจ ัด ก ล ุ่ม แ ล ะ  

แ บ ่งห ม ว ด ห ม ู่ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร ต ้า น อ า ช ีพ แ ต ่อ ย ่า ง ใด  เน ี่อ งจ าก ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่า งท ี่เป ็น น ัก เร ีย น /  

น ัก ค ืก ษ า ม ีจ ำ น ว น ไม ่ถ ึง ร ้อ ย ล ะ  5  อ ีก ท ั้ง ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีอ า ช ีพ ร ิบ จ ้า งท ั่ว ไป  แ ล ะค ้าข า ย /ป ร ะก อ บ  

ธ ุรก ิจ ส ่ว น ต ัว ซ ึ่ง ม ีจ ำน ว น น ้อ ย  ก ็ม ีล ัก ษ ณ ะ แ ต ก ต ่า งก ัน ม า ก จ น ไม ่ล า ม า ร ถ น ำ ม า ร ว ม เป ็น ก ล ุ่ม  

เด ีย วก ัน ไต ้

ร ะ ด ับ ร า ย ไ ด ้ต ่อ เ ด ือ น  -  ข ้อ ม ูล ค ำ ต อ บ ข อ งแ บ บ ส อ บ ถ า ม ท ี่ไต ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งแ บ ่ง  

ระด ับ ร าย ไต ้ต ่อ เด ือ น อ อ ก เป ็น  9  ร ะด ับ  ค ือ  ต ํ่า ก ว ่า  5 ,0 0 0  บ าท , 5 ,0 0 0  -  1 0 ,0 0 0  บ าท ,

1 0 ,0 0 1  - 1 5 , 0 0 0  บ าท , 1 5 ,0 0 1  - 2 0 , 0 0 0  บ า ท , 2 0 ,0 0 1  -  2 5 ,0 0 0  บ าท , 2 5 ,0 0 1  -  

3 0 , 0 0 0 บ าท , 3 0 ,0 0 1  - 3 5 , 0 0 0 บ า ท , 3 5 ,0 0 1  -  4 0 , 0 0 0 บ าท , แ ล ะ ม า ก ก ว ่า 4 0 , 0 0 0 บ าท  

ผ ู้ว ิจ ัย ไต ้ท ำ ก า ร จ ัด ก ล ุ่ม แ ล ะ ห ม ว ด ห ม ู่ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช า ก ร ต ้า น ร ะ ด ับ ร า ย ไต ้ต ่อ เด ือ น ช อ งก ล ุ่ม ต ัว  

อ ย ่า งข ึ้น ให ม ่เป ็น  ต ํ่า ก ว ่า  1 5 ,0 0 0  บ าท , 1 5 ,0 0 1  -  3 0 , 0 0 0 บ าท , แ ล ะ ม า ก ก ว ่า  3 0 ,0 0 0  บ าท
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ตอนที่ 6.5.1 เพศ
ผ ล ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า?ล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิต ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะค ว าม ต ้อ งก า?ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต รก า รค ว บ ค ุม  

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ เพ ศ ข อ งก ล ุ่ม ค ัว อ ย ่า ง

ใ น ง า น ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้ ได ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ส ืก ษ า ท า งด ้า น เพ ศ  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร  

ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิต ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  แล ะ  

ค ว า ม ต ้อ งก า ร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ี่ได ้จ า ก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  ม า  

ท ำก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  In d e p e n d e n t  S a m p le  t - te s t

ตารางที่ 4.35 แสดงการทดสอบค่าเฉ ล ี่ย  ( t - te s t )  ระหว่างท ัศ น ค ต ขิองผ ู้บร ิโภคต่อการ 
ตลาดทางตรง ท ัศนคติของผู้บริโภคต่อการละเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการตลาดทางตรง 
และความต ้องการของผ ู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง ทับเพศของ 
กลุ่มต้วอย่าง

ต ัวแ ป ร ช าย ห ญ ิง t P

M E A N S .D . M E A N S .D .

