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บทคัดย่อ 

กำรวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษำปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ ด้ำนพฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีน 
ด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด และปัจจัยด้ำนกำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีนที่ส่งผลต่อ
ควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขตกรุงเทพมหำนคร  

วิธีด ำเนินกำรวิจัยเป็นแบบผสมผสำน (Mixed Method) ศึกษำผู้ที่เคยบริโภคอำหำรคลีนอำศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหำนคร กำรเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถำม กลุ่มตัวอย่ำง 400 คน ใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง
แบบหลำยขั้นตอน แบบสัมภำษณ์ กลุ่มตัวอย่ำง 15 คน ใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่ำงแบบตำมสะดวก  

 ผลกำรวิจัยพบว่ำ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอำยุ 25-60 ปี โสด กำรศึกษำระดับปริญญำตรี อำชีพ
พนักงำนบริษัทเอกชน และมีรำยได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บำท เหตุผลส ำคัญที่เลือกบริโภคอำหำรคลีน
เพรำะให้คุณค่ำทำงโภชนำกำร สถำนที่ที่เลือกเป็นร้ำนอำหำรในห้ำงสรรพสินค้ำ ควำมถี่ในกำรซื้อ 2 - 3 ครั้ง/
สัปดำห์ ค่ำใช้จ่ำยต่อครั้ง 201-300 บำท บุคคลที่มีอิทธิพลในกำรบริโภคเป็นตนเอง ควำมส ำคัญของส่วน
ประสมทำงกำรตลำด (4P’s)มีควำมส ำคัญตำมล ำดับ คือ ผลิตภัณฑ์ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย รำคำ และกำร
ส่งเสริมกำรตลำด กำรรับรู้ในคุณค่ำของอำหำรคลีน มีกำรรับรู้มำกที่สุด คือ อำหำรคลีนมีใยอำหำรช่วยในกำร
ขับถ่ำย และพบว่ำผู้บริโภคจะมีกำรแนะน ำอำหำรคลีนให้กับผู้ที่ต้องกำรรับประทำนอำหำรคลีนมำกที่สุด 

  
ค าส าคัญ : ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดี, ผู้บริโภค, อาหารคลีน 
 
Abstract 

The objectives of this study were to examine the demographic factors, the 
consumer behavior factors, the marketing mix factors, and the perception factors 
affecting loyalty towards consumers of Clean food in Bangkok Metropolitan. 
Research Methodology: The study was a mixed method research, to study the consumers 
of clean food who live in Bangkok area. The data collection tools were the Questionnaire 
which was the sample 400 cases, using the multistage random sample. And the Personal 
interview which was the sample 15 cases, using a convenience sample.  

Research findings were as follows: the respondents were mostly females, single, 
aged between 25-60 years old, graduated with Bachelor’s degree, and working as 
corporate employees with a monthly income between 20,001-30,000THB. The reason to 
select Clean food was the nutritional value of food, preferred the clean food restaurant in 
a shopping mall, the frequency of buying Clean food was 2-3 times per week, the amount 
spend for buying Clean food was between 201-300THB per meal, and the consumer was 
most influenced by himself to consume clean food. The marketing mix factors were in 
descending order of importance: product, place, price and promotion. The fiber structure 
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in Clean food, which improve the digestion, had a high positive perception level. The 
consumers of clean food will advise to other if they want to try or consume Clean food.  

 
Keywords : Factors affecting loyalty, consumers, clean food 
 
บทน า 

“You are what you eat” ประโยคดังกล่ำวสะท้อนได้มำกถึงเรื่องกำรเลือกรับประทำนอำหำรของ
ผู้บริโภคในปัจจุบัน โดยเฉพำะในเร่ืองอำหำรกำรกินเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคตระหนักและเอำใจใส่อย่ำงมำก มีกำรเริ่ม
เลือกบริโภคในสิ่งที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภำพตนเองเพื่อมุ่งเน้นกำรมีสุขภำพที่ดี กำรมีอำยุยื นยำว มีควำม
ปรำรถนำที่จะไม่มีโรคภัยไข้เจ็บ รวมถึงต้องกำรมีสุขจิตที่ดี อำหำรเพื่อสุขภำพ เข้ำมำมีบทบำทในกำรป้องกัน
โรคและช่วยรักษำโรคส ำหรับผู้สูงอำยุ หรือในกลุ่มที่มีปัญหำในกลุ่มโรค ได้แก่ โ รคหัวใจและหลอดเลือด 
โรคเบำหวำน ภำวะควำมดันโลหิตสูง และโรคไตเรื้อรัง อีกทั้งกำรได้รับแรงสนับสนุนกระแสในกำรรักสุขภำพ
และกำรใส่ใจในรูปร่ำง รวมทั้งกระแสนิยมของผู้บริโภคทั้งในวัยรุ่น วัยท ำงำน หรือแม้แต่วัยสูงอำยุที่หันมำดูแล
ตนเองและใส่ใจในสุขภำพ ประกอบกับกำรเข้ำสู่สังคมผู้สูงอำยุในประเทศไทย อำหำรเพื่อสุขภำพจึงยิ่งทวี
ควำมส ำคัญต่อควำมต้องกำรของกลุ่มผู้บริโภค ควำมต้องกำรสินค้ำและกำรบริกำรเกี่ยวกับด้ำนสุขภำพมีมำก
ขึ้น ในทำงด้ำนกำรตลำดสินค้ำและกำรบริกำรด้ำนสุขภำพจึงเริ่มมีกำรขยำยตัวเพิ่มมำกขึ้น  ปัจจุบันมีกำร
ด ำเนินกำรในธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอำหำรเพื่อสุขภำพ โดยเฉพำะธุรกิจด้ำนอำหำรคลีนเป็นจ ำนวนมำกขึ้น พบ
ข้อมูลกำรส ำรวจธุรกิจอำหำรประเภทอำหำรคลีน ว่ำมีมูลค่ำในตลำดมำกกว่ำ 8,000-10,000 ล้ำนบำท จึงถือ
ได้ว่ำเป็นตลำดที่เติบโตได้สูงตำมข้อมูลของภำคธุรกิจเอกชนที่ได้คำดกำรณ์ไว้ก่อนหน้ำนี้ (ThaiSMECenter, 
2016) เนื่องจำกในทำงด้ำนกำรตลำดสินค้ำและกำรบริกำรด้ำนสุขภำพเริ่มมีกำรขยำยตัวมำกขึ้น  ย่อมเป็น
โอกำสทำงธุรกิจอันดีส ำหรับผู้ประกอบกำรที่เกี่ยวเนื่องกับอำหำรเพื่อสุขภำพที่ควรศึกษำวิจัยและสร้ำงสรรค์
เพื่อพัฒนำผลิตภัณฑ์และกำรบริกำรของตนให้เพียงพอเพื่อรองรับแนวโน้ม กำรเติบโตของตลำดอำหำรเพื่อ
สุขภำพ ทำงศูนย์วิจัยกสิกร ได้กล่ำวว่ำ กลุ่มที่มักบริโภคอำหำรเพื่อสุขภำพนั้นล้วนมำจำกควำมต้องกำร
ผู้บริโภคเองเป็นกลุ่มหลักมีลักษณะควำมต้องกำรมุ่งเน้นรับประทำนอำหำรที่มีประโยชน์ต่อร่ำงกำยเพื่อให้มี
สุขภำพที่ดี ดังนี้ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) 

1. กลุ่มผู้รักษำสุขภำพ คือ กลุ่มผู้ที่มีควำมสนใจใส่ใจในเรื่องของสุขภำพ เพื่อต้องกำรมีสุขภำพที่ดี 
กลุ่มนี้จะเน้นเร่ืองกำรรับประทำนอำหำรที่พอดี พอเหมำะและเป็นอำหำรมีคุณประโยชน์ บำงกลุ่มของผู้รักษำ
สุขภำพนั้นมีวิถีชีวิตที่เร่งรีบ ซึ่งท ำให้กลุ่มนี้ไม่สำมำรถจัดหำอำหำรเพื่อสุขภำพได้ครบทุกมื้ออำจด้วยมีข้อจ ำกัด
เร่ืองของเวลำ  

2. ผู้ต้องกำรมีรูปร่ำงที่ดี กลุ่มคนที่ให้ควำมส ำคัญกับภำพลักษณ์ภำยนอกมำกขึ้น เช่น ผู้หญิงต้องกำร
มีรูปร่ำงที่สมส่วน ผู้ชำยต้องกำรมีกล้ำมเนื้อ ซึ่งกลุ่มนี้มองว่ำกำรมีรูปร่ำงที่ดี ต้องมีกำรกำรออกก ำลังกำยควบคู่
กับกำรรับประทำนอำหำรที่เป็นประโยชน์ 

3. ผู้สูงอำยุ กลุ่มคนที่เกษียณอำยุแล้ว กลุ่มนี้ต้องกำรอำหำรเพื่อสุขภำพร่ำงกำย เพื่อเสริมสร้ำงควำม
แข็งแรงและป้องกันโรค  
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จำกเหตุผลที่กล่ำวมำข้ำงต้นผู้วิจัยมีควำมสนใจ ที่จะศึกษำในกลุ่มผู้บริโภคอำหำรเพื่อสุขภำพเป็น
อย่ำงยิ่ง โดยเฉพำะในกลุ่มผู้บริโภคอำหำรคลีนเพื่อสุขภำพ โดยมุ่งเน้นศึกษำถึงปัจจัยต่ำงๆ ที่ส่งผลต่อควำม
ภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีน ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ ปัจจัยพฤติกรรมกำรบริโภค ปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำด และปัจจัยกำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคที่ส่งผลควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขต
กรุงเทพมหำนคร เพื่อเป็นแนวทำง แก่ผู้ประกอบกำรในกำรเข้ำใจของพฤติกรรม ควำมรู้สึกนึกคิด และควำม
ต้องกำรของผู้บริโภคอำหำรคลีน เพื่อปรับปรุงให้อำหำรคลีนให้ตรงต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภค ให้เป็นที่ชื่น
ชอบ สร้ำงควำมไว้วำงใจแก่ผู้บริโภคให้มีควำมเชื่อมั่นในอำหำรคลีน โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งกลุ่มผู้บริโภคที่มีควำม
ภักดีต่ออำหำรคลีนมำกที่สุด จ ำเป็นอย่ำงยิ่งที่ต้องรักษำฐำนกลุ่มผู้บริโภคอำหำรคลีนฐำนเดิมไว้ได้อย่ำงมั่นคง 
ตำมที่วิชำกำรตลำด กล่ำวไว้ “ต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่นั้นแพงกว่ำต้นทุนกำรรักษำฐำนลูกค้ำเดิม” ทั้งนี้เพื่อ
ประโยชน์แก่ผู้ประกอบกำรน ำไปบริหำรกำรด ำเนินงำนธุรกิจในช่องทำงกลยุทธ์ในกำรกระตุ้นตลำดและกำร
ขยำยตัวในธุรกิจอำหำรคลีนอย่ำงยั่งยืนและเพื่อเป็นปรับตัวให้ทันต่อสภำพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปให้มีควำม
สอดคล้องและมีควำมเหมำะสมกับควำมต้องกำรของผู้บริโภคที่มีควำมผันแปรและแตกต่ำงกันในแต่ละเขตพื้นที่ 
  
วัตถุประสงค์การวิจัย  

1. เพื่อศึกษำปัจจัยด้ำนประชำกร ศำสตร์ที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขต
กรุงเทพมหำนคร 

2. เพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีนที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้ บริโภค อำหำรคลีนในเขต
กรุงเทพมหำนคร 

3. เพื่อศึกษำปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขต
กรุงเทพมหำนคร 

4. เพื่อศึกษำกำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีนที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภค
อำหำรคลีนในเขตกรุงเทพมหำนคร 
 
วิธีการวิจัย 

กำรศึกษำเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนเขตกรุงเทพมหำนคร” เป็นกำร
วิจัยเชิงปริมำณ (Quantitative Research) และเชิงคุณภำพ (Qualitative Research) หรือเป็นกำรวิจัยแบบ
ผสมผสำน (Mixed Method) 

วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative Research) ใช้แบบสอบ ถำมเพื่อศึกษำปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนเขกรุงเทพมหำนคร ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำ คือ ประชำชนที่เคยบริโภค
อำหำรคลีนประเภทแบบปรุงสด ในเขตกรุงเทพมหำนคร ซึ่งไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรที่แน่นอน โดยใช้สูตรกำร
ค ำนวณแบบไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรเพื่อก ำหนดขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงจำกสูตร W.G. Cochran (1977)          
ที่ระดับควำมเชื่อมั่น 95% ทั้งนี้ในกำรด ำเนินงำนวิจัย ได้ก ำหนดคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่ำงไว้ดังนี้ 

1. กลุ่มผู้รักษำสุขภำพ อยู่ในวัยท ำงำน (25-60 ปี) 
2. กลุ่มผู้รักษำสุขภำพ อยู่ในวัยผู้สูงอำยุ (60 ปีขึ้นไป) 
โดยกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ศึกษำในงำนวิจัย จะต้องผ่ำนกำรคัดกรองให้ตรงตำมคุณลักษณะของประชำกร

กลุ่มเป้ำหมำยด้วยกำรตอบแบบสอบถำม ผู้วิจัยได้ก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 400 คน กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง
ในกำรวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบหลำยขั้นตอน (Multi–stage Random Sampling) เพื่อให้ได้
กลุ่มตัวอย่ำงที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของกำรวิจัย โดยขอบเขตด้ำนประชำกร คือ ผู้บริโภคที่เคยบริโภค
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อำหำรคลีน ในกลุ่มผู้รักษำสุขภำพ อยู่ในวัยท ำงำน และกลุ่มผู้รักษำสุขภำพ อยู่ในวัยผู้สูงอำยุ ขอบเขตด้ำน
ภูมิศำสตร์ เลือกใช้วิธีแบบเจำะจง (Purposive Sampling) คือ พื้นที่กรุงเทพ มหำนครเขตชั้นใน และใช้วิธี
เลือกแบบง่ำย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลำก ได้พื้นที่ในกำรส ำรวจ 4 เขต ได้แก่ เขตปทุมวัน 
เขตบำงรัก เขตสำทร และเขตวัฒนำ 

กำรวิเครำะห์ข้อมูลของกำรวิจัยเชิงปริมำณจะน ำข้อมูลที่ได้จำกแบบสอบถำมทั้งหมดมำประมวลผล
โดยใช้คอมพิวเตอร์โปรแกรมส ำเร็จรูป โดยมีสถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูลประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนำใช้
กำรแจกแจควำมถี่(Frequency) ค่ำร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉลี่ย (Mean) ค่ำควำมเบี่ยงเบนมำตรฐำน 
(Standard Deviation) สถิติเชิงอนุมำน ใช้สถิติค่ำ T-test วิเครำะห์แปรปรวนทำงเดียว (One-Way ANOVA) 
ทดสอบรำยคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ่ (Scheffe) โดยก ำหนดนัยส ำคัญที่ 0.05 และวิเครำะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis: MRA) 

วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้กำรสัมภำษณ์ แบบกึ่งโครงสร้ำง (Semi-
structure interview) ประชำกรที่ใช้ในกำรศึกษำ คือ ประชำชนที่เคยบริโภคอำหำรคลีนประเภทแบบปรุงสด 
ในเขตกรุงเทพมหำนครเครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสัมภำษณ์แบบกึ่งโครงสร้ำง และสัมภำษณ์ (Interview) กับกลุ่ม
ตัวอย่ำงที่ก ำหนดไว้จ ำนวน 15 คน ด้วยวิธีกำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำงแบบตำมสะดวก (Convenience Sampling)
โดยผลกำรสัมภำษณ์นั้น ผู้วิจัยตรวจสอบควำมถูกต้องของข้อมูล โดยวิธีวิเครำะห์เชิงเนื้อหำในแต่ละประเด็น
ค ำถำมแล้วน ำเสนอข้อมูลเป็นข้อควำมแบบบรรยำย 

 
ผลการวิจัย 

ผลกำรวิจัยเชิงปริมำณกำรศึกษำ เรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้ บริโภคอำหำรคลีนเขต
กรุงเทพมหำนคร”มีผลกำรวิจัยเป็นดังนี้ 

1. ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ ำนวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 เป็นเพศชำย จ ำนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 พบว่ำ อำยุส่วน
ใหญ่มีอำยุ 25 - 60 ปี (วัยท ำงำน) จ ำนวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79.00 และอำยุ 61 ปีขึ้นไป (ผู้สูงอำยุ) 
จ ำนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 มีสถำนภำพส่วนใหญ่โสด จ ำนวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 
รองลงมำ คือ สมรส จ ำนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 และหย่ำร้ำง/หม้ำย จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.75 มีระดับกำรศึกษำในระดับกำรศึกษำส่วนใหญ่ปริญญำตรี จ ำนวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 74.75 
รองลงมำ คือ สูงกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 และต่ ำกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.25 อำชีพ พบว่ำ อำชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงำนบริษัทเอกชน จ ำนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.00 รองลงมำ คือ อำชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตัว จ ำนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 อื่นๆ (แม่บ้ำนพ่อบ้ำน, 
ข้ำรำชกำรบ ำนำญ) จ ำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวิสำหกิจ จ ำนวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.50 รำยได้ต่อเดือน พบว่ำ รำยได้ต่อเดือนส่วนใหญ่มีรำยได้ 20,001 - 30,000 บำท จ ำนวน 
208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมำ คือ รำยได้ 10,001 - 20,000 บำท จ ำนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.25 รำยได้ 30,001 - 40,000 บำท จ ำนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 รำยได้ 50,001 บำทขึ้นไป 
จ ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และรำยได้ 41,001 - 50,000 บำท จ ำนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 

2. พฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีน เหตุผลในกำรเลือกบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ เหตุผลส ำคัญที่สุดที่
เลือกบริโภคอำหำรคลีนส่วนใหญ่เลือกบริโภคเพรำะให้คุณค่ำทำงโภชนำกำร จ ำนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.50 รองลงมำ คือ เพื่อให้สุขภำพแข็งแรง จ ำนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 ต้องกำรลดน้ ำหนัก จ ำนวน 
92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 รักษำและบรรเทำอำกำรป่วย จ ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และเป็นกระแส
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นิยม จ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 สถำนที่เลือกซื้ออำหำรคลีน พบว่ำ สถำนที่ที่เลือกซื้ออำหำรคลีนบ่อย
ที่สุดส่วนใหญ่เลือกร้ำนอำหำรในห้ำงสรรพสินค้ำ จ ำนวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 รองลงมำ คือ 
ร้ำนอำหำรตำมสั่งในตลำดสด จ ำนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 และร้ำนอำหำรคลีนออนไลน์ จ ำนวน 43 
คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 ควำมถี่ในกำรซื้ออำหำรคลีน พบว่ำควำมถี่ในกำรซื้ออำหำรคลีนต่อสัปดำห์ส่วนใหญ่มี
ควำมถี่ 2 - 3 ครั้ง/สัปดำห์ จ ำนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมำ คือ น้อยกว่ำ  1 ครั้ง/สัปดำห์ 
จ ำนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 ควำมถี่ 1 ครั้ง/สัปดำห์ จ ำนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 ควำมถี่ 4 - 
6 ครั้ง/สัปดำห์ จ ำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 และทุกวัน/สัปดำห์ จ ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
ค่ำใช้จ่ำยในกำรซื้ออำหำรคลีน พบว่ำ ค่ำใช้จ่ำยในกำรซื้ออำหำรคลีนต่อครั้งส่วนใหญ่มีค่ำใช้จ่ำย 201 - 300 
บำท จ ำนวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมำ คือ ต่ ำกว่ำ 200 บำท จ ำนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.25 ค่ำใช้จ่ำย 301 - 400 บำท จ ำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และมำกกว่ำ 400 บำทขึ้นไป จ ำนวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 บุคคลที่มีอิทธิพล พบว่ำ บุคคลที่มีอิทธิพลมำกที่สุดในกำรเลือกบริโภคอำหำรคลีนส่วน
ใหญ่เป็นตนเอง จ ำนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 รองลงมำ คือ บุคคลในครอบครัว จ ำนวน 83 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.75 เพื่อน จ ำนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 และผู้เชี่ยวชำญด้ำนโภชนำกำร จ ำนวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.50 

3. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) พบว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของผู้บริโภคอำหำร
คลีนในเขตกรุงเทพมหำนคร ทั้ง 4 ด้ำนโดยภำพรวมอยู่ในระดับมำก มีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 3.93 ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ย
มำกที่สุด คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 4.22 รองลงมำคือ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 
4.05 ด้ำนรำคำ ค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 4.00 และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 3.44 ตำมล ำดับ 

4. กำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีน กำรรับรู้คุณค่ำ พบว่ำ กำรรับรู้ในคุณค่ำที่
ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร โดยรวมอยู่ในระดับมำก มีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 
4.28 และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกับ 0.50 เมื่อพิจำรณำเป็นรำยข้อ พบว่ำ กำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำก
กำรบริโภคอำหำรคลีนองผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร เรียงล ำดับตำมค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรกคือ มีใย
อำหำรช่วยในกำรขับถ่ำย (ค่ำเฉลี่ย 4.34) รองลงมำคือ ช่วยสร้ำงภูมิคุ้มกันและรักษำโรค (ค่ำเฉลี่ย 4.33) ให้
คุณค่ำสำรอำหำรครบตำมหลักโภชนำกำร (ค่ำเฉลี่ย 4.31) ช่วยลดคอเรสเตอรอล (ค่ำเฉลี่ย 4.26) ช่วยสร้ำง
กำรเติบโตและซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอของร่ำงกำย (ค่ำเฉลี่ย 4.24) และให้พลังงำนและควำมอบอุ่น (ค่ำเฉลี่ย 
4.18) ตำมล ำดับ 

5. ควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีน พบว่ำ ควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหำนคร โดยรวมอยู่ในระดับมำก มีค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 3.96 และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกับ 
0.52 เม่ือพิจำรณำเป็นรำยข้อพบว่ำ ควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร 
เรียงล ำดับตำมค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรกคือ ท่ำนจะแนะน ำอำหำรคลีนให้กับบุคคลที่ต้องกำรรับประทำนอำหำร
คลีน (ค่ำเฉลี่ย 4.18) รองลงมำคือ กำรบริโภคอำหำรครั้งต่อไปจะบริโภคอำหำรคลีน (ค่ำเฉลี่ย 4.08) ท่ำนจะ
แนะน ำให้คนรู้จักรับประทำนอำหำรคลีน (ค่ำเฉลี่ย 3.79) และท่ำนจะบอกเล่ำเรื่องรำวที่ดีเกี่ยวกับอำหำรคลีน
กับบุคคลอื่น (ค่ำเฉลี่ย 3.77) ตำมล ำดับ 

ผลกำรวิจัยเชิงคุณภำพจำกกำรศึกษำ เร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนเขต
กรุงเทพมหำนคร” มีผลกำรวิจัยดังนี้ 

1. ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ให้สัมภำษณ์ พบว่ำ เป็นเพศชำย อำยุระหว่ำง 25 - 63 ปี และ
เพศหญิง อำยุระหว่ำง 26 - 43 ปี 

2.ข้อมูลเก่ียวกับกำรบริโภคอำหำรคลีน 
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ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมกำรด ำเนินชีวิตและกำรรับประทำนอำหำร พบว่ำ ผู้ให้สัมภำษณ์ใช้เวลำอยู่กับ
กำรท ำงำน ไม่มีเวลำออกก ำลังกำย จึงเลือกรับประทำนอำหำรคลีนเป็นประจ ำ ซื้อจำกร้ำนประจ ำที่อยู่ใกล้
บ้ำนหรือที่ท ำงำน เฉลี่ยมื้อละ 100 บำท โดยมีกำรซื้ออำหำรคลีนฝำกถึงเพื่อนและคนในครอบครัวด้วย 

ประเด็นที่ 2 เหตุผลในกำรเลือกรับประทำนอำหำรคลีน พบว่ำ ผู้ให้สัมภำษณ์ ได้รับกำรบอกกล่ำว 
ชักจูง จำกคนในครอบครัว เพื่อน และคนร่วมงำนที่รับประทำนอำหำรคลีนเป็นประจ ำอยู่แล้ว จึงรับประทำน
ตำม ด้วยทรำบว่ำอำหำรมีประโยชน์ต่อสุขภำพ ถูกต้องตำมหลักโภชนำกำร มีคุณค่ำของสำรอำหำรครบถ้วน 
ช่วยระบบเผำผลำญได้ดี และต้องกำรมีสุขภำพร่ำงกำยที่ดี แข็งแรง มีรูปร่ำงที่ดูสมส่วน  

ประเด็นที่ 3 ควำมรู้ควำมเข้ำใจเกี่ยวกับคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ ผู้ให้
สัมภำษณ์ส่วนใหญ่ทรำบว่ำ อำหำรคลีนเป็นอำหำรที่สะอำด ถูกหลักอนำมัย ผ่ำนกำรปรุงแต่งน้อย มีคุณค่ำ
ทำงโภชนำกำร เป็นประโยชน์ต่อร่ำงกำย ส่งผลให้ร่ำงกำยมีควำมสมดุล รูปร่ำงดี ผิวพรรณดี สุขภำพแข็งแรง 
ช่วยเร่ืองระบบเผำผลำญ กำรขับถ่ำย ลดควำมเสี่ยงจำกโรคเบำหวำน ควำมดัน 

ประเด็นที่ 4 แหล่งศึกษำข้อมูลอำหำรคลีน พบว่ำ ปรึกษำและศึกษำจำกบุคคลที่เคยทำนอำหำร
คลีนมำก่อน เช่น จำกเพื่อนร่วมงำน บุคคลในครอบครัว ศึกษำข้อมูลจำกอินเตอร์เน็ตทำงเว็บไซต์ และแพทย์
ผู้เชี่ยวชำญหรือนักโภชนำกำรทำงอำหำร รวมถึงหนังสือนิตยสำร วำรสำรวิชำกำร งำนวิจัยที่เกี่ยวกับสุขภำพ
โดยตรง 

ประเด็นที่ 5 กำรเลือกร้ำนอำหำรคลีน ผู้ให้สัมภำษณ์ เลือกรับประทำนร้ำนที่สะอำด ใช้วัตถุดิบที่มี
คุณภำพ รำคำไม่แพง ที่ส ำคัญท ำเลที่ตั้งสะดวกในกำรเดินทำง และมีที่จอดรถบริกำรเพียงพอ 

ประเด็นที่ 6 ควำมคิดเห็นที่มีเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ควรสร้ำงสรรค์
เมนูที่หลำกหลำย ด้ำนรำคำ เป็นรำคำที่เหมำะสมกับคุณค่ำอำหำร ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีร้ำน
จ ำหน่ำยอำหำรคลีนน้อย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ควรเพิ่มกำรประชำสัมพันธ์ข้อมูลควำมรู้เกี่ยวกับอำหำร
คลีน  

ประเด็นที่ 7 ปัจจัยที่ท ำให้เลือกรับประทำนอำหำรคลีนร้ำนเดิม พบว่ำประทับใจในควำมเอำใจใส่ของ
ร้ำนในเร่ืองวัตถุดิบ สะอำด สดใหม่ มีคุณภำพ รสชำติอร่อย และกำรบริกำรที่ดีของพนักงำน 

ประเด็นที่ 8 เหตุผลที่ตั้งใจจะรับประทำนอำหำรคลีนต่อไปเร่ือยๆ พบว่ำ มีควำมมั่นใจว่ำ อำหำรคลีน
เป็นอำหำรที่มีคุณค่ำทำงโภชกำรสูง และตั้งใจว่ำจะรับประทำนตลอดไป เพื่อให้มีสุขภำพดี รูปร่ำงดี และ
ควบคุมน้ ำหนักให้อยู่ในเกณฑ์มำตรฐำน ลดควำมเสี่ยงปัญหำเรื่องสุขภำพ 
ควำมคิดเห็นและข้อเสนอแนะเก่ียวกับอำหำรคลีนโดยมีรำยเอียดดังนี้  

คนที่ 1 รสชำติและเมนูของอำหำรคลีน ยังขำดควำมแปลกใหม่ 
คนที่ 2 ควำมสดของวัตถุดิบ อยำกให้ผู้ประกอบกำรค ำนึงถึงเรื่องนี้มำกที่สุด 
คนที่ 3 เมนูของอำหำรคลีนยังมีไม่มำกและยังขำดควำมน่ำดึงดูด ในเร่ืองของรสชำติ  
คนที่ 4 อำหำรคลีนยังมีรำคำสูงกว่ำอำหำรทั่วไป หำซื้อได้ยำก 
คนที่ 5 ควรมีกำรให้ข้อมูล ป้ำยควำมรู้ ของโภชนำกำรในเมนูหนึ่งๆ  
คนที่ 6 ควรเพิ่มเขตพื้นที่ร้ำนอำหำรคลีน ให้ครอบคลุมในแต่ละเขตพื้นที่ 
คนที่ 7 ควรเพิ่มช่องทำงกำรซื้อ กำรช ำระเงิน ผ่ำนแอพพลิเคชั่น 
คนที่ 8 อยำกให้มีผู้ประกอบกำรเก่ียวกับธุรกิจอำหำรคลีนมำกกว่ำในปัจจุบัน 
คนที่ 9 ควรมีกำรใช้บรรจุภัณฑ์ที่รักษ์โลกหลีกเลี่ยงกำรใช้ถุงพลำสติก 
คนที่ 10 ดีต่อสุขภำพ อยำกให้มีกำรจัดจ ำหน่ำยให้มำกกว่ำร้ำนอำหำรจำนด่วน 
คนที่ 11 ยังขำดกำรสื่อสำรกำรบอกเล่ำที่ดี เก่ียวกับวัตถุดิบผลิตภัณฑ์อำหำรคลีน 
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คนที่ 12 ควรมีกำรประชำสัมพันธ์เพื่อดึงดูดลูกค้ำให้สนใจหันมำรักสุขภำพกันมำกข้ึน 
คนที่ 13 เพิ่มแอพพลิเคชั่น เพื่อใช้พูดคุยแลกข้อมูลข่ำวสำร หรือติดต่อ สั่งซื้อ ช ำระเงินได้ 
คนที่ 14 ควรมีแอพลิเคชั่นเก่ียวกับอำหำรคลีนโดยตรง  
คนที่ 15 ควรมีเอกสำรแนะน ำควำมรู้แนบกับเมนูอำหำรต่ำงๆ ที่มีอยู่ในร้ำน 

 
อภิปรายผลและสรุปการวิจัย 

จำกผลกำรศึกษำเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขตกรุงเทพมหำนคร” 
สำมำรถอภิปรำยผลได้ว่ำ วิธีกำรวิจัยเชิงคุณภำพมีควำมสอดคล้องกับวิธีวิจัยเชิงปริมำณซึ่งมีควำมสัมพันธ์ไปใน
ทิศทำงเดียวกันในแต่ละประเด็น จำกผลกำรศึกษำปัจจัยทุกๆ ด้ำน ได้แก่ ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ ปัจจัย
พฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีน ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) ปัจจัยกำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำก
กำรบริโภคอำหำรคลีน และปัจจัยควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีน โดยผู้บริโภคที่เป็นผู้สูงอำยุ เลือก
รับประทำนอำหำรคลีนเพรำะเป็นอำหำรที่มีคุณค่ำทำงโภชนำกำร มีประโยชน์ต่อสุขภำพ ด้ำนผลิตภัณฑ์อำหำร
คลีนสะอำดถูกสุขลักษณะ ด้ำนรำคำเหมำะสมกับคุณภำพและคุณค่ำอำหำร ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยมี
บริกำรจัดส่งถึงบ้ำน ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดมีกำรประชำสัมพันธ์ข้อมูลควำมรู้เก่ียวกับอำหำรคลีน ผู้บริโภค
รับรู้ว่ำอำหำรคลีนเป็นอำหำรที่สะอำด ถูกหลักอนำมัย ผ่ำนกำรปรุงแต่งน้อย มีคุณค่ำทำงโภชนำกำร เป็น
ประโยชน์ต่อร่ำงกำย และควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีน ผู้บริโภคมีควำมมั่นใจว่ำ อำหำรคลีนเป็นอำหำร
ที่มีคุณค่ำทำงโภชกำรสูงลดควำมเสี่ยงปัญหำเรื่องสุขภำพ และจะแนะน ำบุคคลอื่นให้รับประทำนอำหำรคลีน 
โดยผลกำรวิจัยเชิงปริมำณมีควำมสอดคล้องและไม่มีควำมสอดคล้องดังกับงำนวิจัยอื่นๆดังนี้ 

1. ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีช่วงอำยุ 25 - 60 ปี (วัยท ำงำน) สถำนภำพโสด ระดับกำรศึกษำปริญญำตรี อำชีพพนักงำนบริษัทเอกชน 
มีรำยได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บำท ซึ่งสอดคล้องกับงำนวิจัยของ (ชลลดำ พันธ์ประมูล,2559) ศึกษำเร่ือง 
“ปัจจัยที่มีผลต่อกำรซื้ออำหำรคลีส ำเร็จรูป ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร” ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้ตอบ
แบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อำยุระหว่ำง 21 – 30 ปี มีสถำนภำพที่โสด มีระดับกำรศึกษำสูงสุดในระดับ
ปริญญำตรี มีอำชีพเป็นพนักงำนของบริษัทเอกชน และสอดคล้องกับงำนวิจัยของ( อรรถสิทธิ์ สกลคณำพงษ์
,2559) ศึกษำเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซื้ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหำนคร และปริมณฑล” ผลกำรวิจัยพบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงที่ศึกษำส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอำยุ
ประมำณ 20-29 ปี มีระดับกำรศึกษำอยู่ในระดับปริญญำตรี มีสถำนภำพที่โสด และสอดคล้องกับงำนวิจัยของ 
(ณัฐกฤตำ นันทะสิน,2558) ได้ศึกษำเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคและควำมภักดีต่ออำหำรเพื่อ
สุขภำพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้บริโภคอำหำรเพื่อสุขภำพส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอำยุอยู่ระหว่ำง 26 - 35 ปี ที่มีกำรจบกำรศึกษำในระดับปริญญำตรี มีสถำนภำพที่ยังโสด 

2. พฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ เหตุผลส ำคัญที่สุดที่เลือกบริโภคอำหำรคลีน  เพรำะให้
คุณค่ำทำงโภชนำกำร สถำนที่ที่เลือกซื้ออำหำรคลีนบ่อยที่สุดเป็นร้ำนอำหำรในห้ำงสรรพสินค้ำ ควำมถี่ในกำรซื้อ
อำหำรคลีนต่อสัปดำห์มีควำมถี่ 2 - 3 ครั้ง/สัปดำห ์ค่ำใช้จ่ำยในกำรซื้ออำหำรคลีนต่อครั้งมีค่ำใช้จ่ำย 201 - 300 
บำท บุคคลที่มีอิทธิพลมำกที่สุดในกำรเลือกบริโภคอำหำรคลีนเป็นตนเอง ซึ่งไม่สอดคล้องกับงำนวิจัยของ 
(ณัฐกฤตำ นันทะสิน,2558) ได้ศึกษำเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคและควำมภักดีต่ออำหำรเพื่อ
สุขภำพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ พฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรเพื่อสุขภำพด้ำน
ควำมถี่ในกำรบริโภคต่ ำสุด 1 คร้ัง/เดือน สูงสุด 30 ครั้ง/เดือน มูลค่ำในกำรบริโภคต่ ำสุด 25 บำท/คร้ัง สูงสุด 
2,000 บำท/ครั้ง ระยะเวลำในกำรบริโภค 2-3 ปี ซื้อจำกร้ำนอำหำรทั่วๆ ไป 
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3. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) พบว่ำ โดยภำพรวมอยู่ในระดับมำก ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ยมำก
ที่สุด คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ รองลงมำคือ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนรำคำ และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
ตำมล ำดับ โดยมีรำยละเอียดแต่ละด้ำน คือ ด้ำนผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมำก เรียงล ำดับรำยข้อตำม
ค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรก คือ อำหำรคลีนสะอำด ถูกสุขลักษณะและไม่มีวัตถุกันเสีย รองลงมำ คือ อำหำรคลีน
เป็นอำหำรที่มีคุณค่ำทำงโภชนำกำรสูง เมนูอำหำรคลีนมีควำมหลำกหลำย และรสชำติของอำหำรคลีนมีควำม
อร่อย กลมกล่อม ตำมล ำดับ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยรวมอยู่ในระดับมำก เรียงล ำดับรำยข้อตำมค่ำเฉลี่ย 
ดังนี้ ล ำดับแรก คือ ร้ำนอำหำรคลีนมีบริกำรจัดส่งถึงบ้ำน รองลงมำ คือ มีร้ำนจ ำหน่ำยอำหำรคลีนให้เลือก
มำกมำย อำหำรคลีนมีวำงจ ำหน่ำยทั่วไปสำมำรถหำซื้อได้ง่ำย และร้ำนอำหำรคลีนมีสถำนที่จอดรถให้บริกำร
เพียงพอ ตำมล ำดับ ด้ำนรำคำโดยรวมอยู่ในระดับมำก เรียงล ำดับรำยข้อตำมค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรก  คือ 
อำหำรคลีนมีรำคำเหมำะสมกับคุณภำพ รองลงมำ คือ อำหำรคลีนมีควำมหลำกหลำยของระดับรำคำให้
เลือกสรร อำหำรคลีนมีรำคำไม่แพงเมื่อเปรียบเทียบกับอำหำรทั่วไป และกำรตั้งรำคำอำหำรคลีนเหมำะสมเมื่อ
เทียบกับค่ำครองชีพ ตำมล ำดับ ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดโดยรวมอยู่ในระดับปำนกลำง เรียงล ำดับรำยข้อตำม
ค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรกคือ ร้ำนอำหำรคลีนมีป้ำยหรือเอกสำรแนะน ำให้ควำมรู้ รองลงมำ คือ ร้ำนอำหำรคลีนมี
กำรให้คูปองส่วนลด สะสมคะแนน ร้ำนอำหำรคลีนมีของสมนำคุณในโอกำสพิเศษ หรือเทศกำล และร้ำนอำหำร
คลีนมีโฆษณำและประชำสัมพันธ์ตำมสื่อต่ำงๆ ตำมล ำดับ สอดคล้องกับงำนวิจัยของ (ชลลดำ พันธ์ประมูล
,2559) ศึกษำเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อกำรซื้ออำหำรคลีนส ำเร็จรูปของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหำนคร” 
ผลกำรวิจัยพบว่ำ ควำมต้องกำรของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทำงกำรตลำด อยู่ในระดับที่มำกทุกๆ ด้ำน โดย
ในด้ำนของผลิตภัณฑ์ มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด และสอดคล้องกับงำนวิจัยของ (ณัฐภัทร วัฒนถำวร,2559) ได้
ท ำกำรศึกษำเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจบริโภคอำหำรคลีนฟู๊ดของประชำกรในกรุงเทพมหำนคร ผล
กำรศึกษำพบว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดซึ่งโดยรวมอยู่ในระดับที่มีควำมส ำคัญมำก 

4. กำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ โดยรวมอยู่ในระดับมำก เรียงล ำดับตำม
ค่ำเฉลี่ย ดังนี้ ล ำดับแรก คือ มีใยอำหำรช่วยในกำรขับถ่ำย รองลงมำ คือ ช่วยสร้ำงภูมิคุ้มกันและรักษำโรค ให้
คุณค่ำสำรอำหำรครบตำมหลักโภชนำกำร ช่วยลดคอเรสเตอรอล ช่วยสร้ำงกำรเติบโตและซ่อมแซมส่วนที่สึก
หรอของร่ำงกำย และให้พลังงำนและควำมอบอุ่น ตำมล ำดับ ไม่สอดคล้องกับงำนวิจัยของ (ณัฐกฤตำ นันทะสิน
,2558) ได้ศึกษำเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคและควำมภักดีต่ออำหำรเพื่อสุขภำพของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมคิดเห็นต่อควำมต้องกำรและกำรรับรู้จริง
ต่อคุณค่ำอำหำรเพื่อสุขภำพด้ำนโภชนำกำร โดยรวมอยู่ในระดับมำกที่สุด 

5. ควำมภักดีของผู้บริโภคต่ออำหำรคลีน พบว่ำ โดยรวมอยู่ในระดับมำก เรียงล ำดับตำมค่ำเฉลี่ย ดังนี้ 
ล ำดับแรก คือ ท่ำนจะแนะน ำอำหำรคลีนให้กับบุคคลที่ต้องกำรรับประทำนอำหำรคลีน รองลงมำ คือ กำร
บริโภคอำหำรครั้งต่อไปจะบริโภคอำหำรคลีน ท่ำนจะแนะน ำให้คนรู้จักรับประทำนอำหำรคลีน และท่ำนจะบอก
เล่ำเรื่องรำวที่ดีเกี่ยวกับอำหำรคลีนกับบุคคลอื่น ตำมล ำดับ สอดคล้องกับงำนวิจัยของ (ณัฐกฤตำ นันทะสิน
,2558) ได้ศึกษำเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคและควำมภักดีต่ออำหำรเพื่อสุขภำพของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมภักดีต่ออำหำรเพื่อสุขภำพอยู่ในระดับมำก 

จำกผลกำรศึกษำเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อควำมภักดีของผู้บริโภคอำหำรคลีนในเขตกรุงเทพมหำนคร” 
สำมำรถน ำไปใช้ได้ในธุรกิจที่ด ำเนินกำรเกี่ยวข้องกับอำหำรคลีน หรือธุรกิจอื่นที่ใกล้เคียงได้ โดยน ำผลกำร
ศึกษำวิจัยเชิงปริมำณและวิจัยเชิงคุณภำพไปใช้เป็นแนวทำงดังนี้ 
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1. ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ พบว่ำ อำยุช่วง 61 ปีขึ้นไป (ผู้สูงอำยุ) และรำยได้ต่อเดือน 30,001 - 
40,000 บำท ส่งผลต่อควำมควำมภักดีต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร แตกต่ำงกัน ที่ระดับ
นัยส ำคัญทำงสถิติที่ 0.05 ดังนั้น ผู้ประกอบกำร จึงควรท ำกำรตลำดเจำะจงกลุ่มเป้ำหมำยที่ชัดเจนผู้บริโภคกลุ่ม
นี้ซึ่งผู้สูงอำยุมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเรื่อยๆเพรำะประเทศไทยเองได้ผ่ำนเข้ำสู่วัยสังคมผู้สงอำยุแบบสมบูรณ์ 
ผู้ประกอบกำรควรเตรียมควำมพร้อม และที่ส ำคัญกลุ่มนี้ต้องกำรทรำบถึงคุณค่ำและโภชนำกำรของอำหำรคลีน 
โดยอำจท ำกำรประชำสัมพันธ์ และแนะน ำชวนเชิญและจูงใจให้มำกยิ่งขึ้นเพรำะจำกกำรวิจัยพบว่ำผู้บริโภคกลุ่ม
นี้มีควำมภักดีต่ออำหำรคลีนมำกที่สุด 

2. พฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ เหตุผลที่ซื้อเพื่อให้คุณค่ำทำงโภชนำกำร และควำมถี่ในกำร
ซื้อ 4 - 6 ครั้ง/สัปดำห์ ส่งผลต่อควำมควำมภักดีต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร แตกต่ำงกัน
ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ 0.05 ดังนั้นผู้ประกอบกำรสำมำรถน ำข้อมูลพฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรคลีนไปใช้
ในกำรวำงแผนกลยุทธ์เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค ให้เกิดประโยชน์สูงสุดกับธุรกิจ โดยเพิ่มรำยกำร
อำหำรให้หลำกหลำย เพื่อผู้บริโภคสำมำรถรับประทำนอำหำรคลีนได้ตลอดทั้งสัปดำห์โดยไม่ซ้ ำรำยกำรเดิม  

3. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P’s) พบว่ำรำคำ และช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ส่งผลต่อควำม
ควำมภักดีต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนครแตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ 0.05 
ดังนั้นด้ำนรำคำ ผู้ประกอบกำรควรตั้งรำคำที่เหมำะสมกับคุณภำพและมีรำคำหลำยระดับให้ผู้บริโภคเลือก ส่วน
ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ผู้ประกอบกำรควรจัดกำรบริกำรจัดส่งเพื่ออ ำนวยควำมสะดวกแก่ผู้บริโภค และ
ขยำยช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยให้มำกขึ้นเพื่อให้ตลำดอำหำรคลีนกระจำยครอบคลุมทั่วทุกที่ 

4. กำรรับรู้ในคุณค่ำที่ได้รับจำกกำรบริโภคอำหำรคลีน พบว่ำ กำรรับรู้ ในคุณค่ำที่ได้รับ ส่งผลต่อ
ควำมควำมภักดีต่ออำหำรคลีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร แตกต่ำงกันที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ 
0.05 ดังนั้นผู้ประกอบกำรควรมีกำรแนะน ำเพื่อให้ควำมรู้เรื่องกำรโภชนำกำรเพื่อสุขภำพ และบอกประโยชน์
เก่ียวกับกำรบริโภคอำหำรคลีนแก่ผู้บริโภค โดยกำรใช้สื่อโฆษณำต่ำงๆ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว และจัดอบรมให้
ควำมรู้จำกแพทย์หรือผู้เชี่ยวชำญด้ำนโภชนำกำร เป็นต้น เพื่อให้ผู้บริโภคมีควำมรู้ที่ถูกต้องเกี่ยวกับกำร
รับประทำนอำหำรคลีน 

5. ควำมภักดีต่อหำรคลีน จำกผลกำรวิจัย พบว่ำ ผู้บริโภคที่บริโภคอำหำรคลีนอยู่เป็นประจ ำ เพื่อกำรมี
สุขภำพที่ดี ถือว่ำกลุ่มนี้มีควำมภักดีต่ออำหำรคลีนอย่ำงแท้จริง เพรำะ กลุ่มนี้สำมำรถบอกกล่ำว ชักจูง คนใน
ครอบครัว เพื่อน และคนร่วมงำน ให้หันมำสนใจในกำรบริโภคอำหำรคลีน จำกกำรสัมภำษณ์ผู้บริโภครู้จักอำหำรคลีน
ผ่ำนกำรแนะน ำจำกเพื่อนหรือคนในครอบครัว ดังนั้น ตำมที่วิชำกำรตลำด กล่ำวไว้ “ต้นทุนในกำรหำลูกค้ำใหม่นั้น
แพงกว่ำต้นทุนกำรรักษำฐำนลูกค้ำเดิม” ผู้ประกอบกำรควรให้ควำมส ำคัญและรักษำฐำนกลุ่มลูกค้ำกลุ่มนี้มำกที่สุด  
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรขยำยขอบเขตพื้นที่ใกล้เคียงหรือภูมิภำคอื่นๆ ในกำรศึกษำ เพื่อศึกษำควำมแตกต่ำงของ
ผู้บริโภคอำหำรคลีนในแต่ละพื้นที่ เพรำะจะท ำให้ได้งำนวิจยัที่มีควำมหลำกหลำยเพิ่มมำกข้ึน สำมำรถน ำข้อมูล
มำใช้เพื่อกำรขยำยธุรกิจที่เก่ียวข้องกับอำหำรคลีน 

2. ควรศึกษำตัวแปรอ่ืนที่เกี่ยวข้อง เช่น ทัศนคติ ควำมต้องกำรของผู้บริโภค ปัจจัยรูปแบบกำรด ำเนิน
ชีวิต ปัจจัยด้ำนบุคลิกภำพ เป็นต้น เพื่อให้นักกำรตลำดน ำข้อมูลที่ได้มำพัฒนำและปรับปรุง ช่วยให้
ผู้ประกอบกำรมองเห็นแนวทำงที่จะท ำให้ธุรกิจเติบโตได้อย่ำงมั่นคง และยั่งยืน 

3. ในกำรวิจัยครั้งต่อไปควรใช้เครื่องมือ โดยใช้แบบสัมภำษณ์แบบมีโครงสร้ำง  (Structure 
interview form) เพื่อให้กำรศึกษำมีควำมครอบคลุมสมบูรณ์ ได้ข้อมูลเพิ่มพูน ที่มีควำมน่ำเชื่อถือ และมีควำม
เที่ยงตรง เป็นมำตรฐำนเดียวกัน 
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ความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศ
ยานสุวรรณภูมิ 
 
THAI PASSENGERS’ SATISFACTION TOWARD THE SERVICE QUALITY OF 
SECURITY CHECKPOINT AT SUVARNABHUMI AIRPORT. 
 