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง 2 .9 6 0 .4 4 2 .9 7 0 .41 -0 .1 5 0 .8 8

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิต ่ว น 3 .1 9 0 .6 4 3 .0 9 0 .5 3 1 .8 2 0 .0 7

บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง

ค ว า ม ต ้อ งก า ร ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม 3 .5 7 0 .6 2 3 .5 1 0 .6 5 1 .0 3 0 .3 0

ก าร ต ล า ด ท า งต ร ง

จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .3 5  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ส อ บ ค ว าม แ ต ก ต ่า งร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร  

ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิต ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  และ  

ค ว า ม ต ้อ งก า ร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ เพ ศ ข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  I n d e p e n d e n t  S a m p le  t - t e s t  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีเพ ศ แ ต ก ต ่า งก ัน  ไม ่ม ี 

ค ว า ม แ ต ก ต ่า งก ัน ข อ งค ่า เฉ ล ี่ย อ ย ่า งม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ต ับ  0 .0 5  ท ัง ใน ด ้าน ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร  

ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ห ร ือ ค ว าม ต ้อ งก า ร

ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง
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ต อ น ท ี่ 6 .5 .2  อ า ย ุ

ผ ล ก า ร เป ร ีย บ Iท ีย บ ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ท า ?ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก ารล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิต ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะ ค ว าม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ไน เร ื่อ งม า ต ร ก าร ค ว บ ค ม  

ก า? ต ล าด ท างต ร ง  ก ับ อ าย ุช อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง

ใน ง า น ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้ ไ ด ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ส ืก ษ า ท า งด ้า น อ า ย ุ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร  

ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิต ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล าด ท างต ร ง  และ  

ค ว าม ต ้อ งก า ร ช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ี่ได ้จ าก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

ม า ท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  O n e  W a y  A N O V A

ตารางที่ 4.36 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (One Way ANOVA) ระหว่างท ัศนคติของ 
ผู้บริโภคต่อการตสาดทางตรง ท ัศนคต ิของผ ู้บร ิโภคต ่อการ«ะเม ิดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการ 
ตลาดทางตรง และความต ้องการของผู้บริโภคในเรี่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 
กับอายุของกล่มต ัวอย่าง

ต ัวแป ร อ าย ุ 21 - 3 0 ป ี อ าย ุ 31 - 4 0 ป ี อ าย ุ 41 - 5 0 ป ี F P P o s t H o c

M E A N ร.อ. M E A N ร.อ. M E A N ร.อ. A n a ly s is

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร

ต ล าด ท างต รง

3 .0 0 0 .4 1 2 .8 8 0 .4 4 2 .9 9 0 .4 3 2 .6 9 0 .0 7 ~

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก าร  

ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิต ่วน  

บ ุค ค ล จ า ก ก า ร  

ต ล าด ท างต รง

3 .0 7 0 .5 3 3 .1 5 0 .7 0 3 .3 2 0 .5 5 5 .2 3 0 .0 1 *

21 -3 0  ปี 
กับ

41 -5 0  ปี

ค ว าม ต ้อ งก าร  

ม าต ร ก าร  

ค ว บ ค ุม ก าร  

ต ล าด ท างต รง

3 .5 2 0 .6 4 3 .6 0 0 .6 3 3 .5 3 0 .6 4 0 .5 2 0 .6 0

* มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05
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จ า ก ต า ร า ง ท ี่ 4 .3 6  แ ส ด งค ่าก า รท ด ล อ บ ค ว าม แ ต ก ต ่า งร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ  

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล า ด ท า งต ร ง  และ  

ค ว าม ต ้อ งก า ร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ อ าย ุซ อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  O n e W a y A N O V A  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีอ า ย ุแ ต ก ต ่า งก ัน  จ ะ ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ  

ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งแ ต ก ต ่า งก ัน อ ย ่า งม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ

0 .0 5  ซ ึ่ง ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีค ว า ม แ ต ก ต ่า งก ัน ท า งต ้า น น ี้ ใต ้แ ก ่ ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีอ าย ุ 21  -  3 0  ป ี ก ับ  

ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง ท ี่ม ีอ า ย ุ41 - 5 0  ป ี โดย  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง ท ี่ม ีอ า ย ุ21 - 3 0  ป ีจ ะ ม ีท ัศ น ค ต ิว ่า ก า ร ต ล า ด  

ท า งต ร งล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล ใน ร ะ ด ับ ท ี่ร ุน แ ร งน ้อ ย ก ว ่า ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีอ า ย ุ41  - 5 0  ป ี

ต อ น ท ี่ 6 .5 .3  ร ะ ด ับ ก า ร ศ ึก ษ า

ผ ล ก าร เป ร ีย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ัศ น ค ต ิซ อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก ารล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ? ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะค ว าม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต รก าร ค วบ ค ุม  

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ ร ะ ด ับ ก ารศ ึก ษ าข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง

ใน ง า น ว ิจ ัย ค ร ั้ง น ี้ ใต ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ส ืก ษ า ท า งต ้า น ร ะ ด ับ ก า ร ส ืก ษ า  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค  

ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก ารต ล า ด ท า งต ร ง  

แ ล ะ ค ว าม ต ้อ งก าร ช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ี่ไต ้จ าก ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

ม า ท ำ ก า ร เป ร ีย บ เท ีย บ ค ว า ม แ ต ก ต ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  O n e  W a y  A N O V A

ตารางที่ 4.37 แสดงการทดสอบค่าเฉลี่ย (One Way ANOVA) ระหว่างท ัศนคติของ 
ผู้บริโภคต่อการตสาดทางตรง ท ัศนคติของผู้บริโภคต่อการสะเม ีดส ิทธ ิส ่วนบ ุคคลจากการ  
ตลาดทางตรง และความต้องการของผู้บริโภคในเรื่องมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง 
ดับระดับการศึกษาของกลุ่มต ัวอย่าง

ต ัวแ ป ร ตํ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี F P P o s t H o c

M E A N  ร .อ . M E A N  ร .อ . M E A N  ร .อ . A n a ly s is

ท ัศ น ค ต ต ่อ  

ก ารต ล าด ท าง  

ตรง

3 .0 8  0 .4 4 2 .9 4  0 .3 8 2 .8 9  0 .5 2 5 .7 3 0 .0 0 * ต ํ่ากว ่าปริญญา 

ตรีก ับปริญญาตร  ี

/ต ํ่ากว ่าปร ิญ ญ า  

ตรีก ันสูงกว่า 

บร ีญญาตร ี
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ท ัศ น ค ต ิต ่อ

ก ารล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิส ่ว น  

บ ุค ค ล จ า ก  

ก าร ต ล าด ท าง  

ตรง

3 .0 2  0 .5 1 3 .1 7  0 .5 9 3 .1 9  0 .6 6 2 .6 5 0 .0 7

ค ว าม ต ้อ งก าร  

ม าต ร ก าร  

ค ว บ ค ุม ก าร  

ต ล าด ท างต ร ง

3 .4 6  0 .6 1 3 .5 5  0 .6 7 3 .6 2  0 .5 3 1 .2 2 0 .2 9

* นีระดับนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จ า ก ต า ร า งท ี่ 4 .3 7  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ส อ บ ค ว าม แ ต ก ต ่า งร ะ ห ว ่า งท ัศ น ค ต ิช อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า ร  

ต ล าด ท างต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล า ด ท า งต ร ง  และ  

ค ว า ม ต ้อ งก า ร ร อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ ระด ับ ก ารศ ึก ษ าข อ ง  

ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  O n e  W a y  A N  O V A  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร ะ ด ับ ก ารศ ึก ษ าแ ต ก  

ต ่า งก ัน  จ ะ ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งแ ต ก ต ่า งก ัน อ ย ่า งม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ  0 .0 5  

ซ ึ่ง ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง ท ี่ม ีค ว า ม แ ต ก ต ่า ง กันในต้านน ี้ ใต ้แ ก ่ ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ าร ะ ด ับ ต ํ่า ก ว ่า  

ป ร ิญ ญ า ต ร ี ก ับ  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ป ร ิญ ญ า ต ร ี แ ล ะ  ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่า งท ี่ม ีก า รศ ึก ษ า  

ร ะ ด ับ ต ํ่า ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ี ก ับ  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ส ูง ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ี โด ย ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง  

ท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ต ํ่า ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ีม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งด ีก ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัวอ ย ่า งท ี่ม ีก า ร  

ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ป ร ิญ ญ า ต ร ี แ ล ะ ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ต ํ่า ก ว ่า ’  ร ิญ ญ า ต ร ีก ัง ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ  

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งด ีก ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีก า ร ศ ึก ษ า ร ะ ด ับ ส ูง ก ว ่า ป ร ิญ ญ า ต ร ี อ ีกด ้วย

ต อ น ท ี่ 6 .5 .4  ร ะ ด ับ ร า อ ไ ด ้ต ่อ เ ด ือ น

ผ ล ก าร เป ร ีย บ เท ีย บ ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก า?ล ะ เม ิด  

ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  แ ล ะค ว าม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต รก าร ค วบ ค ุม  

ก าร ต ล าด ท างต ร ง  ก ับ ร ะ ด ับ ร าย ไต ้ข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า ง

ใน ง า น ว ิจ ัย ช ิ้น น ี้ ไ ต ้ม ีก า ร น ำ ผ ล ก า ร ศ ึก ษ า ท า งด ้า น ร ะ ด ับ ร า ย ใต ้ ท ัศ น ค ต ิขอ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ

ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก ารล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก ารต ล า ด ท า งต ร ง  แล ะ
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ความต้องการชองผู้บริโภคในเร่ืองมาตรการควบคุมการตลาดทางตรง ท่ีไต้จากกล่มตัวอย่าฟ้ 
มาทำการเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใช้สถิติแบบ One Way ANOVA

ต า ร า ง ท ี 4 .3 8  แ ส ด ง ก า ร ท ด ส อ บ ค ่า เฉ ล ี่ย  (One W a y  ANOVA) ร ะ ห ว ่า ง ท ัศ น ค ต ิข อ ง

ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ ง ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ต ่อ ก า ร ล ะ เม ิด ส ิท ธ * เ ว น บ ุค ค ล จ า ก ก า ร

ต ล า ด ท า ง ต ร ง  แ ล ะ ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ข อ ง ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น เ ร ื่อ ง ม า ต ร ก า ร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง

กับระดับรายไต้ของกล่มต้วอย่าง

ต ัวแ ป ร ต ํ่าก ว ่า  15 ,000  
บ าท ต ่อ เด ือ น

15,001 - 3 0 , 0 ๓  
บ าท ต ่อ เด ือน

ส ูงกว ่า 3 0 ,0 0 0  
บ าท ต ่อ เด ือ น

F P P o s t H o c  

A n a ly s is
M E A N ร .อ . M E A N ร .อ . M E A N ร .อ .

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร  

ต ล าด ท างต ร ง

3 .0 2 0 .4 2 2 .9 3 0 .4 3 2 .8 9 0 .4 2 3 .1 6 0 .0 4 * ต ํ่าก1ว่า

15 .000  

บาทต่อ 

เดือน กับ

ส ูงกว่า

3 0 .0 0 0  

บ าท ต ่อ

เดือน

ท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร  

ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่วน  

บ ุค ค ล จ า ก ก า ร  

ต ล าด ท างต ร ง

3 .0 9 0 .5 6 3 .า 4 0 .6 2 3 .2 6 0 .5 6 2 .0 6 0 .1 2

ค ว าม ต ้อ งก าร  

ม าต รก าร  

ค ว บ ค ุม ก าร  

ต ล าด ท างต ร ง

3 .5 0 0 .6 7 3 .5 7 0 .6 3 3 .5 7 0 .5 8 0 .5 4 0 .5 8

* มีระต์บนัยสำคัญทางสถิติ = 0.05

จ าก ต าร า งท ี, 4 .3 8  แ ส ด งค ่าก า ร ท ด ส อ บ ค ว าม แ ต ก ต ่า งร ะ ห ว ่า ง  ท ัศ น ค ต ิ'ข อ งผ ู้,บ ร ิโภค ต ่อ  

ก าร ต ล า ด ท า งต ร ง  ท ัศ น ค ต ิข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ต ่อ ก าร ล ะ เม ิด ส ิท ธ ิส ่ว น บ ุค ค ล จ าก ก าร ต ล า ด ท า งต ร ง  และ  

ค ว า ม ต ้อ งก าร ข อ งผ ู้บ ร ิโภ ค ใน เร ื่อ งม าต ร ก าร ค ว บ ค ุม ก า ร ต ล า ด ท า งต ร ง  ก ับ ระด ับ ราย ได ้ข อ งก ล ุ่ม ต ัว  

อ ย ่า ง  โด ย ใช ้ส ถ ิต ิแ บ บ  O n e  W a y  A N O V A  พ บ ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร ะ ด ับ ร าย ได ้แ ต ก ต ่า งก ัน
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จ ะ ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งแ ต ก ต ่า งก ัน อ ย ่า งม ีน ัย ส ำ ค ัญ ท า งส ถ ิต ิท ี่ร ะ ด ับ  0 .0 5  ซ ึ่งก ล ุ่ม  

ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีค ว า ม แ ต ก ต ่า งก ัน ท า งด ้า น น ี้ ได ้แ ก ่ ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร า ย ได ้ต ํ่า ก ว ่า  1 5 ,0 0 0  บ าท ต ่อ  

เด ือ น  ก ับ  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร า ย ได ้ส ูง ก ว ่า  3 0 ,0 0 0  บ าท ต ่อ เด ือ น  โด ย ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร า ย ได ้ต ํ่า ก ว ่า

1 5 .0 0 0  บ าท ต ่อ เด ือ น  ม ีท ัศ น ค ต ิต ่อ ก า ร ต ล า ด ท า งต ร งด ีก ว ่า  ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งท ี่ม ีร าย ได ้ส ูงก ว ่า

3 0 .0 0 0  บ าท ต ่อ เด ือ น
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