ผู้วิจัย    มาเรียม  ถนอมรัก 
   สาขาวิชา การตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
อาจารย์ที่ปรึกษา  ดร.สุรัสวดี  โปสินธุ์ 
 ภาควิชา บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของ

จุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น          
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ จ านวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้
สถิติในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างด้วยการทดสอบค่าที   
(t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและความสัมพันธ์ด้วย โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์  

ผลการวิจัยคร้ังนี้ พบว่า ผู้โดยสารชาวไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-40 ปี สถานภาพ จบการศึกษา
ปริญญาตรี สมรส/อยู่ด้วยกัน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
และวัตถุประสงค์ของการเดินทางเพื่อการท่องเที่ยว 

ผลการทดสอบพบว่า ผู้โดยสารชาวไทยมีความเห็นด้านปัจจัยคุณภาพการบริการอยู่ในระดับ ดี ทุกด้าน โดย
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในด้านการให้ความมั่นใจเป็นอันดับแรก รองลงมา ด้านสิ่งที่สัมผัสได้และด้านการ
ตอบสนอง ถัดมาคือด้านการเอาใจใส่ และด้านสุดท้ายคือด้านความน่าเชื่อถือ ที่ค่าเฉลี่ย 4.10, 4.08, 3.99 และ 3.83 
ผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ อยู่ในระดับ พึงพอใจมาก 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้โดยสารที่มีปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ รายได้ 
(เฉลี่ยต่อเดือน) และวัตถุประสงค์ของการเดินทางที่ต่างกัน มีความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจ
ค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิแตกต่างกัน โดยมีนัยส าคัญทางสถิติ ส่วนความคิดเห็นปัจจัยด้านคุณภาพการ
บริการ ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ และด้านการเอาใจใส่ 
โดยรวมมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน กับความพึงพอใจที่มีต่อจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ   
 
ค าส าคัญ : ความพึงพอใจ, คุณภาพการให้บริการ, จุดตรวจคน้ 
 
Abstract 

The purpose of this research is to study the Thai passengers’ satisfaction toward 
the service quality of security checkpoint at Suvarnabhumi airport. The sample groups of 
this study are 400 Thai passengers using the security checkpoint at Suvarnabhumi airport. 
The data are gathered through questionnaire and analyzed with statistical techniques 
including percentage, men, standard deviation, t-test, one way Analysis of Variance and 
correlation analysis. 

The results of this research reveal that most of the the Thai passengers are female, 
aged between 21-40 years, bachelor degree educated, married and company officer with 
monthly of income between 20,001-30,000 baht per month. The purpose of travel is the tour. 
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The study on the Thai passengers have opinion on perceived service quality at 
good level in all aspects. The respondents gave priority on the aspect of assurance, next on 
the aspects of tangible service and responsiveness, empathy service and the last aspect of 
reliability with the mean of 4.10, 4.08, 3.99 and 3.83. They satisfy the service quality of 
security checkpoint at Suvarnabhumi airport at high level. 

The results of hypothesis testing shows that the customers with different gender, 
age, occupation, monthly income and purpose of travel have different level of their 
satisfaction to the service quality of security checkpoint at Suvarnabhumi airport 
significantly. Their opinion to service quality in term of tangible service, reliability, 
responsiveness, assurance, empathy are positively correlated with their satisfaction to the 
service quality of security checkpoint at Suvarnabhumi airport. 

 
Key Word (s) : Satisfaction, Service quality, Security checkpoint 
 
บทน า 

ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน การด าเนินชีวิตของมนุษย์มีความเกี่ยวข้องกับการเดินทางมา รูปแบบการเดินทางที่มี
ความสะดวกรวดเร็ว และมีผู้นิยมใช้บริการรูปแบบหนึ่ง คือการเดินทางโดยเครื่องบินหรืออากาศยาน ปัจจุบันการ
เดินทางโดยเครื่องบินนับเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ของโลก และก่อให้เกิดประโยชน์มากมายต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิถือเป็นท่าอากาศยานหลักของประเทศไทยที่เป็นช่องทางในการเดินทาง
และเป็นปัจจัยในการขับเคลื่อนการด าเนินงานของธุรกิจการบินทั้งภายในและภายนอกประเทศ ท่าอากาศยานสุวรรณ
ภูมิตั้งอยู่ในพื้นที่ต าบลบางโฉลง ต าบลราชาเทวะ และต าบลหนองปรือ อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ โดยอยู่
ทางตะวันออกของกรุงเทพมหานคร ครอบคลุมพื้นที่ประมาณ 20,000 ไร่ ซึ่งมีขนาดใหญ่กว่าท่าอากาศยานดอนเมือง
ประมาณ 6 เท่า มีการด าเนินงานมาจนถึงปัจจุบัน โดยภาพรวมแล้วถือว่ามีการพัฒนาคุณภาพในการให้บริการในทางที่
ดีขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในปี 2556 ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิยังได้รับใบรับรองคุณภาพบริการจาก ACI (โครงการ ACI ASQ 
Assured Certification) ประจ าปี ซึ่งแสดงให้เห็นถึงมาตรฐานการให้บริการของท่าอากาศยานภายใต้การด าเนินงาน
โดยบริษัทท่าอากาศยานแห่งประเทศไทย จ ากัด (มหาชน(ที่มา:http://www.airportthai.co.th) 

บริษัท ท่าอากาศยานไทย จ ากัด (มหาชน) ได้ตระหนักถึงความมีมาตรฐานในด้านของสถานที่ บุคลากร         
สิ่งอ านวยความสะดวก การบริการ รวมทั้งได้มีการน าเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยต่าง ๆ มาใช้ในการปฏิบัติงาน การมีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่ดี มีประสิทธิภาพเป็นประเด็นอันส าคัญอย่างยิ่งที่จะท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความมั่นใจในความ
ปลอดภัย เพื่อให้เกิดความปลอดภัยและเป็นไปตามมาตรฐานความปลอดภัยที่ก าหนดไว้ในกฎหมายของรัฐซึ่งสอดคล้อง
กับมาตรฐานองค์การการบินพลเรือนระหว่างประเทศ (ICAO) กรมการบินพลเรือน (บพ.) ซึ่งเป็นหน่วยงานของรัฐ          
มีหน้าที่ก ากับดูแลด้านการบินของประเทศไทย (ที่มา: ส านักมาตรฐานและความปลอดภัยท่าอากาศยาน, 2550) 

ส าหรับการรักษาความปลอดภัยนั้น บริษัทท่าอากาศยานไทย จ ากัด (มหาชน) ได้เพิ่มมาตรการรักษาความ
ปลอดภัยเพิ่มขึ้นอีก สืบเนื่องมาจากเมื่อวันที่ 10 สิงหาคม 2549 ที่สนามบินแห่งชาติฮีทโธรว์ ในกรุงลอนดอนได้มี
การจับกุมผู้ก่อการร้ายข้ามชาติที่ขู่วางระเบิดเครื่องบิน โดยแผนก่อการร้ายที่จะวางระเบิดเครื่องบินที่บินจาก
ประเทศอังกฤษไปยังสหรัฐอเมริกา โดยผู้ก่อการร้ายจะใช้ระเบิดซึ่งมีสภาพเป็นของเหลว โดยบรรจุในขวดน้ าดื่ม 
และอุปกรณ์จุดชนวนเพื่อน าไปประกอบเป็นระเบิด ซึ่งจะท าการระเบิดเครื่องบินในขณะบินอยู่ โดยจะท าการวาง
ระเบิดเครื่องบินโดยสาร 12 ล า หลังจากการจับกุมและทราบแผนการ ท าให้มีการเปลี่ยนมาตรการรักษาความ
ปลอดภัยของสนามบินในประเทศอังกฤษ โดยไม่อนุญาติให้ผู้โดยสารน าน้ าดื่มและของเหลวอื่นๆติดตัวในขณะขึ้น
เครื่องบิน วิธีการระเบิดเครื่องบินแบบพลีชีพด้วยวัตถุของเหลว ซึ่งเป็นมหันตภัยแก่ผู้โดยสารเครื่องบินพาณิชย์
โดยทั่วไป เช่นเดียวกับมาตรการทั้งหลายที่ถูกน ามาใช้หลังจากเกิดเหตุการณ์ 11 กันยายน 2544 ที่เวิลด์เทรดเซ็น
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เตอร์ในสหรัฐฯ ที่ผู้ก่อการร้ายเคยมีการน าระเบิดเหลวมาใช้หลายครั้ง ซึ่งมีทั้งที่ประสบความส าเร็จและไม่ส าเร็จ 
(ที่มา: ส านักมาตรฐานและความปลอดภัยท่าอากาศยาน, 2550) หลังจากที่ได้มีการบังคับใช้มาตรการแล้ว จึงเป็น
เหตุท าให้มีผู้โดยสารบางท่านเกิดความไม่พอใจในมาตรการดังที่กล่าวมา ซึ่งท าให้เจ้าหน้าที่ตรวจค้นปฏิบัติงานกัน
อย่างล าบากในบางครั้ง ประกอบกับการที่ผู้โดยสารไม่มีความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้องเก่ียวกับมาตราการรักษาความ
ปลอดภัยของจุดตรวจค้น และการไม่ให้ความเคารพต่อกฏระเบียบข้อบังคับของทางจุดตรวจค้น  

ดังนั้นการวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงอยากศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการ
ให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ เพื่อท่ีจะได้เป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการแก้ไข
ปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้นให้ดียิ่งขึ้นต่อไป  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อความต่างของระดับความพึงพอใจ
ของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ อันได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้(เฉลี่ยต่อเดือน) และวัตถุประสงค์ของการเดินทาง   

2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยต่อจุด
ตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 

3. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น            
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 

 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 

การศึกษาความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยาน 
สุวรรณภูมิ มีกรอบแนวความคิดในการท างานวิจัยดังต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรอิสระ 
 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้
7. วัตถุประสงค์ของการเดินทาง 

 

 

ความพึงพอใจ  
ของผู้โดยสารชาวไทย 

ที่มีต่อจุดตรวจค้น  
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ 
(Perceived Service Quality) 

1. สิ่งทีส่ัมผัสได ้(Tangibles)  
2. ความนา่เชื่อถือ (Reliability)  
3. การตอบสนอง (Responsiveness)  
4. การให้ความมั่นใจ (Assurance)  
5. การเอาใจใส่ (Empathy) 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่ 

1.1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์  
 1.1.1 เพศ  
 1.1.2 อายุ  
 1.1.3 ระดับการศึกษา  
 1.1.4 สถานภาพ  
 1.1.5 อาชีพ  
 1.1.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

  1.1.7 วัตถุประสงค์ของการเดินทาง  
 1.2 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ Received Service Quality  
  1.2.1 สิ่งที่สัมผัสได้ (Tangibles)  
  1.2.2 ความน่าเชื่อถือ (Reliability)  
  1.2.3 การตอบสนอง (Responsiveness)  
  1.2.4 การให้ความมั่นใจ (Assurance)  
  1.2.5 การเอาใจใส่ (Empathy)  
2. ตัวแปรตาม ได้แก่ 

- ความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 
สมมติฐาน 

1. ผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ที่มี เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้(เฉลี่ยต่อเดือน) และวัตถุประสงค์ของการเดินทาง ต่างกัน มีผลต่อความพึง
พอใจของผู้โดยสารต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ แตกต่างกัน  

2. ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยต่อจุดตรวจค้น 
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541:117-119) กล่าวว่า สิ่งแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ (Demographic 
Environment) เป็นหนึ่งในสิ่งแวดล้อมมหภาค และปัจจัยในสังคมส่วนรวมของประเทศหรือระหว่างประเทศ 
เนื่องจากประชากรท าให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างๆ ดังนั้นนักการตลาดจึงสนใจลักษณะด้านต่างๆ ของ
ประชากรดังนี้ 1) การเพิ่มข้ึนของจ านวนประชากร 2) โครงสร้างอายุประชากร 3) ตลาดชาติพันธ์วรรณนา 4) การ
เปลี่ยนแปลงรูปแบบครอบครัว 5) การเปลี่ยนแปลงทางภูมิศาสตร์ของประชากร 6) กลุ่มที่ได้รับการศึกษา 7) การ
เปลี่ยนแปลงจากตลาดใหญ่เป็นตลาดย่อย สรุปแล้ว สิ่งที่ได้กล่าวมาล้วนแล้วแต่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการรับ
บริการทั้งสิ้น 
แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจและทฤษฏีความพึงพอใจ 
 Kotler (1997) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรู้สึกของลูกค้าที่มีผลจากประโยชน์จาก
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ หรือการท างานของผลิตภัณฑ์กับการควาดหวังของลูกค้า ระดับความพึงพอใจของลูกค้าเกิด
จากความแตกต่างระหว่างผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของลูกค้า 
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 พาราสุรามัน ซีทฮอล์ม และ เบอร์รี่ (Parasuraman, Zeithaml and Berry. 1990:25-26) ได้พัฒนาและ
สร้างเครื่องมือในการประเมินคุณภาพการบริการ เรียกว่า SERVQUAL (Service Quality) ซึ่งสามารถน าไป
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ โดย สรุปมิติการประเมินคุณภาพ จาก 10 ด้าน เหลือเพียง 5 ด้าน ดังต่อไปนี้ 1) สิ่งที่สัมผัส
ได้ (Tangibles) 2) ความน่าเชื่อถือ (Reliability) 3) การตอบสนอง(Responsiveness) 4) การให้ความมั่นใจ
(Assurance) 5) การเอาใจใส่ (Empathy) โดยผู้วิจัยได้น าเกณฑ์การวัดคุณภาพบริการโดยมีเกณฑ์ SERVQUAL            
ทั้ง 5 ด้าน ดังที่กล่าวมาแล้วเป็นเครื่องมือวัดระดับความพึงพอใจในคุณภาพการบริการ 
แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวังต่อคุณภาพบริการ 
 รัสท์และโอลิเวอร์ (Rust & Oliver, 1994, p. 108-110) ได้กล่าวว่า ผู้รับบริการประเมินคุณภาพบริการจาก
ความพึงพอใจที่มีต่อการบริการ โดยประเมินจากความคาดหวังที่คาดการณ์ไว้กับบริการที่ได้รับ ถ้ามีความแตกต่างกันก็
จะไม่พึงพอใจ และประเมินว่าบริการนั้นด้อยคุณภาพ ความคาดหวังของผู้รับบริการนั้นได้ผ่านการคิดอย่างมีวิจารณญาณ
แล้ว โดยการพิจารณาจากประสบการณ์การรับรู้ของตนเองในบริการที่ได้รับครั้งก่อน และการได้รับข่าวสาร เช่น             
จากหนังสือพิมพ์ ซึ่งมีอิทธิพลต่อความคาดหวังของผู้รับบริการ ถึงแม้ว่าบริการนั้นจะดีเพียงใด เมื่อได้รับข่าวสารที่ไม่
ตรงกันบ่อยครั้งผู้รับบริการจะเกิดอคติต่อบริการนั้นได้ อาจกล่าวโดยสรุปได้ว่า ในการประเมินคุณภาพการบริการของ
ระบบตรวจค้นสัมภาระจากมุมมองผู้รับบริการนั้นผู้รับบริการจะประเมินคุณภาพบริการ โดยการเปรียบเทียบความ
คาดหวังกับการรับรู้ของผู้รับบริการต่อบริการที่ได้รับ หากบริการที่ได้รับสามารถตอบสนองต่อความต้องการหรือความ
คาดหวังของผู้รับบริการได้จะถือว่าบริการนั้นเป็นบริการที่มีคุณภาพ โดยผู้วิจัยได้น าเกณฑ์การวัดคุณภาพบริการโดย        
มีเกณฑ์ SERVQUAL ทั้ง 5 ด้าน ดังที่กล่าวมาแล้วเป็นเครื่องมือวัดระดับความคาดหวังในการใช้บริการ 
แนวคิดและทฤษฎีการรับรู้คุณภาพบริการ 
 สมิท และฮูทตัน (Smith and Huston, 1982) กล่าวว่า มีผลลัพธ์ที่เป็นไปได้ในการประเมินคุณภาพ
บริการของลูกค้าหลังจากที่มีการใช้บริการจากผู้ให้บริการ 4 ประการ คือ ต่ ากว่าคุณภาพคุณภาพยอมรับได้ 
คุณภาพดี และคุณภาพที่เหนือกว่าการรับรู้ เป็นกระบวนการตีความหมายจากสิ่งที่เราสัมผัส เป็นที่รู้ จัก ที่เข้าใจ 
โดยใช้ประสบการณ์เดิมช่วยในการแปลความหมาย ได้แก่ ความคิด ความรู้ และการกระท าที่ได้เคยปรากฏแก่ผู้นั้น
มาแล้ว และการที่เราตีความหมายต่อสิ่งหนึ่งอย่างไรนั้นขึ้นอยู่กับว่าเรารับรู้และตีความหมายให้เป็นอย่างไร เพราะ
แต่ละคนจะตีความหมายจากการรับรู้ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ที่ได้รับของแต่ละคน และการเข้าใจ
ความหมายของสิ่งที่เราเห็นแล้วเอามาขยายความ สรุป การรับรู้คุณภาพบริการในการให้บริการของพนักงานรักษา
ความปลอดภัยของจุดตรวจค้น ผู้วิจัยได้น าหลักเกณฑ์การประเมินคุณภาพบริการ 5 ด้าน ดังที่ได้กล่าวมาแล้วเป็น
ตัวชี้วัดการรับรู้คุณภาพบริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ 
แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการบริการ 
 สถิต ค าลาเลี้ยง (2544) ได้ให้ทรรศนะเกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) หมายถึง ผลการปฏิบัติงานที่
ก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่มวลมนุษย์ และได้รับผลก าไรจากการปฏิบัติงานนั้น (Human Satisfaction And Benefit 
Produced) ซึ่งความพึงพอใจ หมายถึง ความพึงพอใจในการบริการให้กับประชาชน โดยพิจารณาจาก 1) การให้บริการ
อย่างเท่าเทียม 2) การให้บริการอย่างรวดเร็วและทันเวลา 3) การให้บริการอย่างเพียงพอ 4) การใหบ้ริการอย่างก้าวหน้า 
 ผู้วิจัยได้ใช้แนวความคิดและทฤษฎีของผู้รู้หลายๆท่าน แต่ทฤษฏีที่ส าคัญและชัดเจนตามกรอบแนวคิดใน
การวิจัยคร้ังนี้ได้แก่ ทฤษฏีของ Kotler ในการวัดความพึงพอใจของผู้โดยสาร และทฤษฏีของพาราสุรามัน ซีทฮอล์ม 
และ เบอร์รี่ (Parasuraman, Zeithaml and Berry. 1990:25-26) ผู้วิจัยเห็นว่า การบริการที่ดี จะสนับสนุนให้
เกิดความพึงพอใจของผู้โดยสาร และน าไปสู่ความเชื่อมั่น ความไว้วางใจต่อเจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานและองค์กร การ
บริการเป็นงานที่ไม่มีรูปธรรมชัดเจนแน่นอน แม้จะมีนักบริการต่างๆ พยายามที่จะสร้างและก าหนดมาตรฐานการ
บริการอย่างมีคุณภาพ แต่สุดท้ายแล้วการที่จะประเมินผลของการให้บริการว่าดีหรือไม่ อย่างไรนั้น ขึ้นอยู่กับความ
ประทับใจและความพึงพอใจของผู้รับบริการเป็นส าคัญ 
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วิธีการวิจัย 
การวิจัยในครั้งนี้เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของ

ผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ซึ่งแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก ่เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้(เฉลี่ยต่อเดือน) และวัตถุประสงค์ของการเดินทาง โดยเป็น
ค าถามแบบให้เลือกตอบแบบค าตอบเดียว ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ (NOMINAL SCALE) 
และเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทเรียงล าดับ (ORDINAL SCALE) จ านวน 7 ข้อ ส่วนที่ 2 เป็นการถามเกี่ยวกับ
ความคิดเห็นของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ในด้านปัจจัยก าหนด
คุณภาพการบริการ ได้แก่ สิ่งที่สัมผัสได้ (Tangibles) ความเชื่อถือได้ (Reliability) การตอบสนอง (Responsiveness) 
ความมั่นใจ (Assurance) และการเอาใจใส่ (Empathy) จ านวน 28 ข้อ โดยลักษณะแบบสอบถามที่สร้างขึ้นในส่วนที่ 
2 นี้ เป็นเกณฑ์ในการให้คะแนนแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคอร์ (Likert) มีเกณฑ์การวัด
ความคิดเห็นแบ่งเป็น 5 ระดับ ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้
บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ มีลักษณะแบบสอบถามแบบ Semantic Differential scale รวม 3 
ข้อ มีการให้ค่าคะแนนตามระดับแนวโน้มความพึงพอใจ 1 คะแนน ไปจนถึง 5 คะแนนตามล าดับ 

 
ผล/สรุปผลการวิจัย 
สรุปผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนา  
 1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.0 มีอายุในช่วงระหว่าง 21–40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
48.2 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 70.0 สถานภาพส่วนใหญ่สมรส/อยู่ด้วยกัน ร้อยละ 
64.2 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 65.2 มีรายได้ต่อเดือน 20,001–30,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 48.7 และวัตถุประสงค์ของการเดินทาง คือ การท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 70.0 การวิเคราะห์ข้อมูลความ
คิดเห็นของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ด้านปัจจัยคุณภาพการบริการ  
 2. ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยคุณภาพบริการของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น              
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยรวมอยู่ในระดับดี และรายด้านทุกด้านอยู่ในระดับดี 

 

ตาราง 1 แสดงระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยคุณภาพบริการของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น  
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยรวมและรายด้าน 

ปัจจัยคุณภาพบริการ X  SD ระดับ ล าดับ 
ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ 4.08 0.33 ดี 2 
ด้านความน่าเชื่อถือได้ 3.83 0.39 ดี 4 
ด้านการตอบสนอง 4.08 0.44 ดี 2 
ด้านการให้ความมั่นใจ 4.10 0.41 ดี 1 
ด้านการเอาใจใส่ 3.99 0.50 ดี 3 

โดยภาพรวม 4.02 0.34 ดี  
 จากตาราง 1 พบว่า ระดับความคิดเห็นปัจจัยคุณภาพบริการของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจ
ค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ทุกด้านมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับดี โดยปัจจัยคุณภาพการบริการที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก ่ด้านการให้ความ
มั่นใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 รองลงมา ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ และด้านการตอบสนอง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 ด้านการ
เอาใจใส่ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 และด้านความน่าเชื่อถือได้ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด เท่ากับ 3.83 
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 3. ความคิดเห็นของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิต่อปัจจัย
ความพึงพอใจของผู้โดยสารโดยรวม อยู่ในระดับพึงพอใจอย่างมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้าน พบว่า ด้านความพึงพอใจโดยรวมของการมาใช้บริการ อยู่ในระดับพึงพอใจอย่างมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 
ด้านการบริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ เมื่อเทียบกับจุดตรวจค้นของท่าอากาศยานอื่น  อยู่ใน
ระดับพึงพอใจอย่างมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 ด้านความพึงพอใจโดยรวมเมื่อเปรียบเทียบกับสิ่งที่คาดหวังไว้ อยู่
ในระดับพึงพอใจอย่างมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86  
สรุปผลการวิเคราะห์เชิงอนุมาน  
 การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ      
ที่มี เพศ อายุ อาชีพ รายได้ (เฉลี่ยต่อเดือน) และวัตถุประสงค์ของการเดินทางที่ต่างกัน มีความพึงพอใจในคุณภาพ
การให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ แตกต่างกัน ส่วนผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุด
ตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ที่มีสถานภาพ และการศึกษาที่ต่างกัน มีความพึงพอใจในคุณภาพการ
ให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ไม่แตกต่างกัน 
 การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของ
ผู้โดยสารชาวไทยต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ปัจจัยด้านคุณภาพการ
บริการในภาพรวมมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของลูกค้า ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ ด้านการเอาใจใส่มีความสัมพันธ์ใน
ระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง และด้านการให้ความมั่นใจมี
ความสัมพันธ์ในระดับต่ า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้  
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุดตรวจค้น 
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ มีประเด็นที่น ามาอภิปราย ดังนี้  
 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21–40 ปี มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน การศึกษา
อยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้อยู่ระหว่าง 20,001–30,000 บาท 
วัตถุประสงค์ของการเดินทาง คือ การท่องเที่ยว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของชนม์สิตา บุญเมือง (2553)                  
ที่ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่ตรวจค้นตามมาตรการรักษาความ
ปลอดภัยกรณีศึกษา อาคารผู้โดยสารภายในประเทศ ณ ท่าอากาศยานดอนเมือง” ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน เช่นกัน  
 2. ผู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อปัจจัยคุณภาพการบริการโดยรวม อยู่ในระดับดี เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่า ลูกค้ามีความคิดเห็นต่อด้านสิ่งที่สัมผัสได้ ด้านความน่าเชื่อถือได้ ด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ 
ด้านการเอาใจใส่ อยู่ในระดับดี ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ พาราสุรามัน ซีทฮอ์ม และ เบอร์รี่ 
(Parasuraman, Zeithaml and Berry. 1990:20-23) การวัดคุณภาพการบริการ (SERVQUAL) ในด้านการ
ตอบสนอง ซึ่งทฤษฏี กล่าวไว้ว่า หากผู้ให้บริการมีความพร้อม และเต็มใจที่จะให้บริการโดยสามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงที ผู้รับบริการสามารถเข้าถึงบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการมา
ใช้บริการ ย่อมส่งผลต่อการสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า เนื่องมาจากการศึกษา พบว่าจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศ
ยานสุวรรณภูม ิมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย มีการน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาให้บริการ รวมถึงมีสิ่งอ านวย
ความสะดวกครบครัน การแต่งกายของเจ้าหน้าที่สวยงามเหมาะสม ผู้โดยสารเชื่อถือในด้านความรู้และทักษะในการ
ให้บริการของเจ้าหน้าที่ รวมทั้งเชื่อถือในมาตรการรักษาความปลอดภัยของจุดตรวจค้น และได้รับกระบวนการ
ตอบสนองในด้านการบริการที่ดีจากเจ้าหน้าที่ ที่ได้รับการฝึกฝนทักษะการบริการมาเป็นอย่างดี รวมทั้งการได้รับ
การตอบสนองการบริการด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ดี มีความเต็มใจในการให้บริการพร้อมทั้งรอยยิ้มที่น่าประทับใจ         
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ในด้านของการให้ความมั่นใจ ผู้โดยสารมีความมั่นใจในตัวเจ้าหน้าที่ที่สามารถบริการและให้ความช่วยเหลือได้เป็น
อย่างดี หากเกิดเหตุการณ์ไม่คาดคิดขึ้นในขณะเข้ารับการตรวจค้น และในด้านความใส่ใจ ผู้โดยสารรับรู้ได้ถึงความ
ใส่ใจที่ได้รับจากเจ้าหน้าที่ที่มีความใส่ใจในการรับฟังปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้โดยสาร ซึ่งทั้ง 5 ด้าน สอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ธัญญารัตน์ บุญต่อ (2552) ท าการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
โรงแรม เวสติน แกรนด์ สุขุมวิท” ผลการวิจัยพบว่า พนักงานมีความใส่ใจในการบริการ มีกริยาวาจาที่สุภาพ บริการ
ด้วยความรวดเร็ว สามารถสื่อสารได้ถูกต้องและชัดเจนท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ดังนั้น เมื่อวัดความพึงพอใจ
ของผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ หลังการรับบริการตรวจค้น จึงพบว่า 
ความพึงพอใจ อยู่ในระดับพึงพอใจอย่างมาก และเมื่อเปรียบเทียบความคาดหวัง เปรียบเทียบกับจุดตรวจค้นของ
ท่าอากาศยานอื่น ความพึงพอใจอยู่ในระดับ พึงพอใจอย่างมาก ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฏีของ Kotler (1997) กล่าวว่า 
ในธุรกิจบริการ ความพึงพอใจของลูกค้ามักจะได้รับอิทธิพลจากคุณภาพของการปฏิสัมพันธ์ระหว่ างพนักงาน
ให้บริการและลูกค้า เช่น พนักงานสุภาพและให้เกียรติลูกค้า พนักงานแสดงออกซึ่งพฤติกรรมที่อบอุ่น พนักงานให้
ความเป็นมิตร พนักงานให้ความเอาใจใส่และยอมให้เวลาเพื่อท าความรู้จักลูกค้า ซึ่งหมายถึงท่าทางและท่าทีของ
พนักงานบริการที่แสดงต่อลูกค้า เป็นปัจจัยที่ท าให้เกิดความพึงพอใจ  
อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน  

3. ผู้โดยสารชาวไทยที่มาใช้บริการจุดตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ที่มี เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา สัญชาติ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และวัตถุประสงค์การเข้าพักต่างกัน มีความพึงพอใจต่อ
คุณภาพการใหบ้ริการของจุดตรวจค้น แตกต่างกัน  

3.1 เพศ จากผลการวิจัยพบว่าเพศที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการรับบริการจากจุดตรวจ
ค้นแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ลูกค้าเพศหญิงมีความพึงพอใจมากกว่าเพศชาย         
เนื่องมากจาก เพศหญิงเป็นเพศที่พิจารณาด้านคุณภาพเป็นส าคัญ โดยเป็นลูกค้าที่ตัดสินใจด้วยเหตุผล และรู้จัก
เปรียบเทียบความคุ้มค่าของการบริการมากกว่าเพศชาย สอดคล้องกับแนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน. (2533) กล่าว
ว่า เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทัศนคติ   

3.2 อายุ จากผลการวิจัยพบว่าลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการรับบริการจากจุด
ตรวจค้นแตกต่างกัน จากผลการวิจัยพบว่าผู้โดยสารที่มีอายุระหว่าง 41–60 ปี มีความพึงพอใจสูงกว่าช่วงอายุ 61 
ปีขึ้นไป และช่วงอายุน้อยกว่าหรือเท่ากับ 40 ปี มีความพึงพอใจสูงกว่าช่วงอายุ 61 ปีขึ้นไป สอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ ซึ่งผลการวิจัยพบว่าผู้โดยสารที่มีอายุระหว่าง 41–60 ปี เป็นกลุ่มที่เดินทางและเข้ารับบริการการตรวจค้น
มากที่สุดถึงร้อยละ 48.2 ซึ่งอาจเป็นไปได้ว่าทางจุดตรวจค้น สามารถรองรับความต้องการของผู้โดยสารกลุ่มนี้ได้
เป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นด้านสถานที่ หรือสิ่งอ านวยความสะดวก ดั้งนั้นอายุที่แตกต่างกันจึงมีความพึงพอใจแตกต่าง
กัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ และคณะ (2541) กล่าวไว้ว่า อายุเป็นตัวกาหนดความต้องการผลิตภัณฑ์
หรือบริการ โดยแต่ละช่วงอายุจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่างกันไป  

3.3 สถานภาพ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้โดยสารที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการ
รับบริการจากจุดตรวจค้นไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าจุดตรวจค้นมี
รูปแบบการบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้โดยสารได้ ไม่ว่าจะเป็นสถานภาพใดๆก็ตาม                  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เฉลิมพล กิจรุ่งเรือง (2553) ท าการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทย         
ต่อการบริการของท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ กรุงเทพฯ ผลการวิจัยพบว่า สถานภาพของผู้โดยสารไม่แตกต่างกัน         
ในด้านพฤติกรรมการใช้บริการ 
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3.4 การศึกษา จากผลการวิจัยพบว่า ผู้โดยสารที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มีความพึงพอใจต่อ
การให้บริการของจุดตรวจค้นโดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า
ผู้โดยสารแต่ละท่านมีความรู้สึกที่สามารถตอบสนองต่อการบริการของจุดตรวจค้นได้เหมือนกัน ซึ่งอาจไม่
จ าเป็นต้องเป็นผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงก็สามารถรับทราบและรับรู้ถึงการบริการได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธีวัน 
ปรีชาวิบูลย์ (2550) ท าการวิจัยเรื่อง “ความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผลในการตัดสินใจเดินทางกับบริษัทการบินไทย 
จ ากัด (มหาชน)” ผลการวิจัยพบว่าผู้โดยสารที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการให้บริการของ
สายการบิน ไม่แตกต่างกัน  

3.5 อาชีพ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้โดยสารที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความพึงพอใจในการรับบริการ
ตรวจค้นแตกต่างกัน โดยผู้ที่มีอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจสูงกว่าอาชีพนกัเรียนและอื่นๆแตกต่างกัน อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจสูงกว่าอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจเป็นไปได้ว่ากลุ่มอาชีพ
พนักงานเอกชนจะมีมุมมองทางด้านงานบริการ และเข้าใจงานบริการมากกว่ากลุ่มอาชีพ นักเรียน และอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ท าให้อาชีพแตกต่างกันมีความพึงพอใจแตกต่างกัน สอดคล้องกันแนวคิดของ Kotler. (2000) 
กล่าวว่าว่าอาชีพแต่ละอาชีพของลูกค้าเป็นปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค แต่ละอาชีพจะน าไปสู่
ความจ าเป็นและความต้องการใช้สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 

3.6 รายได้ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้โดยสารที่มีรายได้แตกต่างกันมีความพึงพอใจในการรับ
บริการตรวจค้นแตกต่างกัน โดยผู้โดยสารที่มีรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกว่า
ผู้โดยสารที่มีรายได้ 20,001–30,000 บาท และผู้โดยสารที่มีรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท มีความพึง
พอใจสูงกว่าผู้โดยสารที่มีรายได้ 30,000 บาทขึ้นไป ทั้ง 2 กลุ่มมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อาจเป็นไปได้ว่าผู้ที่มีรายได้สงู มีความสามารถในการใช้เงินมากกว่าผู้ที่มีรายได้
ต่อเดือนน้อย ดังนั้นจึงท าให้ลดความมุ่งมั่นในการคาดหวังจากการรับการบริการจากจุดตรวจค้น ท าให้รายได้ที่
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับชนม์สิตา บุญเมือง (2553) ท าการวิจัยเรื่อง “ความพึง
พอใจในคุณภาพการให้บริการของเจ้าหน้าที่ตรวจค้นตามมาตรการรักษาความปลอดภัยกรณีศึกษา อาคารผู้โดยสาร
ภายในประเทศ ณ ท่าอากาศยานดอนเมือง” ผลการวิจัยพบว่า ผู้โดยสารที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีความพึง
พอใจต่อการให้บริการของจุดตรวจค้น แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

3.7 วัตถุประสงค์ของการเดินทาง จากผลการวิจัย พบว่า ผู้โดยสารที่มีวัตถุประสงค์ของการ
เดินทางแตกต่างกันมีความพึงพอใจในการรับบริการตรวจค้นแตกต่างกัน โดยผู้โดยสารที่มีวัตถุประสงค์การเดินทาง
เพื่อเยี่ยมครอบครัวและวัตถุประสงค์อื่นๆ มีความพึงพอใจในการรับบริการตรวจค้นน้อยกว่าผู้โดยสารที่มี
วัตถุประสงค์เพื่อท่องเที่ยว นอกจากนี้ ผู้โดยสารที่มีวัตถุประสงค์เพื่อท่องเที่ยว มีความพึงพอใจในการรับบริการสูง
กว่าผู้โดยสารที่มีวัตถุประสงค์เพื่อติดต่อธุรกิจ ที่ผลออกมาเช่นนี้ เป็นไปได้ว่า ผู้โดยสารที่มีวัตถุประสงค์เพื่อติดต่อ
ธุรกิจ อาจไม่ชอบให้มีการตรวจค้นสัมภาระของตน เนื่องด้วยอาจเกรงว่า เอกสารหรือสัมภาระที่ส าคัญจะได้รั บ
ความเสียหายจากการตรวจค้น มากกว่าผู้โดยสารที่เดินทางด้วยวัตถุประสงค์อื่น เพราะผู้โดยสารกลุ่มอื่นๆมีความ
คาดหวังในการบริการน้อยกว่าการเดินทางเพื่อติดต่อธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัญญารัตน์ บุญต่อ (2552) 
ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ โรงแรม เวสติน แกรนด์ สุขุมวิท”            
ผลการศึกษาพบว่าลูกค้าที่มีวัตถุประสงค์ในการเข้าพักที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจในการเข้าพักแตกต่างกัน  
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ข้อเสนอแนะ 
จากผลการศึกษาการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผู้โดยสารชาวไทยที่มีต่อคุณภาพการให้บริการของจุด

ตรวจค้น ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้   
1. ทางจุดตรวจค้นควรเพิ่มอัตราก าลังเจ้าหน้าที่จุดตรวจค้น ให้มีจ านวนที่เหมาะสมกับปริมาณผู้โดยสาร 

โดยเฉพาะในช่วงวันหยุดหรือเทศกาลต่างๆที่มีปริมาณผู้โดยสารจ านวนมากเป็นพิเศษ  
2. ทางจุดตรวจค้นควรเพิ่มช่องจุดตรวจค้น อย่างน้อย 2 ช่อง เพื่อให้บริการแก่ผู้โดยสารได้ต่อเนื่อง โดยที่

ผู้โดยสารไม่ต่องรอคิวใช้บริการเวลานาน 
3. ทางจุดตรวจค้นควรจัดฝึกอบรมและก าหนดแผนพัฒนาศักยภาพให้กับเจ้าหน้าที่อย่างต่อเนื่องเพื่อ            

การพัฒนาที่ยั่งยืน เพื่อให้เจ้าหน้าที่จุดตรวจค้นมีความพร้อมในการให้บริการตลอดจนให้บริการด้วยความเต็มใจ               
มีใบหน้าที่ยิ้มแย้ม เพื่อสร้างความพึงพอใจในบริการให้แก่ผู้โดยสาร 

4. ทางท่าอากาศยานควรปรับปรุงด้านการประชาสัมพันธ์ของจุดตรวจค้นให้ถูกต้องตรงกับเว็บไซต์ของ         
ท่าอากาศยานให้มากยิ่งขึ้น ควรปรับปรุงข้อมูลให้มีความเป็นปัจจุบันมากยิ่งขึ้น ยกตัวอย่างเช่น การอัปเดตข้อมูล
สิ่งของต้องห้ามตามมาตรการรักษาความปลอดภัยที่เพิ่มขึ้น หรือรายละเอียดของปริมาณของเหลวที่อนุญาตให้น า
ติดตัวขึ้นอากาศยานได้ เป็นต้น 

5. ทางท่าอากาศยานควรปรับขยายพื้นที่ของจุดตรวจค้นให้เพียงพอต่อปริมาณของผู้โดยสารที่เพิ่มขึ้น         
เพื่อลดความแออัด เบียดเสียด 
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ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ  อ าเภอสระใคร  
จังหวัดหนองคาย 
 
Customer satisfaction affecting brand Limited partnership glass material.            
Amphoe mueang, Nong Khai. 

 
ผู้วิจัย   ยุภา  สมบัติ 

สาขา วิชาการตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
อาจารย์ที่ปรึกษา  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรินทร์ทิพย์  ก าลังแพทย์ 
    ภาควิชา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 

 
บทคัดย่อ  

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ         
ซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 2. เพื่อศึกษาคุณค่าในตราสินค้าที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย                         
3. เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร 
จังหวัดหนองคาย การวิจัยในคร้ังนี้ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วน
จ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย และมีชื่ออยู่ในระบบทะเบียนลูกค้า จ านวน 1,860 คน 
ข้อมูล ณ วันที่ 1 กรกฎาคม พ.ศ. 2561 (ที่มา : ทะเบียนผู้ซื้อของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร 
จังหวัดหนองคาย) และได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 350 คน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ 
มีต าแหน่งผู้ซื้อ เป็นพนักงานจัดซื้อในองค์กรเอกชน จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 อยู่ในประเภทองค์กร          
ที่เป็นหน่วยงานภาคเอกชน จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 59.40 และมีรูปแบบองค์กรเป็นกลุ่มอื่นๆ จ านวน 84 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.00 

ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญ
วัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (   ̅= 4.17 และค่า SD.= 0.411) 
โดยด้านการรู้จักตราสินค้า มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.25 และค่า SD.= 0.564) รองลงมา คือ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า    
มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.14 และค่า SD.= 0.725) และด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.11 และค่า SD.= 0.564) 
เรียงลงมาตามล าดับ  

การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วน
จ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย พบว่า ต าแหน่งผู้ซื้อ ประเภทองค์กร และรูปแบบองค์กร        
ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ และ ด้านการเชื่อมโยงตรา
สินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 และส่วนในด้านการรู้จักตราสินค้า          
ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 

 
ค าส าคัญ : การรับรู้, คุณค่าตราสินค้า 
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Abstract 
This research aims to 1. To study the satisfaction of the service that affects the 

purchasing decision of the limited partnership. 2. To study the value of the brand that 
influences the purchase decision of the limited partnership. Mueang District, Nong Khai 
Province 3. To compare customer satisfaction that affects the brand. limited partnership 
Mueang District, Nong Khai Province This research. The sample survey was a customer 
who came to buy a limited partnership. Mueang District, Nong Khai Province Information 
as of July 1, 2018 (Source: Buyer's Register of Limited Partnership Kaew Charoen, 
Amphoe Sakaew, Nong Khai Province) The sample size was 350 persons. Most samples 
Buyers location 112 employees in the private sector, 32.00% in the organization. Of the 208 
private sector organizations, 59.40% and 84 other organizations represented 24.00%. 

Mean and standard deviation of factors that are perceived as brand equity. limited 
partnership Mukdahan district, Nong Khai province, as a whole. The mean score was                 
( ̅  = 4.17 and SD = 0.411). The mean of brand recognition was ( ̅  = 4.25 and SD = 0.564). 
The mean score ( ̅           and SD = 0.725) and mean quality ( ̅           and SD = 0.564) 
were ranked respectively. 

Comparison of mean and standard deviation of factors that are perceived as brand 
equity. limited partnership Mueang Charoen, Amphoe Sakae, Changwat Nong Khai, found 
that corporate buyers and organizational models different Factors that perceived brand 
equity as a whole, quality perceived, and branding. different Because of statistical 
significance at the level less than .05 and in terms of brand recognition. not different It was 
statistically significant at .05 level. 
 
Keywords : Recognition, Brand equity 

 
บทน า 

ธุรกิจวัสดุก่อสร้าง จัดเป็นอุตสาหกรรมต้นน้ าที่ส าคัญของภาคก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย์ในไทย ซึ่งมัก
ปรับตัวในทิศทางเดียวกัน สะท้อนได้จากสัดส่วนค่างานก่อสร้างมีต้นทุนวัสดุก่อสร้างถึงร้อยละ 60 ของค่าก่อสร้าง
ทั้งหมด ทั้งนี้ตามความต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในประเภทต่างๆขึ้นอยู่กับก าลังซื้อ รสนิยม และการเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมผู้บริโภค (สมประวิณ มันประเสริฐ,2560) 

ในช่วง 1-3 ปีข้างหน้า คาดว่าความต้องการใช้วัสดุก่อสร้างในประเทศจะเติบโตดี โดยเฉพาะในกลุ่มที่ใช้ใน
งานก่อสร้าง โครงสร้างพื้นฐานของภาครัฐที่คาดว่าขยายตัวได้แก่ เหล็ก ปูนซีเมนต์ คอนกรีตผสมเสร็จ และเสาเข็ม
คอนกรีต เป็นวัสดุก่อสร้างที่มีสัดส่วนอยู่สูงในการใช้งานของทั้งภาครัฐและเอกชน ขณะที่อุปสงค์ของวัสดุก่อสร้างอื่น 
เช่น พื้นส าเร็จรูปคอนกรีตและกระเบื้อง ขึ้นอยู่กับการฟื้นตัวของก าลังซื้อผู้บริโภคและงานก่อสร้างภาคเอกชน 
โดยเฉพาะภาคอสังหาริมทรัพย์ ซึ่งมีแนวโน้มทยอยปรับตัวดีขึ้นในช่วงปี 2561-2562 (พรพรรณ โภคย์สุพัสตร์,2560) 

ร้านค้าวัสดุก่อสร้างสมัยใหม่น่าจะสามารถรักษาระดับรายได้ให้เติบโตต่อเนื่อง ผลจากการที่ผู้บริโภคหันไป
ซื้อในร้านที่มีสินค้าหลากหลายและให้บริการครบวงจรมากกว่า ขณะที่ร้านค้าส่งจะได้อานิสงค์จากค าสั่งซื้อสินค้า
ล็อตใหญ่จากโครงการภาครัฐที่ก าลังขยายตัว อย่างไรก็ดี ทิศทางการเติบโตของรายได้ของทั้งร้านค้าส่งและร้านค้า
ปลีกยังต้องรอสัญญาณการฟื้นตัวของภาคอสังหาริมทรัพย์ (อาภากร นพรัตยาภรณ์,2560) 

การบริการหลังการขาย เป็นส่วนที่ส าคัญส่วนหนึ่งที่จะช่วยเสริมสร้างความเชื่อมั่นและความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้า ซึ่งกระตุ้นให้เกิดความภักดีต่อวัสดุก่อสร้าง การบริการหลังการขาย เป็นจุดที่สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับ
ลูกค้าได้ ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดอื่นๆ เช่น ลักษณะสินค้า ด้านราคาและการโฆษณา บริษัทต่างๆ
สามารถบริหารและพัฒนาจนเกิดความแตกต่างกันน้อยลง (วันชัย ไชยมหาพฤกษ์,2541) 
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ในปี พ.ศ. 2553 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง ก่อตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อเป็นผู้จั ด
จ าหน่ายวัสดุก่อสร้างประเภทปูนซีเมนต์ กระเบื้องปูพื้น ผนังเซรามิก สุขภัณฑ์เซรามิกและเหล็ก มีเป้าหมายที่จะ
ตอบสนองความพอใจของลูกค้าจากการซื้อวัสดุก่อสร้าง โดยบริการหลังการขายเป็นส่วนประกอบหนึ่งในการสร้าง
ความพึงพอใจแก่ลูกค้า เพื่อให้บรรลุเป้าหมายหลัก คือ ด้านการขายและการตลาด มุ่งมั่นให้มีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง ดูแลและเอาใจใส่ลูกค้าเพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและขยายฐานลูกค้าใหม่อย่างมั่นคง สร้างสมดุลของ
ผลประโยชน์ของรายได้ที่เห็นชอบร่วมกันอย่างเป็นธรรม รวมทั้งการพัฒนาลูกค้าอย่างต่อเนื่อง เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถด้านการแข่งขันพร้อมกับการสร้างความเติบโตทางธุรกิจอย่างมั่นคง ตลอดทั้งเสริมสร้างความพร้อม
ของบุคลากรในองค์กร ให้ยึดมั่นความซื่อสัตย์ สุจริตและโปร่งใสดูแลให้มีคุณภาพชีวิตที่ดีและมีความเป็นอยู่อย่าง
ปลอดภัย โดยการพัฒนาความรู้ความสามารถทั้งด้านการผลิตและทักษะการขาย  เพื่อให้มีความพร้อมที่จะ
ขับเคลื่อนองค์กรไปสู่ความส าเร็จและความเป็นเลิศรองรับการเติบโตอย่างยั่งยืน 

อย่างไรก็ตามในสภาวะปัจจุบัน พบว่า การแข่งขันในตลาดการขายวัสดุก่อสร้าง ได้แข่งขันในด้านการ
พัฒนาคุณภาพการให้บริการหลังการขายมากขึ้นกว่าเดิม เพื่อให้การบริการต่อลูกค้าเหนือกว่าคู่แข่งด้วยกันเอง 
เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุดและกลับมาใช้บริการอีก จึงเป็นเรื่องที่น่าสนใจจะท าการศึกษาการพัฒนา
บริการหลังการขายและการสร้างความพึงพอใจสูงสุดและกลับมาใช้บริการอีก จึงเป็นเร่ืองที่น่าสนใจจะท าการศึกษา
การพัฒนาบริการหลังการขายและการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า เพื่อที่จะน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาใช้
เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการปรับปรุงบริการหลังการขายของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง ให้เป็นที่พึง
พอใจของลูกค้าและเพื่อเป็นการเสริมสร้างศักยภาพในด้านการแข่งขันด้านบริการหลังการขายให้ดียิ่งขึ้นต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้ว
เจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย  

2. เพื่อศึกษาคุณค่าในตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ 
อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 

3. เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอ
สระใคร จังหวัดหนองคาย 

 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 

   ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 

 
 

คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
1. ต าแหน่งของผู้ซื้อ 
2. ประเภทองค์กร 
3. ขนาดขององค์กร 

คุณค่าของตราสินค้า 
- การตระหนักรู้ตราสินค้า 
- คุณภาพที่ถูกรับรู้ 
- การเชื่อมโยงตราสนิค้า 
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วิธีการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ต้องการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด            

แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 
1. กลุ่มตัวอย่างผู้วิจัยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ 

อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย และมีชื่ ออยู่ในระบบทะเบียนลูกค้า จ านวน 1,860 คน ข้อมูล ณ วันที่                  
1 กรกฎาคม พ.ศ. 2561 (ที่มา : ทะเบียนผู้ซื้อของห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย) 
และได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 350 คน 

2. เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อคุณค่าของตราสินค้า 
ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะอื่นๆ 

3. การวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) ด้วยค่าสถิติ ดังนี้ 
3.1 วิเคราะห์สถิติพื้นฐานของสถานภาพผูต้อบแบบสอบถาม โดยค่าการแจกแจก ความถีแ่ละค่าร้อยละ 
3.2 การวิเคราะห์สถิติพื้นฐาน เพื่อให้ทราบลักษณะการแจกแจงในแต่ละตัวแปรโดยจะใช้สถิติ

พื้นฐานบรรยายให้ทราบค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( และ SD.) ในปัจจัย               
ที่ส่งผลต่อคุณค่าของตราสินค้า 

3.3 การบรรยายเชิงพรรณนาเก่ียวกับข้อเสนอแนะ เพื่อการน าไปใช้ปรับปรุงและพัฒนา  
 

ผล/สรุปผลการวิจัย 
ผู้วิจัย สรุปผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ 

อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย จากแบบสอบถามที่วิเคราะห์สรุปได้ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ต าแหน่งผู้ซื้อ พบว่า             

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นพนักงานจัดซื้อในองค์กรเอกชน มีจ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมา คือ 
เจ้าของกิจการ/ผู้รับเหมา มีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 27.40 รองลงมา คือ เจ้าของบ้าน/บุคคลในบ้าน มีจ านวน 
60 คน คิดเป็นร้อยละ 17.10 รองลงมา คือ พนักงานจัดซื้อองค์กรภาครัฐ มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 
และอื่นๆ มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 เรียงลงมาตามล าดับ 

ประเภทองค์กร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นหน่วยงานภาคเอกชน มีจ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.40 รองลงมา คือ ไม่มีหน่วยงาน (ซื้อใช้ส่วนตัว) มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และหน่วยงานภาครัฐ                
มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 เรียงลงมาตามล าดับ 

รูปแบบองค์กร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มอื่นๆ มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
รองลงมา คือ ร้านค้า มีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 20.60 รองลงมา คือ บริษัท มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.40 รองลงมา คือ หน่วยงานภาครัฐ มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 รองลงมา คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด           
มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.60 และบุคคลธรรมดา มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 เรียงลงมา
ตามล าดับ 

ส่วนที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 
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ในภาพรวม พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า              
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่               
(  ̅ = 4.17 และค่า SD.= 0.411) โดยด้านการรู้จักตราสินค้า มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.25 และค่า SD.= 0.564) รองลงมา 
คือ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.14 และค่า SD.= 0.725) และด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ มีค่าเฉลี่ย            
(   ̅= 4.11 และค่า SD.= 0.564) เรียงลงมาตามล าดับ 

ด้านการรู้จักตราสินค้า พบว่าคา่เฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านการรู้จักตราสินค้า อยู่ในระดับมากที่สุด         
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (  ̅ = 4.25 และค่า SD.= 0.564) โดยข้อทุกคร้ังที่ต้องการซื้อวัสดุก่อสร้าง ท่านจะซื้อจาก หจก.           
แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นร้านแรก มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.37 และค่า SD.= 0.963) รองลงมา คือ ข้อเมื่อนึกถึงร้านจ าหน่าย
วัสดุก่อสร้าง ท่านจะนึกถึง หจก. แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.25 และค่า SD.= 0.972) 
และท่านรู้จัก หจก. แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.13 และค่า SD.= 1.005) เรียงลงมา
ตามล าดับ 

ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า 
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ อยู่ในระดับมาก            
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (  ̅ = 4.11 และค่า SD.= 0.691) โดยข้อท่านพอใจในระบบการขนส่งสินค้าที่มีคุณภาพ ถูกต้อง
ครบถ้วนและตรงตามก าหนดเวลาที่นัดหมาย มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.23 และค่า SD.= 0.951) รองลงมา คือ ข้อท่านพอใจ
ในราคาและคุณภาพของสินค้าที่ซื้อจากร้าน มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.07 และค่า SD.= 1.030) และพนักงานมีความรู้ความ
เข้าใจในสินค้าและให้บริการด้วยความเป็นมืออาชีพ มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.02 และค่า SD.= 1.105) เรียงลงมาตามล าดับ 

ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตรา
สินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า อยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (   ̅= 4.14 และค่า SD.= 0.725) โดยข้อท่านชอบรูปแบบการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของร้าน ที่มี
ความทันสมัยและแตกต่างจากร้านอื่นๆ มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.39 และค่า SD.= 0.885) รองลงมา คือ ข้อท่านชอบที่ร้าน
น าเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาใช้ ท าให้เกิดความทันสมัยและมีความแตกต่างจากร้านอื่นๆ มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.14 และค่า 
SD.= 1.077) และข้อท่านชอบสินค้าที่ร้านเลือกมาจ าหน่าย มีความหลากหลายของยี่ห้อ รุ่น ขนาด ฯลฯ มีค่าเฉลี่ย           
(  ̅ = 3.89 และค่า SD.= 1.143) เรียงลงมาตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า       
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 

จ าแนกตามต าแหน่งผู้ซื้อ พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้
ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย  จ าแนกตามต าแหน่งผู้ซื้อ 
พบว่าในต าแหน่งของผู้ซื้อที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ 
และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 และส่วนในด้าน
การรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 

จ าแนกตามประเภทองค์กร พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการ
รับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย  จ าแนกตามประเภท
องค์กร พบว่าในประเภทองค์กร ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้านคุณภาพที่
ถูกรับรู้ และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 และส่วน
ในด้านการรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 
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จ าแนกตามรูปแบบขององค์กร พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มี
การรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย จ าแนกตามรูปแบบ
องค์กร พบว่าในรูปแบบองค์กร ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้านคุณภาพที่ถูก
รับรู้ และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 และส่วนใน
ด้านการรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษา ปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร 
จังหวัดหนองคาย ได้ดังนี้ 
จากผลการศึกษาผู้วิจัยน าผลการวิจัยมาอภิปรายตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งส่วนใหญ่พบว่า 
ต าแหน่งผู้ซื้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นพนักงานจัดซื้อในองค์กรเอกชน มีจ านวน 112 คน คิดเป็น

ร้อยละ 32.00 รองลงมา คือ เจ้าของกิจการ/ผู้รับเหมา มีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 27.40 รองลงมา คือ เจ้าของ
บ้าน/บุคคลในบ้าน มีจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 17.10 รองลงมา คือ พนักงานจัดซื้อองค์กรภาครัฐ มีจ านวน 58 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 และอื่นๆ มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 เรียงลงมาตามล าดับ  

ประเภทองค์กร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นหน่วยงานภาคเอกชน มีจ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.40 รองลงมา คือ ไม่มีหน่วยงาน (ซื้อใช้ส่วนตัว) มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 และหน่วยงานภาครัฐ       
มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 เรียงลงมาตามล าดับ 

รูปแบบองค์กร พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มอื่นๆ มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
รองลงมา คือ ร้านค้า มีจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 20.60 รองลงมา คือ บริษัท มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.40 รองลงมา คือ หน่วยงานภาครัฐ มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 16.60 รองลงมา คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด          
มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 12.60 และบุคคลธรรมดา มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 เรียงลงมา
ตามล าดับ  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของปกรณ์ โอฬาระชิน (2558) ได้ท าการศึกษาภาพลักษณ์ของร้านวัสดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิม ในสายตาลูกค้า ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  และธีรวรรธน์ วงศ์เนาวรัตน์ (2559)                  
ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีก               
วัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ ในจังหวัดนครราชสีมา และปรียาเนตร สายพรม (2560) ได้ท าการศึกษาปัจจัยทางการ
ตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคชาวลาว : กรณีศึกษา ร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตพื้นที่ จุดผ่อนปรน อ.เวียงแก่น จ.เชียงราย 

2. ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด         
แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในภาพรวม 

ในภาพรวม พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า              
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่            
(  ̅ = 4.17 และค่า SD.= 0.411) โดยด้านการรู้จักตราสินค้า มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.25 และค่า SD.= 0.564) รองลงมา 
คือ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.14 และค่า SD.= 0.725) และด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ มีค่าเฉลี่ย           
(   ̅= 4.11 และค่า SD.= 0.564) เรียงลงมาตามล าดับ 
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ในด้านการรู้จักตราสินค้า พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตรา
สินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านการรู้จักตราสินค้า อยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (   ̅= 4.25 และค่า SD.= 0.564) โดยข้อทุกครั้งที่ต้องการซื้อวัสดุก่อสร้าง ท่านจะซื้อจาก 
หจก. แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นร้านแรก มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.37 และค่า SD.= 0.963) รองลงมา คือ ข้อเมื่อนึกถึง
ร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้าง ท่านจะนึกถึง หจก. แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.25 และค่า 
SD.= 0.972) และท่านรู้จัก หจก. แก้วเจริญวัสดุก่อสร้าง เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.13 และค่า SD.= 1.005) 
เรียงลงมาตามล าดับ 

ในด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตรา
สินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ อยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (   ̅= 4.11 และค่า SD.= 0.691) โดยข้อท่านพอใจในระบบการขนส่งสินค้าที่มีคุณภาพ ถูกต้อง
ครบถ้วนและตรงตามก าหนดเวลาที่นัดหมาย มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.23 และค่า SD.= 0.951) รองลงมา คือ ข้อท่าน
พอใจในราคาและคุณภาพของสินค้าที่ซื้อจากร้าน มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.07 และค่า SD.= 1.030) และพนักงานมี
ความรู้ความเข้าใจในสินค้าและให้บริการด้วยความเป็นมืออาชีพ มีค่าเฉลี่ย (   ̅= 4.02 และค่า SD.= 1.105)                 
เรียงลงมาตามล าดับ 

ในด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่า
ตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ (   ̅= 4.14 และค่า SD.= 0.725) โดยข้อท่านชอบรูปแบบการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของ
ร้าน ที่มีความทันสมัยและแตกต่างจากร้านอื่นๆ มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 4.39 และค่า SD.= 0.885) รองลงมา คือ ข้อท่าน
ชอบที่ร้านน าเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาใช้ ท าให้เกิดความทันสมัยและมีความแตกต่างจากร้านอื่นๆ  มีค่าเฉลี่ย                 
(   ̅= 4.14 และค่า SD.= 1.077) และข้อท่านชอบสินค้าที่ร้านเลือกมาจ าหน่าย มีความหลากหลายของยี่ห้อ            
รุ่น ขนาด ฯลฯ มีค่าเฉลี่ย (  ̅ = 3.89 และค่า SD.= 1.143) เรียงลงมาตามล าดับ 

ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของปกรณ์ โอฬาระชิน (2558) ได้ท าการศึกษาภาพลักษณ์ของร้านวัสดุ
ก่อสร้างแบบดั้งเดิม ในสายตาลูกค้า ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  และธีรวรรธน์ วงศ์เนาวรัตน์ (2559)              
ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีก              
วัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ ในจังหวัดนครราชสีมา และปรียาเนตร สายพรม (2560) ได้ท าการศึกษาปัจจัยทางการ
ตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคชาวลาว : กรณีศึกษา ร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตพื้นที่ จุดผ่อนปรน อ.เวียงแก่น จ.เชียงราย 

3. การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า              
ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย 

จ าแนกตามต าแหน่งผู้ซื้อ ในภาพรวม พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย  จ าแนก
ตามต าแหน่งผู้ซื้อ พบว่าในต าแหน่งของผู้ซื้อที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้าน
คุณภาพที่ถูกรับรู้ และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 
และส่วนในด้านการรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 

จ าแนกตามประเภทองค์กร ในภาพรวม พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย  จ าแนก
ตามประเภทองค์กร พบว่าในประเภทองค์กร ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม 
ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า 
.05 และส่วนในด้านการรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 
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จ าแนกตามรูปแบบขององค์กร ในภาพรวม พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย จ าแนกตาม
รูปแบบองค์กร พบว่าในรูปแบบองค์กร ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีการรับรู้ต่อคุณค่าตราสินค้า ในภาพรวม ด้านคุณภาพ
ที่ถูกรับรู ้และ ด้านการเชื่อมโยงตราสินค้า ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า .05 และส่วนใน
ด้านการรู้จักตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับมากกว่า .05 

ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของปกรณ์ โอฬาระชิน (2558) ได้ท าการศึกษาภาพลักษณ์ของร้านวัสดุก่อสร้าง
แบบดั้งเดิม ในสายตาลูกค้า ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และธีรวรรธน์ วงศ์เนาวรัตน์ (2559) ได้ท าการศึกษาปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าร้านค้าปลีก วัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่             
ในจังหวัดนครราชสีมา และปรียาเนตร สายพรม (2560) ได้ท าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคชาวลาว 
: กรณีศึกษา ร้านค้าวัสดุก่อสร้างในเขตพื้นที่ จุดผ่อนปรน อ.เวียงแก่น จ.เชียงราย 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งน้ี 

ในภาพรวม ในด้านคุณค่าตราสินค้า พบว่าค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของ
ลูกค้าที่มีผลต่อตราสินค้า ห้างหุ้นส่วนจ ากัด แก้วเจริญวัสดุ อ าเภอสระใคร จังหวัดหนองคาย ในด้านคุณค่าตรา
สินค้า อยู่ในระดับมาก แต่ยังควรมีการจัดโฆษณาประชาสัมพันธ์หรือจัดโปรโมชั่น เพื่อเป็นการขยายกลุ่มลูกค้าในวง
กว้าง และในการบริการที่ดีจะส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจเข้ามาซื้อสินค้าในครั้งถัดๆ และพร้อมที่จะแนะน าบุคคลอื่นๆ 
ให้เข้ามาซื้อสินค้าของทางร้าน และเมื่อมีลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าในร้าน เราควรสร้างความประทับใจด้วยการบริการที่
ดี สินค้ามีคุณภาพตรงตามความต้องการและเหมาะสมกับการใช้งานของผู้ซื้อ สิ่งเล็ กๆ น้อย เหล่านี้จะส่งผลต่อ
ความรู้สึกที่ดีของผู้ซื้อ ท าให้ผู้ซื้อได้จดจ าสินค้าและร้านของเราได้เป็นดี ถือเป็นการสร้างคุณค่าของร้านด้วยคุณภาพ
ของสินค้า จนท าให้ลูกค้าได้ตระหนักรู้และเชื่อมโยงไปสู่ความรู้สึกที่ดี 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 

ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้น าทฤษฏี ในเร่ืองของความพึงพอใจในการให้บริการ คุณค่าของการรับรู้และทัศนคติ
ในการตัดสินใจซื้อ เพียงด้านเดียวเท่านั้น ในการศึกษาคร้ังหน้าควรน าทฤษฏีด้านอื่นที่เก่ียวข้องมาท าการวิจัยเพื่อให้
ได้มุมมองและข้อมูลที่ครอบคลุมที่หลากหลายด้านขึ้น 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มา
ท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 
 
Marketing Mix Factor that influence for choosing accommodation of Thai tourist at 
Pa Kham Chanod, Ban Dung district, Udon Thani. 
 
ผู้วิจัย   รักษจิตร  ลี 

สาขาวิชา การตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
อาจารย์ที่ปรึกษา  ดร.เอกภัทร  มานิตขจรกิจ 

ภาควิชา บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและเปรียบเทียบระดับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด 
อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน  ประชากรที่ในการวิจัยครั้งนี้ คือ 
นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
397 คน และสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญตามคุณสมบัติที่ก าหนด เครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม มีค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับตามวิธีของครอนบราค เท่ากับ .836 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความแตกต่างด้วย t-test และ F-test เมื่อพบความแตกต่าง
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเซฟเฟ่ โดยก าหนดค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ .05 

ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41 -50 ปี มีสถานภาพสมรส เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึ้นไป อาศัยอยู่ในภาคกลาง มีงบประมาณการท่องเที่ยวอยู่
ระหว่าง 3,000-5,000 บาท ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของ
นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานีมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X =4.07) 
และมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน ด้านที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านลักษณะทางด้านกายภาพ (X =4.19) 
รองลงมาคือ ด้านกระบวน การให้บริการ ( X =4.15) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X =4.11) ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ ( X =4.08) ด้านราคา ( X =4.05) และด้านที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านบุคลากร ( X =3.97) ตามล าดับ 

ผลเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจพบว่านักท่องเที่ยวไทยข้อมูลส่วนบุคคลด้าน ด้าน เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณในการท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน            
มีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด 
อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกันทุกด้าน (Sig=.000) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 

 
ค าส าคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด อิทธิพล การเลือก ที่พักค้างแรม นักท่องเที่ยวไทย 
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Abstract 

The purpose of this research is to study the factor that influencing Thai tourist in 
choosing accommodation at Pa Kham Chanod, Ban Dung district, Udon Thani. We also 
compare the personal factors that influence the different levels of marketing mix factor in 
choosing accommodation. The sample consists of 397 people. A quantitative research uses 
questionnaires to collect data. The Cronbach’s Coefficient Alpha Method is 0.836. We use 
descriptive statistics and compare the differences by t-test and One-Way ANOVA. 

The study indicated that mostly respondents are female, age between 41-50 years 
old and married. Most of them are private company employees and earn more than 45,001 
Baht per month. Mostly live in Central Region and have a budget of 3,000-50,000 baht. 
There is a level of opinion on the marketing mix that influences in choosing 
accommodation of Thai tourist at Pa Kham Chanod, Ban Dung district, Udon Thani. The 
overall level is high (=4.07). First in The physical environment (=4.19). followed by the 
service and process (=4.15). The promotion (=4.11). The product (=4.01). The price (=4.05) 
and an average minimum of distribution the channels and the staff (=3.97) 

The comparison test between the personal factors: gender, age, marital status, 
occupation, the income per month, domicile residence and budgets that affect the different 
levels of choosing accommodation, we found that most of them are statistically different 
with significant level of .05 
 
Keywords : Marketing mix, Influences, Watch.  
 
บทน า 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือหรือภาคอีสาน มีจังหวัดใหญ่ ๆ อยู่หลายจังหวัด จังหวัดอุดรธานี              
(Udon Thani) ก็เป็นหนึ่งในนั้น ซึ่งจังหวัดอุดรธานีเปรียบเสมือนเป็นศูนย์กลางการคมนาคมและการท่องเที่ยวของ
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยในปัจจุบัน มีความส าคัญอย่างยิ่งในทางประวัติศาสตร์ เนื่องจากเป็นที่ตั้ง
ของแหล่งอารยธรรมบ้านเชียง ซึ่งเป็นร่องรอยของอารยธรรมมนุษย์ที่เก่าแก่ที่สุดแห่งหนึ่งของโลก (5000-7000 ปี) 
อีกทั้งยังมีแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติหลายแห่ง มีการท าหัตถกรรมที่น่าสนใจต่าง ๆ เช่น ผ้าขิด ชุมชนพื้นบ้านมี
วิถีชีวิตที่เรียบง่ายมีเสน่ห์ตามแบบฉบับชุมชนไทยอีสาน ในเมืองและตามสถานที่ต่าง ๆ มีโรงแรมที่พักมากมาย 

ป่าค าชะโนด หรือ เมืองชะโนด หรือ วังนาคินทร์ค าชะโนด ตั้งอยู่ในพื้นที่ 3 ต าบล คือ ต าบลวังทอง , 
ต าบลบ้านม่วง และต าบลบ้านจันทร์ ใน อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี เป็นป่าที่มีลักษณะเหมือนเกาะขึ้นอยู่กลาง
ทุ่งนา เต็มไปด้วยต้นชะโนด ซึ่งเป็นพืชจ าพวกปาล์ม ความยาวประมาณ 200 เมตร ค าชะโนดเป็นพื้นที่
สาธารณประโยชน์ที่อยู่ในการควบคุมดูแลขององค์การบริหารส่วนต าบลบ้านม่วง และอ าเภอบ้านดุง มีพื้นที่ 354 ไร่ 
3 งาน 64 ตารางวา ประกอบด้วย พื้นที่เกาะค าชะโนดที่มีน้ าล้อมรอบ 60 ไร่ พื้นที่ต้นค าชะโนด 20 ไร่ พื้นที่สร้างที่
พักสงฆ์ (วิศิริสุทโธ) 21 ไร่ พื้นที่ก่อสร้างถนนและลานจอดรถ 17 ไร่ พื้นที่ใช้ประโยชน์ทั่วไป 37 ไร่ 3 งาน 64 
ตารางวา และพื้นที่ที่เป็นแหล่งน้ า 199 ไร่ (หอการค้าจังหวัดอุดรธานี, 2560 : ออนไลน์) ป่าค าชะโนดเป็นสถานที่ 
ๆ ปรากฏในต านานพื้นบ้าน เป็นสถานที่ ๆ เชื่อว่า เป็นที่สิงสถิตของพญานาคและสิ่งลี้ลับต่าง ๆ บ่อยครั้งที่ชาวบ้าน
ในละแวกนั้นจะพบเห็นชาวเมืองชะโนดไปเที่ยวงานบุญพระเวสสันดร รวมถึงหญิงสาวที่มายืมเครื่องมือทอผ้าอยู่เป็น
ประจ า และเร่ืองเล่าขานเกี่ยวกับผีจ้างหนัง ที่ได้มีการน ามาท าเป็นภาพยนตร์ ในปี พ.ศ 2550 และล่าสุด ในเดือน
กันยายน ปี พ.ศ 2559 มีละครโทรทัศน์ เร่ือง นาคี ที่ออกอากาศทางสถานีโทรทัศน์ไทยทีวีสีช่อง 3 ท าให้ค าชะโนด 
เป็นที่รู้จักของคนไทยในวงกว้างขึ้น ในความเชื่อความศรัทธา ความต้องการโชคลาภ ท าให้นักท่องเที่ยวเพิ่มจ านวน
ขึ้นอย่างมากตั้งแต่ปลายปี 2559 เป็นต้นมา โดยในช่วงเทศกาลปีใหม่ พ.ศ.2560 มีจ านวนรถเข้ามาท่องเที่ยวค าชะ
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โนดเฉลี่ย 5,000-10,000 คัน/วัน จ านวนนักท่องเที่ยว 50,000-80,000 คน/วัน (หอการค้าจังหวัดอุดรธานี, 2560 : 
ออนไลน์) 

ในปี 2558 ธุรกิจโรงแรมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือทยอยฟื้นตัว จากปัจจัยบวกทั้งการพัฒนาโคร้งสรา้ง
พื้นฐานด้านการคมนาคมที่มีมากขึ้นทางทางบกและทางอากาศ การสนับสนุนการค้าการลงทุนในภูมิภาค การจัด
โปรโมชั่นด้านการท่องเที่ยวทัง้จากภาครัฐ และเอกชน และการประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวภายในภูมิภาค รวมถึง
แรงหนุนจากมาตรการลดหย่อยภาษีจากการท่องเที่ยวภายในประเทศ อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม
และธุรกิจบริการห้องพักอื่น ๆ โดยเฉพาะการขยายตัวของสารการบริหารโรงแรมขนาดใหญ่ย่อมมีผลกระทบต่อ
ธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็ก (ชัยวัช โซวเจริญสุข, 2557 : 2) 

สถิติด้านการท่องเที่ยวจังหวัดอุดรธานี ของส านักงานสรรพากรพื้นที่อุดรธานี ณ มกราคม -กันยายน ปี 
พ.ศ.2558 พบว่า จังหวัดอุดรธานีมีห้องพักทั้งหมด 6,641 ห้อง และมีรายได้จากการท่องเที่ยวทั้งสิ้น 14,846 ล้าน
บาท มีจ านวนผู้มาเยี่ยมเยือนทั้งหมด 3,033,534 คน โดยมีระยะเวลาพ านักเฉลี่ยของนักท่องเที่ยวจ านวน 2 วัน 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยของผู้มาเยี่ยมเยือน 1,258 บาท/คน/วัน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 1,333 บาท/คน/วัน และมีรายได้จากการ
จัดเก็บภาษีมูลค่าเพิ่มธุรกิจโรงแรม จ านวน 36,552,062.44 บาท (ส านักงานจังหวัดอุดรธานี, 2559 : 75-76) 

จากข้อมูลดังกล่าวเบื้องต้น ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี เพื่อให้เป็น
ประโยชน์แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่พักค้างแรมสามารถน าผลการศึกษาไปพัฒนารูปแบบการให้บริการต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทย
ที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 

2. เพื่อเปรียบเทียบระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของ
นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลที่
แตกต่างกัน 

 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 

ในการวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยว
ไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานีในครั้งนี้ผู้วิจัยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Phillip. Kotler, 1997 : 24) ซึ่งมี 7 ด้านประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา         
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ มาใช้เป็นกรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ ดังภาพ 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 
 

วิธีการวิจัย 
งานวิจัยฉบับนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณแบบส ารวจความคิดเห็น (Survey Research) ประกอบด้วย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 
จ านวนเฉลี่ย 50,000 คนต่อวัน (หอการค้าจังหวัดอุดรธานี, 2560 : ออนไลน์)ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดย
การใช้สูตรก าหนดขนาดตัวอย่าง (Taro Yamane, 1973) ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 397 คน และสุ่มตัวอย่างมาวิจัย
โดยวิธีสุ่มตัวอย่างที่มีคุณสมบัติตามที่ก าหนดแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยผู้วิจัย
ได้สร้างขึ้นจากแนวคิดทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้ โดย
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไป จ านวน 7 ข้อประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณในการท่องเที่ยว มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของ
นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี ตามแนวคิดของฟิลลิป คอตเลอร์ 
(Phillip. Kotler, 1997 : 24) ซึ่งมี 7 ด้านประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
จ านวนด้านละ 5 ข้อ รวมทั้งสิ้น 35 ข้อ ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามโดยใช้ Likert’s Scale เป็นมาตรวัดลักษณะ
ของข้อความที่ใช้มีลักษณะเชิงบวก มีเกณฑ์การให้คะแนนแบ่งเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

5 หมายความว่า ข้อความนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักมากที่สุด เท่ากับ 5 คะแนน 
4 หมายความว่า ข้อความนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักมาก เท่ากับ 4 คะแนน 
3 หมายความว่า ข้อความนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักปานกลาง เท่ากับ 3 คะแนน 
2 หมายความว่า ข้อความนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักน้อย เท่ากับ 2 คะแนน 
1 หมายความว่า ข้อความนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักน้อยที่สุด เท่ากับ 1 คะแนน 

ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6. ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย 
7. งบประมาณในการท่องเที่ยว 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรม
ของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ 

ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง 
จังหวัดอุดรธาน ี

ตามส่วนประสมทางการตลาด(7P) 
1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
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ส่วนที่ 3 แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม โดยเป็นค าถามปลายเปิดให้ผู้ตอบแบบสอบถามเขียนข้อความใน

ส่วนข้อเสนอแนะและแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมในจังหวัด
อุดรธานี 

น าเครื่องมือไปทดลองใช้ (Try out) กับผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 30 คน หาค่าความเที่ยง (Reliability) 
ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แอลฟา ตามวิธีของครอนบราค (Cronbach’s Coefficient Alpha 
Method) ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.836 ผู้วิจัยได้ ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลช่วง
เดือน มิถุนายน-กรกฎาคม พ.ศ.2561 
ก าหนดเกณฑ์การให้ความหมายค่าเฉลี่ยตามแนวคิดของเบสท์ (Best, 1981) ดังนี้  

4.50–5.00 หมายถึง  มีระดับความมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักมากที่สุด 
3.50–4.49 หมายถึง มีระดับความมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักมาก 
2.50–3.49 หมายถึง มีระดับความมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักปานกลาง 
1.50–2.49 หมายถึง มีระดับความมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักน้อย 
1.00–1.49 หมายถึง มีระดับความมีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักน้อยที่สุด 
น าค่าที่ได้มาท าการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัด
อุดรธานี จ าแนกตามข้อมูลทั่วไปส่วนบุคคล ตามสมติฐานที่ตั้งไว้ โดยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าสถิติ (t-test) ส าหรับ
ข้อมูล 1 กลุ่มคือ เพศ ใช้ค่าความแปรปรวนทางเดียว F-test (One-Way ANOVA) ส าหรับข้อมูลที่ มี 2 กลุ่มขึ้นไป 
คือ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณในการท่องเที่ยว หาก
พบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะใช้การเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีของเซฟเฟ่ 
(Scheffe’s test) 

 
ผล/สรุปผลการวิจัย 

1. จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 397 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อย
ละ 55.16 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.83 สถานภาพสมรส จ านวน 183 คน             
คิดเป็นร้อยละ46.10 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.98 มีรายได้เฉลี่ย 
40,001 บาทขึ้นไป จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.70 อาศัยอยู่ในภาคกลาง จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.74 และส่วนใหญ่มีงบประมาณ อยู่ระหว่าง 3,000-5,000 บาท จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.81 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ย วไทยที่มา
ท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี โดยภาพรวมพบว่า ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัด
อุดรธานีมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X =4.07) และมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน ด้านที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 
ด้านลักษณะทางด้านกายภาพ ( X =4.19) รองลงมาคือ ด้านกระบวน การให้บริการ ( X =4.15) ด้านการส่งเสริม
การตลาด ( X =4.11) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ( X =4.08) ด้านราคา (X =4.05) และด้านที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อย
ที่สุด คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านบุคลากร ( X =3.97) ตามล าดับ เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านพบว่า 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (X =4.08)            
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมี
สภาพเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ ภายในห้องพักที่ดี ( X =4.21) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ สถานที่พักค้างแรมมี
ความหลากหลายของรูปแบบ และขนาดของห้องพัก ( X =3.91) 
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2.2 ด้านราคา โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X =4.05) เมื่อพิจารณาเป็น     

รายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีราคาต่ ากว่าที่พัก
อื่น ๆ ในระดับเดียวกัน ( X =4.14) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ สถานที่พักค้างแรมมีการรับช าระค่าบริหาร
ที่หลากหลายช่องทาง เช่น เงินสด บัตรเครดิต การโอนเข้าบัญชี หรือผ่าน QR Code ( X =3.85) 

2.3 ด้านสถานที่หรือช่องทางการจ าหน่าย โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
( X =3.97) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พัก
ค้างแรมมีการรับจองห้องพักผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ต่าง ๆ ( X =4.03) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุด คือ          
มีการรับจองผ่านบริษัททัวร์ หรือตัวแทน ( X =3.83) 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (X =4.11)            
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมี
การจัดโปรโมชั่นส่วนลดห้องพักหรือบริการ ร่วมกับบริษัทพันธมิตร เช่น ส่วนลดส าหรับลูกค้าเครือข่ายโทรศัพท์ 
หรือสมาชิกบัตรเครดิตต่าง ๆ ( X =4.20) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีการจัดให้บริการ
บางส่วนของที่พักฟรี หรือให้ส่วนลด เช่น สระว่ายน้ า ฟิตเนต อาหารและเครื่องดื่มของที่พัก ( X =3.97) 

2.5 ด้านบุคลากร โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X =3.97) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานของสถานที่พักค้างแรมมีให้
การต้อนรับที่ดี อัธยาศัยดีมีมารยาท ( X =4.09) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ พนักงานของสถานที่พักค้าง
แรมมีความคล่องตัว และความรวดเร็วในการปฏิบัติงาน ( X =3.84) 

2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (X =4.15)          
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมี
กระบวนการท างานที่ถูกต้อง และรวดเร็ว ( X =4.21) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ สถานที่พักค้างแรมมี
ระบบการจองห้องพักที่ทันสมัย และมีความถูกต้องชัดเจนของข้อมูล ( X =4.11) 

2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (X =4.19)            
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ระดับระดับค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากทุกข้อ ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้าง
แรมมีการตกแต่งสถานที่ภายนอกห้องพักที่สวยงาม ( X =4.36) และข้อที่มีระดับค่าเฉลี่ยน้อยสุดคือ สถานที่พักค้าง
แรมมีสถานที่ต่าง ๆ ภายในบริเวณที่พักมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย สะอาด ( X =4.09) 

3. ผลการเปรียบเทียบระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของ
นักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลที่
แตกต่างกัน ด้าน เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณใน
การท่องเที่ยว ที่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า 

3.1 นักท่องเที่ยวไทยที่มีเพศต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกัน 
(Sig.=.000) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกัน 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Sig.= .000) ด้าน
ราคา (Sig.= .000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Sig.= .009) และด้านกระบวนการให้บริการ (Sig.= .003) 

3.2 นักท่องเที่ยวไทยที่มีอายุต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกัน 
(Sig.=.000) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกันทุกด้าน 
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3.3 นักท่องเที่ยวไทยที่มีสถานภาพสมรสต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 
แตกต่างกัน (Sig.=.000) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ไม่แตกต่างกัน 1 ด้าน คือ ด้านราคา (Sig.=.050) 

3.4 นักท่องเที่ยวไทยอาชีพต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกัน 
(Sig.=.000) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกันทุกด้าน 

3.5 นักท่องเที่ยวไทยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 
แตกต่างกัน (Sig.=.000) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกันทุกด้าน 

3.6 นักท่องเที่ยวไทยด้านภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย ต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี 
แตกต่างกัน (Sig.=.000) เม่ือจ าแนกเป็นรายด้านพบว่า แตกต่างกันทุกด้าน 

3.7 นักท่องเที่ยวไทยงบประมาณในการท่องเที่ยวต่างกันมีระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัด
อุดรธานี แตกต่างกัน (Sig.=.000) เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านพบว่า ไม่แตกต่างกัน 1 ด้าน คือ ด้านราคา (Sig.=.061) 

 
อภิปรายผล 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีสภาพเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ ภายในห้องพักที่ดี รองลงมา คือ สถานที่พักค้างแรมมีความ
หลากหลายของสิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก เช่น บริการ Wi-Fi ระบบน้ าอุ่น สอดคล้องกับการศึกษาของ        
นิยม เจริญศิริ (2558) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยและกระบวนการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกที่พักแรมอยู่ในระดับมาก ข้อที่ให้ความสนใจอยู่ในระดับมากคือ ความสะอาดของที่พัก สิ่งอ านวย
ความสะดวกในห้องพัก และการให้บริการฟรี Wi-Fi 

2. ด้านราคา จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 
สถานที่พักค้างแรมมีราคาต่ ากว่าที่พักอื่น ๆ ในระดับเดียวกัน สอดคล้องกับการศึกษาของ นิยม เจริญศิริ (2558)           
ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยและกระบวนการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์โดยภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก
แรมอยู่ในระดับมาก ข้อที่ให้ความสนใจอยู่ในระดับมากคือ ที่พักมีราคาต่ ากว่าที่อื่น ๆ ในระดับเดียวกัน 

3.  ด้านสถานที่หรือช่องทางการจ าหน่าย จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
มาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีการรับจองห้องพักผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ต่าง ๆ สอดคล้อง
กับการศึกษาของ ธัญเทพ ยะติวัฒน์ (2559) ที่ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกที่พักแรมของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย ในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งผลการศึกษาด้านพฤติกรรมพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่จองที่พักผ่าน
ช่องทางอินเตอร์เน็ต และการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดพบว่าด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน
ระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับ นักท่องเที่ยวชาวไทยสามารถจองห้องพักผ่านช่องทาง อินเตอร์เน็ต ช่องทางบริษัท
ทัวร์หรือตัวแทน และที่พักแรมมีการบริการข้อมูลผ่านช่องทางเว็บไซต์ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดห้องพักหรือบริการ ร่วมกับบริษัทพันธมิตร เช่น 
ส่วนลดส าหรับลูกค้าเครือข่ายโทรศัพท์ หรือสมาชิกบัตรเครดิตต่าง ๆ รองลงมา คือ สถานที่พักค้างแรมมีการจัด
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ส่วนลดค่าที่พัก ตามเงื่อนไขที่ก าหนด สอดคล้องกับการศึกษาของ วริศรา วาริชวัฒนะ (2556) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่
มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกที่พักแรมในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ของนักท่องเที่ยวที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก กลุ่มตัวอย่าง
ให้ความส าคัญกับ การลดราคาที่พักในช่วงนอกฤดูท่องเที่ยว 

5. ด้านบุคลากร จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
คือ พนักงานของสถานที่พักค้างแรมมีให้การต้อนรับที่ดี อัธยาศัยดีมีมารยาท รองลงมา คือ พนักงานของสถานที่พัก
ค้างแรมมีความรอบรู้เรื่องรอบตัวต่าง ๆ เช่น สถานที่ท่องเที่ยว ร้านค้าต่าง ๆ ในพื้นที่ สอดคล้องกับการศึกษาของ 
ธัญเทพ ยะติวัฒน์ (2559) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกที่พักแรมของนักท่องเที่ยวชาว
ไทย ในจังหวัดภูเก็ต ผลการศึกษาด้านบุคลากร นักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญเกี่ยวกับ พนักงานต้อนรับมี
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี ยิ้ม แย้มแจ่มใส และเป็นกันเองกับผู้มาใช้บริการ พนักงานบริการเอาใจใส่เป็นอย่างดี และมีความ
กระตือรือร้นที่จะ ปฏิบัติงาน และพนักงานให้บริการได้อย่างถูกต้อง และรวดเร็ว 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมาก ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีกระบวนการท างานที่ถูกต้อง และรวดเร็ว รองลงมา คือ สถานที่พักค้างแรมมีการ
ให้บริการอย่างเสมอภาค เท่าเทียมกัน สอดคล้องกับการศึกษาของ พิชญ์สุกานต์ วัสสกาญจน์ (2560) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักบนเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวให้ความส าคัญด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับการที่มี
กระบวนการให้บริการอย่างเป็นระบบรวดเร็ว การให้บริการถูกต้องกับความต้องการของลูกค้าเป็นอันดับแรก 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ จากผลการศึกษาโดยภาพรวมพบว่าระดับค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สถานที่พักค้างแรมมีการตกแต่งสถานที่ภายนอกห้องพักที่สวยงาม สอดคล้องกับการศึกษาของ 
ณัฐพร ดอกบุญนาคและฐาปกรณ์ ทองค านุช (2558) ที่ศึกษาเรื่องความต้องการเลือกใช้โรงแรมของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย ในเขต อ าเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ซึ่งผลการศึกษาพบว่า การออกแบบ ตกแต่งโรงแรมได้อย่างสวยงาม
มีความสัมพันธ์ต่อระดับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก 

8. ผลการวิเคราะหข์้อมูลเปรียบเทียบระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พัก
ค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี จ าแนกตามข้อมูลส่วน
บุคคลที่แตกต่างกัน โดยภาพรวมพบว่านักท่องเที่ยวไทยที่มีข้อมูลส่วนบุคคลด้าน เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณในการท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน มีปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ต่อการเลือกที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มา
ท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกันทุกด้าน (Sig=.000) สอดคล้องกับการศึกษา
ของ เตือนใจ ศรีชะฎา (2560) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยใน
เขตพื้นที่เมืองพัทยา ที่ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน รายได้ และอาชีพของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่แตกต่างกันจะตัดสินใจเลือกที่พักแรมในเขต พัทยา จังหวัดชลบุรี โดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับการศึกษาของ ชัยณรงค์ พิพิธวีรนันท์ (2559) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ เลือกใช้บริการที่พักประเภทโฮสเทล ในเขตจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เลือกใช้ที่พัก
ประเภทโฮสเทล ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยจ าแนกตามคุณลักษณะปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า นักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เลือกใช้บริการที่พักประเภทโฮสเทล ในเขตจังหวัดประจวบคีรีขันธ์
แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในครั้งนี้ดังนี้ 

1. จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ระดับส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพให้
มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักค้างแรมมากที่สุด และให้ความส าคัญสูงสุดกับ สถานที่พักค้างแรมมีการตกแต่งสถานที่
ภายนอกห้องพักที่สวยงามมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการตกแต่งสถานที่ให้มีความ
สวยงาม โดดเด่น สะอาด เพื่อช่วยในการตัดสินใจเลือกพักของผู้รับบริการ 

2. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ สถานที่พัก
ค้างแรมมีสภาพเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ ภายในห้องพักที่ดี ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการดูแลตรวจ
สภาพเฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์เครื่องใช้ และสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกห้องพัก เช่น           
เตียง เบาะที่นอน โทรทัศน์ เครื่องปรับอากาศ อุปกรณ์ในห้องน้ า ให้อยู่ในสภาพสมบูรณ์ พร้อมใช้งาน มีความสะอาด 

3. ด้านราคา จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ สถานที่พักค้างแรมมีราคาต่ า
กว่าที่พักอ่ืน ๆ ในระดับเดียวกัน ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการส ารวจราคาที่พักในสถานประกอบการอื่นใกล้เคียง 
เพื่อน ามาเทียบเคียงคุณภาพและบริการให้มีความเหมาะสม เพื่อคุณค่าความคุ้มค่าให้ผู้รับบริการมากที่สุด เพื่อ
สามารถแข่งขันในธุรกิจได้ 

4. ด้านสถานที่หรือช่องทางการจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ 
สถานที่พักค้างแรมมีการรับจองห้องพักผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ต่าง ๆ เนื่องจากปัจจุบันเป็นยุคเทคโนโลยี
สารสนเทศ ทุกคนสามารถเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้อย่างสะดวกรวดเร็วผ่านโทรศัพท์มือถือ ดังนั้นผู้ประกอบการต้องมี
การด าเนินงานบริหารระบบสารสนเทศของสถานประกอบการให้มีความทันสมัย มีบุคลากรคอยให้ข้อมูลกับลูกค้า
ได้อย่างครอบคลุมทุกช่วงเวลา เปิดช่องทางการสื่อสารกับลูกค้าให้ได้มากที่สุด 

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ สถานที่พัก
ค้างแรมมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดห้องพักหรือบริการ ร่วมกับบริษัทพันธมิตร เช่น ส่วนลดส าหรับลูกค้าเครือข่าย
โทรศัพท์ หรือสมาชิกบัตรเครดิตต่าง ๆ ดังนั้นผู้ประกอบการควรด าเนินงานเรื่องพันธมิตรเพื่อเพิ่มการ
ประชาสัมพันธ์ให้ที่พักแรมของตนเป็นที่รู้จักมากข้ึนจากผู้ใช้บัตรเครดิต หรือใช้บริการในธุรกิจอื่น ๆ แล้วน าส่วนลด
หรือคูปองที่ได้จากพันธมิตรมาใช้บริการที่พักเพื่อเพิ่มยอดผู้ใช้บริการให้เพิ่มยิ่งขึ้น 

6. ด้านบุคลากร จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ พนักงานของสถานที่พักค้าง
แรมมีให้การต้อนรับที่ดี อัธยาศัยดีมีมารยาท เนื่องจากบุคลากรมีความส าคัญยิ่งในองค์กร ดังนั้นผู้ประกอบการต้องให้
ความส าคัญกับการอบรมพฤติกรรมบริการ ทัศนคติที่ดีต่องานบริการและควรเพิ่มความรู้ในการให้บริการแก่พนักงาน 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ จากการศึกษาพบว่านักท่องเที่ยวไทยให้ความส าคัญสูงสุดกับ สถานที่พัก
ค้างแรมมีกระบวนการท างานที่ถูกต้อง และรวดเร็ว ชัดเจนของข้อมูล ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการทบทวน
กระบวนการให้บริการอยู่เสมอ จัดท ามาตรฐานในการท างาน มีการทดสอบระยะเวลาการให้บริการ มีการติด
แผนผังกระบวนการให้บริการและเวลาต่าง ๆ ให้ผู้รับบริการทราบ 

8. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มี เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ภูมิล าเนาที่อยู่อาศัย และงบประมาณในการท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ต่อการเลือก
ที่พักค้างแรมของนักท่องเที่ยวไทยที่มาท่องเที่ยวที่ป่าค าชะโนด อ าเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี แตกต่างกันมี
ข้อเสนอแนะดังนี้ 

8.1 เพศ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์หรือบริการเสริมของโรงแรม ควร
ครอบคลุมทั้งเพศหญิงเพศชาย เช่น การจัดบริการเสริมมีร้านเสริมสวยที่ให้บริการทั้ง 2 เพศ 

8.2 อายุ ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับ การจัดสถานที่ให้เหมาะสมครอบคลุม และดูแล
เรื่องความปลอดภัยในการเข้าใช้สถานที่ของผู้รับบริการการให้ครอบคลุมทุกวัย โดยเฉพาะเด็กและผู้สูงอายุ เช่น 
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ทางลาดส าหรับรถเข็นผู้สูงวัย การจัดทางชันที่เหมาะสม รวมถึงการจัดสถานที่เพื่อให้บริการเสริม เช่น สถานที่ออก
ก าลังกาย รวมถึงการให้บริการอาหารเช้า ที่หลากหลาย คลอบคลุมทั้งเด็กและผู้ใหญ่ 

8.3 อาชีพ ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับทุกสายอาชีพ และจัดท าโปรโมชั่นให้ครอบคลุม 
เช่น ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะให้ส่วนลดส าหรับกลุ่มข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ก็ควรมีการให้ส่วนลดหรือ
โปรโมชั่นกับลูกค้าที่ประกอบอาชีพกลุ่มอื่น ๆ ด้วยเช่นกัน 

8.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และงบประมาณในการท่องเที่ยว ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับ
การตั้งราคาห้องพักที่หลากหลาย แต่มีความเหมาะสมและคุ้มค่าในแต่ละระดับราคาเพื่อสร้างทางเลือกให้กับ
ผู้รับบริการ 
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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1).เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัด
นครศรีธรรมราช และ 2) เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ใช้บริการของสถานีขนส่งผู้โดยสาร จังหวัด
นครศรีธรรมราช โดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ
ความถี่ในการเข้าใช้บริการ กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ ผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร จังหวัดนครศรีธรรมราช 
จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจก
แจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที (t-test) ทดสอบค่าเอฟ (f-test) และ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการของ LSD  
 ผลการวิจัยพบว่า  

1. ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร จังหวัดนครศรีธรรมราช  โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก ( x = 3.57) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการให้บริการและคุณภาพการบริการมีระดับความพึงพอใจมาก
ที่สุด ( x = 3.67). ส่วนด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อมมีระดับความพึงพอใจน้อยที่สุด ( x = 3.35) การเปรียบเทียบ
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร จังหวัดนครศรีธรรมราช  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศ 
ระดับการศึกษา และความถี่ในการเข้าใช้บริการแตกต่างกัน มีความพึงพอใจไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่มีอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้แตกต่างกัน มีความพึงพอใจแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
ค าส าคัญ : ความพึงพอใจ , ผู้ใช้บริการ , สถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช 
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Abstract 
The purposes of this research were 1) to study the level of customer’s satisfaction at 

Nakhon Si Thammarat bus station. and 2) to compare the level of customer’s satisfaction at 
Nakhon Si Thammarat bus station in relation to their basic personal factors in different 
position; sexes, ages, status, education, career, incomes and frequency. The samples in this 
study comprised of 400 customers gathered by random sampling. The research was 
preceded through the questionnaires. The statistics were analyzed by such statistic as 
frequency, percentage, mean, standard deviations. The statistical tools used were 
percentage, mean, standard deviation, t-test, F-test and examined the different of pairs by 
LSD, using SPSS for windows. 
The research results indicated that: 
 1. The overall of the customer’s satisfaction at Nakhon Si Thammarat bus station in 
the high level ( ̅ = 3.57). When considering each aspect, the service and the service quality 
were in the highest level ( ̅ = 3.67) and the place and environment was in the lowest level 
( ̅ = 3.5). 
 2. The comparison of the customer’s satisfaction at Nakhon Si Thammarat bus 
station was shown that the customers in the differences of sexes, education and frequency 
had the same satisfaction, while the customers in the differences of the age, status, career 
and incomes had the different satisfaction in the statistic at .05. 
 
Key Word : Satisfaction, customer, Nakhon Si Thammarat bus station 
 
บทน า 

ปัจจุบันระบบการขนส่งสาธารณะมีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตของประชาชนเป็นอย่างมาก  มี
ความสัมพันธ์เก่ียวข้องกับระบบเศรษฐกิจ อุตสาหกรรม ตลาดแรงงาน ตลาดการท่องเที่ยว รวมถึงตลาดการศึกษา
ของประเทศ การเดินรถที่เป็นไปได้ของคนหมู่มากก็คือ การเดินทางด้วยรถโดยสารสาธารณะสามารถให้บริการแก่
ประชาชนได้อย่างทั่วถึงในทุกพื้นที่ในอัตราค่าบริการที่ไม่สูงนักทั้งยังช่วยลดความแออัด ช่วยลดมลพิษที่เกิดจากการ
เดินทางอีกด้วย ปัจจุบันการขนส่งสาธารณะได้แผ่ขยายครอบคลุมออกไปทั่วทุกพื้นที่ส่งผลให้การพัฒนาทางดา้นการ
คมนาคมขนส่งมีมากข้ึนตามไปด้วย 

สถานีขนส่งผู้โดยสาร เป็นองค์ประกอบส าคัญส าหรับการขนส่งสาธารณะ เพราะเป็นจุดอ านวยความ
สะดวก ที่ประชาชนได้เข้ามาใช้บริการ เป็นจุดขนถ่ายคนและสิ่งของ ต่อรถไปยังสถานที่ต่าง ๆ และเป็นศูนย์รวมใน
การควบคุมตรวจสอบ ให้ผู้ประกอบการบริษัทขนส่งปฏิบัติตามเงื่อนไขที่ราชการก าหนด ในการเดินรถด้วยความ
เหมาะสม ปลอดภัย เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับประชาชนที่มาใช้บริการ ท าให้การพัฒนาด้านการขนส่งอย่างมี
ประสิทธิภาพตามมาตรฐานที่ก าหนด (ดวงสมร เนียมนัตน์, 2555) 

ในปัจจุบัน สถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช มีข้อมูลสถิติผู้ใช้บริการในปี พ.ศ . 2559 จ านวน 
14,605,705 คน (กรมการขนส่งทางบก กระทรวงคมนาคม , 2559) ค่อนข้างสูงมาก ไม่ว่าจะเป็นการเดินทาง         
การขนส่งสินค้า และอื่น ๆ ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญที่ขาดไม่ได้ในการบริการ ทั้งในด้านสถานที่ ที่นั่งรอรถส าหรับผู้โดยสาร 
ด้านความสะดวกสบายส าหรับสาธารณูปโภค ไม่ว่าจะเป็นช่องจ าหน่ายบัตรโดยสาร ห้องน้ า ห้องอาหาร               
ห้องละหมาด หรือจุดเชื่อมต่อในการเดินทางอื่น ๆ ด้านความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินของผู้มาใช้บริการสถานี
ขนส่ง และในส่วนของพนักงานที่ให้บริการในสถานีขนส่งในการจ าหน่ายบัตรโดยสาร การติดต่อสื่อสาร               
การประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ ต้องมีคุณภาพในการให้บริการเท่าเทียมกันกับผู้ใช้บริการทุกคนที่เข้ามาใช้บริการสถานี
ขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช 
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ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร
จังหวัดนครศรีธรรมราช เพื่อน าผลทางวิจัยไปให้ส านักงานเทศบาลนครนครศรีธรรมราช ได้ปรับปรุง พัฒนาแก้ไขใน
ส่วนที่ยังบกพร่องเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพของการตอบสนองความต้องการของประชาชน และความพึงพอใจในการ
ใช้บริการของประชาชน 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช 
2. เพื่อเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช 

สมมติฐานการวิจัย 
 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัด
นครศรีธรรมราชแตกต่างกัน 
 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 

จากแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้พิจารณาตัวแปรต่าง ๆ ที่คาดว่าจะมีผลต่อความ
พึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดและตัว
แปรในการศึกษา 

 

ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
  
 
 
 
 
 

 
 
 

กรอบแนวคิดอ้างอิงจากทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s theory motivation) (.H.Maslow     
อ้างถึงใน เกียรติศักดิ์ ไทยยังและคณะ , 2558) ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด์ (ซิกมันด์ ฟรอยด์ (S. M. Freud อ้างถึง
ใน เกียรติศักดิ์ ไทยยังและคณะ , 2558) แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ (สมิต สัชฌุกร,2542 อ้างถึงใน        
สุนันทา ทวีผล, 2550) และแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให้บริการ (ไพรพนา ศรีเสน ,2544) 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. วุฒิการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้ต่อเดือน 
7. ความถี่ในการเข้าใช้บริการ 

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่ง
ผู้โดยสาร จังหวัดนครศรีธรรมราช 

- ด้านสถานที่และสิง่แวดล้อม 
- ด้านการให้บริการ  
- ด้านเจ้าหนา้ที่หรือผู้ให้บริการ 
- ด้านสิง่อ านวยความสะดวก 
- ด้านคุณภาพบริการ 
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วิธีการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ประชาชนที่ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัด
นครศรีธรรมราช ที่ไม่สามารถระบุจ านวนประชากรที่ชัดเจนได้โดยใช้สูตรของ W.G Cochran (กัลยา วานิชย์บัญชา
, 2544) โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน  
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 

    = 
        

   

โดยที่      =  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
     =  ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะซุ่มจากประชากรทั้งหมด 
     =  ค่าเปอร์เซ็นต์ความคาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่างก าหนดให้ =.05 
    = ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ ณ ระดับความเชื่อมั่น 95%   
  Z มีค่าเท่ากับ 1.96 จะได้ 

   = 
                   

       

   =  
                  

     

   = 
     

     
 

   = 384.16 หรือ 400 ราย 
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
สถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช ดังนี้  

1. แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น เป็นแบบสอบถามความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร
จังหวัดนครศรีธรรมราชโดยแบบออกเป็น 3 ตอนดังนี้ 

ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีลักษณะค าถามเป็น
แบบเลือกตอบ (Check List) ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลด้านเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ ความถี่ใน
การเข้าใช้บริการสถานีขนส่ง จ านวน 7 ข้อ 
 ตอนที่  2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการสถานีขนส่งผู้ โดยสารจังหวัด
นครศรีธรรมราช ประกอบด้วย 5 ด้าน คือ ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านเจ้าหน้าที่หรือผู้
ให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านคุณภาพบริการ 

ตอนที่ 3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆลักษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด 
2. น าเครื่องมือที่ได้รับการปรับปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้วไปทดลองใช้กับประชาชนที่มาใช้บริการสถานีขนส่ง

ผู้โดยสารย่อย อ าเภอทุ่งสง จ านวน 30 คน แล้วน าข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามมาหาค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยวิธีหาสัมประสิทธิ์แอลฟา (a-coefficient) โดยใช้สูตร ครอนบัค (Cronbach) (กุณฑลี รื่นรมย์, 
2549) และได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.94  
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม โดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ส าหรับอธิบายสภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และพรรณนาการให้บริการแก่
ประชาชนของสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช ได้แก่ 

1.1 ค่าสถิติร้อยละ  
1.2 การหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean)  
1.3 หาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

2. สถิติอนุมาน ส าหรับทดสอบสมมติฐานเพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม 
โดยใช้สูตร (T-test Independent) เพื่อทดสอบสมมติฐานข้อ 1.โดยใช้สูตร (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2534) และสถิติที่ใช้
เปรียบเทียบตัวแปรอิสระด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 

 

สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน สรุปดังนี้ 

ปัจจัยส่วนบุคคล ผลสรุป จ านวน(คน) คิดเป็นร้อยละ 
เพศ เพศหญิง 282 70.5 
อายุ อายุ 21-30 227 56.8 
สถานภาพ โสด 301 75.2 
วุฒิการศึกษา ระดับปริญญาตรี 197 49.2 
อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 190 47.5 
รายได้ต่อเดือน ไม่มีรายได้ 105 26.2 
ความถี่ในการเข้าใช้ 1-5 คร้ัง/เดือน 267 66.8 

2. ผลการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยภาพรวม ดังนี้ 
ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสาร
จังหวัดนครศรีธรรมราช ( ̅) ระดับความพึงพอใจ 

1. ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม 3.35 ปานกลาง 
2. ด้านการให้บริการ 3.67 มาก 
3. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 3.52 มาก 
4. ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ 3.65 มาก 
5. ด้านคุณภาพบริการ 3.67 มาก 

รวม 3.57 มาก 
3. ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามกับความพึงพอใจของ

ผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช สรุปได้ว่า 
  3.1 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดย
จังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านเจ้าหน้าที่
หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
  3.2 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดย
จังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านเจ้าหน้าที่
หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
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  3.3 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานีขนส่งผู้
โดยจังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก              
ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 

  3.4 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานี
ขนส่งผู้โดยจังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 3.5 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดย
จังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านเจ้าหน้าที่
หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 3.6 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานี
ขนส่งผู้โดยจังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 3.7 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีการเข้าใช้บริการแตกต่างกันมีผลความพึงพอใจในการใช้บริการสถานี
ขนส่งผู้โดยจังหวัดนครศรีธรรมราช ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ด้านการให้บริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ และด้านคุณภาพบริการ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาระดับพึงพอใจของผู้ใช้บริการสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดนครศรีธรรมราช  วัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาความพึงพอใจ และเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการของสถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัด
นครศรีธรรมราช มีประเด็นที่ควรน ามาอภิปรายดังนี้ 

1. ด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจสูงสุดในรายข้อ 
สถานที่มีความกว้างขวาง เพียงพอต่อการให้บริการสอดคล้องกับแนวคิดของปรียากร วงศ์อนุตรโรจน์ (2535) 
สรุปว่า ปัจจัยหรือองค์ประกอบที่ใช้เป็นเครื่องมือบ่งชี้ถึงปัญหาที่เกี่ยวกับความพึงพอใจในการท างานในประการที่
สองปัจจัยด้านงาน (factor in the Job) ได้แก่ สภาพทางภูมิศาสตร์ 

2. ด้านการให้บริการ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจสูงสุดในรายข้อ การติด
ประกาศหรือแจ้งข้อมูลชัดเจนและการให้บริการที่ปลอดภัยต่อผู้โดยสาร แสดงให้เห็นว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความ
คาดหวังกับการให้บริการที่ตอบสนองต่อความต้องการโดยตรง ซึ่งสอดคล้องกับความคิดเห็นของ พงษ์เทพ สันติพันธ์ 
(2546) รายงานว่า หลักของการให้บริการนั้นต้องสามารถตอบสนองความต้องการของบุคคลส่วนใหญ่ ได้             
แต่ขณะเดียวกันก็ต้องด าเนินการไปโดยอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอเท่าเทียมกันทุกคน ทั้งยังให้ความ สะดวกสบายไม่
สิ้นเปลืองทรัพยากร และไม่สร้างความยุ่งยากให้แก่ผู้ใช้บริการมากจนเกินไป โดยการให้บริการที่มีประสิทธิภาพและ
เป็นประโยชน์ต่อผู้รับบริการมากที่สุด 

3. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจสูงสุดในรายข้อ          
จุด/ช่องจ าหน่ายตั๋ว มีความเหมาะสมและเข้าถึงได้ง่าย สอดคล้องกับงานวิจัยของ มธุรี จงโยธา (2556) ได้ศึกษา
เรื่องความพึงพอใจของผู้โดยสารที่มีต่อการบริการบนเครื่องบินของ บริษัทการบินไทย จ ากัด (มหาชน) เส้นทาง 
กรุงเทพฯ – ดอนลอน – กรุงเทพฯ ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นผู้โดยสารขาออก           
ใช้บริการชั้นประหยัด มีระดับความพึงพอใจ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านบริการบนเครื่องบิน และด้าน
โสตทัศนูปกรณ์บนเครื่องบิน อยู่ในระดับมากทุกด้าน 
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4. ด้านเจ้าหน้าที่หรือบุคลากรที่ให้บริการ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจสูงสุดใน
รายข้อ ความซื่อสัตย์ในการปฏิบัติงาน ซึ่งสอดคล้องกับความคิดเห็นของ สุนันทา ทวีผล (2550) กล่าวว่า การ
ให้บริการจะต้องให้ความช่วยเหลืออย่างถูกต้องตรงไปตรงมาไม่บิดพลิ้วหรือใช้เล่ห์กลฉ้อฉล ผู้รับบริก ารทุกคน
ต้องการติดต่อสัมพันธ์กับคนที่ซื่อสัตย์และรักษาค าพูด ไม่ชอบติดต่อกับคนพูดโป้ปดมดเท็จตลบตะแลง ดังนั้น 
พฤติกรรมที่แสดงออกถึงความซื่อสัตย์รักษาคาพูดจึงเป็นสุดยอดปรารถนาของผู้ใช้บริการ 

5. ด้านคุณภาพบริการ จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่มาใช้บริการมีความพึงพอใจสูงสุดในรายข้อ การ
ให้บริการที่ได้รับตรงตามความต้องการและความรู้ความสามารถในการให้บริการ เช่น สามารถตอบค าถาม ชี้แจงข้อ
สงสัยให้ค าแนะน าได้ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับความคิดเห็นของ ไพรพนา ศรีเสน (2544) กล่าวว่า การบริการ คือ 
กิจกรรมหรือกระบวนการในการด าเนินการอย่างใดอย่างหนึ่งของบุคคลหรือองค์กร เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของบุคคลอื่นให้ได้รับความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระท านั้น  โดยมี
ลักษณะเฉพาะของตัวเอง ไม่สามารถจับต้องได้ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจ้าของในรูปธรรมและไม่จ าเป็นต้อง
รวมอยู่กับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์อื่นๆทั้งยังเกิดจากความเอื้ออาทร มีน้ าใจ ไมตรี เปี่ยมด้วยความปรารถนาดี 
ช่วยเหลือเกื้อกูลให้ความสะดวกรวดเร็ว ให้ความเป็นธรรมและความเสมอภาค 
   
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดในด้านสถานที่และสิ่งแวดล้อม ในข้อ
ภายในอาคารมีการถ่ายเทอากาศได้ดี และข้อสถานที่จอดรถเป็นระเบียบ มีปริมาณพอเพียง ปลอดภัย ดังนั้น 
เทศบาลนครนครศรีธรรมราช ควรปรับปรุงโครงสร้างของอาคาร ติดพัดลมและจัดระเบียบรถโดยสารและเพิ่มที่จอด
รถให้เพียงพอมากกว่านี้ ได้ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
 1. ควรที่จะได้รับการศึกษาวิจัยอย่างต่อเนื่องจากงานวิจัย ได้แก่ เรื่อง แนวทางการพัฒนาและส่งเสริม
คุณภาพบริการและการให้บริการ สิ่งอ านวยความสะดวก เพื่อจะได้น าผลการวิจัยไปปรับปรุงระบบงานให้ได้ผลกับ
การบริการมากที่สุด 
 2. ควรมีการส ารวจหรือศึกษาทัศนคติความพึงพอใจและความคิดเห็นจากผู้ใช้บริการต่อการบริการงานทุก
ประเภทอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอ เพื่อที่จะได้ทราบความต้องการของผู้ใช้บริการที่สมบูรณ์มากข้ึน  
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สมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัลกับประสิทธิภาพในการท างาน 
 
KNOWLEDGE MANAGEMENT COMPETENCIES FOR ACCOUNTANTS IN 
DIGITAL ECONOMY AND THEIR WORKING EFFICIENCY 
 
ผู้วิจัย   วริยา  ปานปรุง 
   สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 
อาจารย์ที่ปรึกษา  รองศาสตราจารย์ ดร. ทิวัตถ์  มณีโชติ 

ดร. นัฐพงศ์  ส่งเนียม 
   สาขาวิชาการจัดการเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร 
 
บทคัดย่อ 
 สมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัลกับประสิทธิภาพในการท างาน มีวัตถุประสงค์เพื่อ          
1) ศึกษาสภาพปัจจุบัน ปัญหาและอุปสรรคเกี่ยวกับสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชี 2) ศึกษา
ประสิทธิภาพในการท างานของนักบัญชีในยุคดิจิทัล 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะการจัดการความรู้ของ
นักบัญชีในยุคดิจิทัลกับประสิทธิภาพในการท างาน ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างที่ใช้
ในการวิจัยครั้งนี้ คือนักบัญชีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน                
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
 ผลการวิจัยพบว่า สมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล โดยรวมอยู่ในระดับมาก          
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า สมรรถนะหลัก สมรรถนะด้านการจัดการและสมรรถนะทางเทคนิคอยู่ในระดับมาก 
ประสิทธิภาพในการท างานของนักบัญชีในยุคดิจิทัล โดยรวมอยู่ในระดับมาก ถ้าพิจารณารายด้านพบว่า ด้าน
ทันเวลา ด้านมาตรฐาน ด้านความเชื่อถือได้ และด้านบรรลุเป้าหมาย อยู่ในระดับมาก และความสัมพันธ์ระหว่าง
สมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัลกับประสิทธิภาพในการท างานโดยรวมมีความสัมพันธ์กัน
ค่อนข้างสูง (r = 0.66) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
ค าส าคัญ : สมรรถนะการจัดการความรู้ , นักบัญชีในยุคดิจิทัล , ประสิทธิภาพในการท างาน 
 
Abstract 
 The capacity to manage digital age accountants’ knowledge and the efficiency in the 
works have the purposes to 1) study current conditions, problems and obstacles of the current 
conditions. 2) study performance of digital age accountants’ workings. 3) study relations 
between capacity of the management of digital age accountants’ knowledge and efficiency in 
the working. Using questionnaires in collecting data, participants of the research were 400 
accountants from Bangkok and nearby, selected proportionately from each area. To analyze 
the questionnaire data, the researchers employed percentages, mean, standard deviation and 
Pearson correlation coefficients. 
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 The findings found that the capacity to manage digital accountants’ knowledges, 
overall, is in a very high level. Considering each aspect, we found that core capacity, 
managing capacity and technical capacity are also in high levels. The efficiency in the works 
of digital age accountants, overall, is in a very high level. Considering each aspect. We found 
that on-time aspect, standard aspect, reliability aspect and mission completing aspect are also 
very high. The capacity to manage digital age accountants’ knowledge and the efficiency in 
the works are quite highly related (r = 0.66). Correlation is significant at the .01 level. 
 
Key Words : Knowledge management competencies , Professional accountants in digital 

economy , Their working efficiency 
 
บทน า 
 ปัจจุบันสังคมโลกและสังคมไทยก าลังก้าวเข้าสู่ศตวรรษที่ 21 ซึ่งเป็นยุคที่มีความสลับซับซ้อน สามารถ
ติดต่อสื่อสารกันได้อย่างไร้พรมแดน มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง            
การปกครอง รวมทั้งความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรมใหม่ ๆ มีการแข่งขันกันอย่าง
รุนแรง กระแสการเปลี่ยนแปลงท าให้ลักษณะงานเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว มีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการท างานมาก
ขึ้น จึงให้ความสนใจในบริบทที่ว่า คนหรือผู้ปฏิบัติงานเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่สร้างความส าเร็จให้แก่องค์กร แผนพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 (พ.ศ. 2560-2564) ให้ความส าคัญต่อการพัฒนาคุณภาพของคนโดยยึดคน
เป็นศูนย์กลางการพัฒนา เน้นการพัฒนาคนทุกกลุ่ม ทุกวัย ให้ความรู้พื้นฐาน เข้มแข็ง มีทักษะชีวิต พัฒนาสมรรถนะ 
ทักษะของก าลังแรงงานให้สอดคล้องกับกระแสการเปลี่ยนแปลงที่ส าคัญทั้งภายนอกและภายในประเทศที่ปรับเปลี่ยน
เร็วและซับซ้อนมากยิ่งขึ้นเป็นทั้งโอกาสและความเสี่ยงต่อการพัฒนาประเทศ โดยเฉพาะข้อผูกพันที่จะเป็นประชาคม
อาเซียน จึงจ าเป็นต้องน าภูมิคุ้มกันที่มีอยู่ พร้อมทั้งเร่งสร้างภูมิคุ้มกันในประเทศให้เข้มแข็งให้แก่คน สังคม และระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ เพื่อเสริมสร้างสมรรถนะก าลังคนให้สามารถประกอบอาชีพเพื่อด ารงชีวิตและสนับสนุนการ
แข่งขันของประเทศ โดยมีเป้าหมายเชิงคุณภาพคือการพัฒนาให้คนมีความสามารถในการแก้ปัญหา มีทักษะในการ
ประกอบอาชีพ พัฒนาสมรรถนะและทักษะแรงงานให้รองรับการแข่งขัน ส่งผลให้ความรู้เดิมแบบธรรมชาติอาจก้าวไม่
ทันในยุคไทยแลนด์ 4.0 ท าให้ทุกบริบทของสังคมต้องปรับตัวให้สอดรับกับความเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาเพื่อความ
อยู่รอดและยั่งยืน ผลักดันให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในสิ่งต่าง ๆ อย่างรวดเร็วและไม่หยุดนิ่ง  ก่อให้เกิดผลกระทบต่อ
ระดับประเทศ ตลอดจนองค์กรต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน จนถึงระดับบุคคล ซึ่งจ าเป็นต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อ
สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น และพัฒนาองค์กรและประเทศ             
ให้มีคุณภาพ สามารถแข่งขันในระดับสังคมโลกได้ (นัยณ์ปพร ปะทิ, 2556: 1) 
 ยุคเศรษฐกิจฐานความรู้เป็นยุคที่การผลิตและการให้บริการอาศัยความรู้เป็นตัวขับเคลื่อนกุญแจส าคัญ คือ 
การสร้างทุนมนุษย์ โดยใช้การศึกษาและการจัดการความรู้ที่มีประสิทธิภาพ มุ่งสู่การเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
(ชญาดา ดีมาลัย, 2559: 1) ดังนั้น การด ารงอยู่ได้ในสังคมที่มีการเรียนรู้อย่างต่อเนื่องให้ทันในยุคดิจิทัลช่วยให้
องค์กรพัฒนาและรักษาความเป็นเลิศอย่างยั่งยืน ประกอบกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 
(พ.ศ. 2560-2564) ที่จะพัฒนาประเทศเป็นไทยแลนด์ 4.0 เน้นการขับเคลื่อนและพัฒนาทุกภาคส่วนด้วยนวัตกรรม 
มีกรอบแนวคิดและหลักการวางแผนที่น้อมน าและประยุกต์ใช้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ยึดคนเป็นศูนย์กลาง 
และยึดวิสัยทัศน์ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี คือประเทศไทยมีความมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน และในแผนพัฒนาฯ           
ได้ก าหนดยุทธศาสตร์การเสริมสร้างและพัฒนาศักยภาพทุนมนุษย์ โดยมีเป้าหมาย คือ ให้คนไทยมีลักษณะเป็นคน
ไทยที่สมบูรณ์ มีวินัย มีทัศนคติ และพฤติกรรมตามบรรทัดฐานที่ดีของสังคม และเตรียมคนให้มีทักษะการด ารงชีวิต
ในศตวรรษที่ 21 บริบทที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนแปลงของบริบทเศรษฐกิจและสังคมโลก จากการปฏิวัติดิจิทัล           

209



การเปลี่ยนแปลงสู่อุตสาหกรรม 4.0 ท าให้หุ่นยนต์และเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาแทนที่ก าลังคนที่ไร้ฝีมือและทักษะ
ต่ าท าให้ทิศทางการผลิตและพัฒนาก าลังคนของประเทศทั่วโลก มีเป้าหมายให้ประชากรมีทักษะ สมรรถนะ และ
ความสามารถเฉพาะทางในศตวรรษที่ 21 และสอดรับกับยุค 4.0 ส่งผลให้ด้านการจัดการศึกษาต้องผลิตและพัฒนา
ศักยภาพให้มีความรู้ มีเมตตากรุณา วินัย คุณธรรม จริยธรรมและตอบสนองต่อทิศทางการพัฒนาประเทศ 
(Compassion) การพัฒนาในระยะต่อไปจึงต้องให้ความส าคัญกับการวางรากฐานการพัฒนาคนให้มีความสมบูรณ์ 
เริ่มตั้งแต่กลุ่มเด็กปฐมวัยที่ต้องพัฒนาให้มีสุขภาพกายและใจที่ดี มีทักษะทางสมอง ทักษะการเรียนรู้ และทักษะ
ชีวิต เพื่อให้เติบโตอย่างมีคุณภาพ ควบคู่กับการพัฒนาคนไทยในทุกช่วงวัยให้เป็นคนดี มีสุขภาวะที่ดีมีคุณธรรม
จริยธรรม มีระเบียบวินัย มีจิตส านึกที่ดีต่อสังคมส่วนรวม มีทักษะความรู้และความสามารถปรับตัวเท่ าทันกับการ
เปลี่ยนแปลงรอบตัวที่ รวดเร็ว บนพื้นฐานของการมีสถาบันทางสัง คมที่ เข้มแข็งทั้ งสถาบันครอบครัว 
สถาบันการศึกษา สถาบันศาสนา สถาบันชุมชน และภาคเอกชนที่ร่วมกันพัฒนาทุนมนุษย์ให้มีคุณภาพสูง อีกทั้งยัง
เป็นทุนทางสังคมส าคัญในการขับเคลื่อนการพัฒนาให้สามารถสร้างสรรค์นวัตกรรมให้กับประเทศต่อไป (ส านักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2560 : ออนไลน์, อัครเดช นีละโยธิน, 2559: 1-10) 
 จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาสมรรถนะการจัดการ
ความรู้ของนักบัญชีในยุคเศรษฐกิจดิจิทัลกับประสิทธิภาพในการท างานเนื่องจากเป็นการศึกษาค้นคว้าจากทฤษฎีซึ่ง
มีความเหมาะสมกับการวิจัยในยุคสังคมความรู้ เป็นยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว เพื่อน าไปสู่
การพัฒนาความรู้ ทักษะความสามารถหรือคุณลักษณะเฉพาะของนักบัญชี เนื่องจากทรัพยากรมนุษย์เป็นสินทรัพย์
ที่มีค่ามากที่สุด เป็นตัวบ่งชี้ความส าเร็จและการพัฒนาการเติบโตของส านักงานบัญชีท าให้ต้องการพนักงานที่มี
ความสามารถสูง ศักยภาพสูง เพื่อขับเคลื่อนส านักงานบัญชีสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ พัฒนานักบัญชีให้เป็น
บุคคลแห่งการเรียนรู้ เพื่อให้วิชาชีพบัญชีในประเทศไทยมีมาตรฐานในการให้บริการเป็นที่ไว้วางใจเชื่อมั่นต่อ
ผู้ประกอบการ และผู้มีส่วนได้เสีย เพื่อพัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขันของประเทศส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้
ตลอดชีวิต และการพัฒนาประเทศอย่างยั่งยืนในอนาคต พัฒนาคนก้าวสู่สังคมยุคดิจิทัลตามความต้องการของ
ผู้ประกอบการในประเทศไทยและประเทศในอาเซียน 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการความรู้ 
 การจัดการความรู้เป็นศาสตร์ที่บูรณาการหลักการและทฤษฎีในสาขาวิชาต่าง ๆ เช่น การบริหารจัดการ 
จิตวิทยา สังคมศาสตร์ กฎหมายและเทคโนโลยีสารสนเทศ ฯลฯ มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องจนได้รับความนิยมอย่าง
แพร่หลาย จุดเริ่มต้นมาจากความคิดของปีเตอร์ ดรักเกอร์ ในปี ค.ศ. 1959 ได้เขียนบทความเรื่องทุนทางปัญญา 
(Intellectual Capital) กล่าวถึงแรงงานที่ใช้ความรู้ซึ่งมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นและให้ความส าคัญกับบุคลากรว่าเป็น
ทรัพยากรที่มีค่าที่สุดขององค์กร นักวิชาการต่างยอมรับแนวคิดที่ว่าบุคลากรขององค์กรเป็นทุนทางปัญญา หมายถึง 
สิ่งที่องค์กรรู้ อาจจะเป็นความคิด ความรู้ หรือนวัตกรรมที่องค์กรสามารถน าไปพัฒนาการปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล จากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้การศึกษาค้นคว้า การจัดเก็บ การสืบค้นองค์
ความรู้และสร้างความรู้ใหม่ ๆ เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว (วิทยาลัยดุสิตธานี, 2556 : 1-2) 
การจัดการความรู้ในแต่ละยุค มีดังนี้ 
 1. ยุค KM 1.0 เร่ิมประมาณปี ค.ศ.1978-1979 (IT-based KM) 
 2. ยุค KM 2.0 เริ่มตั้งแต่ช่วงประมาณ ค.ศ.1995 เป็นยุค Human KM ท าให้คนพยายามแบ่งปันและ         
มีทักษะในการแบ่งปันเพิ่มมากขึ้น มีการแบ่งความรู้ออกเป็น 2 ประเภท คือ ความรู้ที่ฝังอยู่ ในตัวคน                
(Tacit Knowledge) และความรู้ชัดแจ้ง (Explicit Knowledge) (อทิต พลจันทึก, 2556 : 20-21) 
 3. ยุค KM 3.0 เป็นการมองว่าความรู้เป็นเรื่องซับซ้อน ยากที่จัดระบบได้แน่นอนหรือแบ่งเป็นความรู้ที่ฝัง
อยู่ในตัวคนและความรู้ชัดแจ้งได้อย่างชัดเจน สามารถเปลี่ยนแปลงไปตามสิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมที่เปลี่ยนไป  
ในยุคนี้การจัดการความรู้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาประสิทธิผลการตัดสินใจ (อทิต พลจันทึก, 2556: 20-21) 
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 4. ยุค KM 4.0 วิจารณ์ พานิช (2560) กล่าวว่า โลกและสังคมยุค 4.0 มีลักษณะ วูค่า (VUCA : V = Volatile 
เปลี่ยนแปลงง่าย รวดเร็ว และรุนแรง, U = Uncertain ไม่แน่นอน, C = Complex ซับซ้อน, A = Ambiguous           
ไม่ชัดเจน มองได้หลายมุม) โลกและสังคมที่เข้มแข็งต้องมีความสามารถอยู่ได้ อยู่ดี และพัฒนาต่อเนื่องได้ ในสภาพวู
ค่าในสภาพเช่นนี้ พลังการเรียนรู้จากสภาพจริง ชีวิตจริง มีความหมายมาก Dalkir (ชญาดา ดีมาลัย, 2559 : 22-23) 
ให้ความคิดเห็นว่าเป็นยุคการสื่อสารด าเนินการได้สะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการสื่อสาร 
Online I seek you และ Text message ส่งผลให้การจัดการความรู้มีความส าคัญ และมีบทบาทต่อการปรับปรุง
ผลการด าเนินงานที่ดีขึ้นขององค์กร (กชนิภา พลจันทึก, 2556: 48-55) 
แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาสมรรถนะทางวิชาชีพบัญชีของนักบัญชีในยุคดิจิทัล ประกอบด้วย 
 1. สมรรถนะหลัก ประกอบด้วย 1.1) ความโปร่งใส ซื่อสัตย์ เที่ยงธรรม เป็นอิสระ รักษาความลับ              
1.2) มาตรฐานในการปฏิบัติงานในการใช้ความรู้ ความช านาญตามมาตรฐานวิชาชีพ และ 1.3) มีความรู้เกี่ยวกับการ
ธุรกรรมทางการเงินระบบใหม่ ๆ 
 2. สมรรถนะด้านการจัดการ ได้แก่ 2.1) มีทักษะในการจัดการความรู้ 2.2) ความสามารถในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูล 2.3) ความสามารถในการประเมินผลและตัดสินใจ และ 2.4) มีทักษะการสื่อสาร
ระหว่างบุคคลและด้านทักษะการคิด 
 3. สมรรถนะทางเทคนิค ได้แก่ 3.1) ด้านการพัฒนาทักษะทางด้านภาษาต่างประเทศ และ 3.2) ด้านมี
คุณธรรมและจริยธรรม 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบัน ปัญหาและอุปสรรคเกี่ยวกับสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชี 
 2. เพื่อศึกษาประสิทธิภาพในการท างานของนักบัญชีในยุคดิจิทัล 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัลกับประสิทธิภาพ 
ในการท างาน 
 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประสิทธิภาพในการท างาน 
ของนักบัญชียุคดิจิทัล 

1. ทันเวลา 
2. ได้มาตรฐาน 
3. เชื่อถือได้ 
4. บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 

สมรรถนะการจัดการความรู้ 
1. สมรรถนะหลัก 
2. สมรรถนะทางการจัดการ 
3. สมรรถนะทางเทคนิค 
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วิธีการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือนักบัญชีที่ขึ้นทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้าโดยท างานในส านักงาน
บัญชีที่มีคุณภาพ จ านวน 26,616 คน (www.dbd.go.th) 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ก าหนดขึ้นจากประชากรที่เป็นนักบัญชีที่ท างานในส านักงานบัญชีโดย     
ใช้วิธีการสุ่มแบบง่าย (Simple random sampling) ตามรายชื่อผู้ประกอบการที่ขึ้นบัญชีไว้ โดยการเปิดตาราง
ส าเร็จรูปของยามาเน (Yamane) ค่าความเชื่อมั่น 95% ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนั้น การประมาณ
ขนาดตัวอย่างส าหรับการวิจัย โดยใช้หลักเกณฑ์ข้างต้นสามารถก าหนดขนาดตัวอย่างที่มีความเหมาะสมได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
  
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้รับมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแล้วน าไปประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปในการค านวณ ใช้สถิติพื้นฐานในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย              
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation 
Coefficient) ก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายความสัมพันธ์ดังนี้ 
 ค่าความสัมพันธ์ (r) การแปลความหมาย 
   0.81 - 1.00  มีความสัมพันธ์กันในระดับสูง 
   0.61 - 0.80  มีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างสูง 
   0.41 - 0.60  มีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง 
   0.21 - 0.40  มีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างต่ า 
   0.01 - 0.20  มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า 
 
สรุปผลการวิจัย 
ผู้วิจัยสรุปผลการวิจัยดังนี้ 
 1. ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-30 ปี มีการศึกษาอยู่ใน
ระดับปริญญาตรี ปฏิบัติงานในต าแหน่งนักบัญชี ประสบการณ์ในการท างาน 5-10 ปี จ านวนพนักงานมี 6-10 คน 
 2. ผลการศึกษาสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล แสดงดังตารางที่ 1-2 
 
ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล 

สมรรถนะ x  S.D. แปลผล 
สมรรถนะหลัก 3.75 0.42 มาก 
สมรรถนะทางการจัดการ 3.84 0.52 มาก 
สมรรถนะทางเทคนิค 3.89 0.36 มาก 

รวม 3.82 0.71 มาก 
 จากตารางที่ 1 พบว่า นักบัญชีในยุคดิจิทัลมีสมรรถนะการจัดการความรู้โดยรวมและรายด้านทุกด้านอยู่ใน
ระดับมาก คือ สมรรถนะทางเทคนิค ด้านการพัฒนาทักษะทางด้านภาษาต่างประเทศ และด้านมีคุณธรรมและ
จริยธรรม รองลงมาคือ สมรรถนะด้านการจัดการ ความสามารถในการเก็บรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูล
ความสามารถในการประเมินผลและตัดสินใจ 
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ตารางที่ 2 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ระหว่างสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล
กับประสิทธิภาพในการท างาน 
สมรรถนะ ประสิทธิภาพในการท างาน (r) แปลผล 

สมรรถนะหลัก 0.60 ปานกลาง 
สมรรถนะทางการจัดการ 0.45 ปานกลาง 
สมรรถนะทางเทคนิค 0.67 ค่อนข้างสูง 

รวม 0.66 ค่อนข้างสูง 
 จากตารางที่ 2 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัลกับ
ประสิทธิภาพในการท างานโดยรวม มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า สมรรถนะหลักและสมรรถนะด้านการจัดการมีความสัมพันธ์โดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง และสมรรถนะด้านเทคนิคกับประสทิธิภาพในการท างานของนักบัญชีในยุคดิจิทัลมีความสัมพันธ์กัน
ในระดับค่อนข้างสูง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล พบว่าโดยรวมและรายด้านทุกด้านอยู่
ในระดับมาก คือ สมรรถนะด้านเทคนิค รองลงมาคือ สมรรถนะด้านการจัดการและสมรรถนะหลัก 
 สมรรถนะด้านเทคนิค พบว่า ด้านการพัฒนาทักษะทางด้านภาษาต่างประเทศ และด้านมีคุณธรรมและ
จริยธรรมโดยรวมอยู่ในระดับมาก เนื่องจากปัจจุบันเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนมีการเคลื่อนย้ายแรงงานได้
อย่างเสรีในอาเซียน ท าให้เกิดการปรับตัว มีการพัฒนาตนเองในด้านต่าง ๆ รวมทั้งด้านภาษาอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้
สามารถท างานในระดับสากลได้ และอาชีพนักบัญชีเป็นอาชีพที่ต้องการความเชื่อมั่นสูง จะต้องเป็นผู้ที่มีความสนใจ
ใฝ่รู้ตลอดเวลา มีความโปร่งใส ความเป็นอิสระ การมีคุณธรรม จริยธรรม ซื่อสัตย์สุจริตรวมทั้งรักษาความลับของ
ลูกค้า สอดคล้องกับส าราญ บุญเจริญ และคณะ (2559) ศึกษาเรื่อง รูปแบบสมรรถนะวิชาชีพของผู้จัดท าบัญชีเพื่อ
รองรับการเปิดเสรีทางการค้าอาเซียนในจังหวัดนครราชสีมา พบว่า ระดับสมรรถนะวิชาชีพของผู้จัดท าบัญชีเพื่อ
รองรับการเปิดเสรีทางการค้าอาเซียนในจังหวัดนครราชสีมา ภาพรวมอยู่ในระดับมากประกอบด้วยความรู้ทั่วไปของ
ผู้จัดท าบัญชี ทักษะทางด้านปัญญา ความรู้ในการวางแผนและควบคุมทางการเงิน และจรรยาบรรณวิชาชีพร้อยละ 
60.70 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณฐา ธรเจริญกุล (2561) ศึกษาเรื่อง
สมรรถนะของพนักงานบัญชีที่ส่งผลต่อประสิทธิผลการท างาน กรณีศึกษาสถานประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรม 
อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ พบว่า สมรรถนะของพนักงานบัญชี ด้านทักษะทางวิชาชีพ มีผลเชิงบวกต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบัติงานสูงขึ้นด้วย และเมื่อพนักงานบัญชีมีสมรรถนะด้านความรู้ ด้านทักษะทางวิชาชีพ และ
ด้านจริยธรรมและทัศนคติร่วมกันสามารถอธิบายประสิทธิผลในการปฏิบัติงานได้ร้อยละ 10.2 
 สมรรถนะด้านการจัดการ พบว่า ด้านมีทักษะในการจัดการความรู้ ความสามารถในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูล ความสามารถในการประเมินผลและตัดสินใจ ด้านมีทักษะการสื่อสารระหว่างบุคคลและด้านทักษะ
การคิดและแก้ปัญหาอยู่ในระดับมาก ปัจจุบันในการพัฒนาสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีในยุคดิจิทัล     
นักบัญชีส่วนใหญ่ให้ความส าคัญเกี่ยวกับการจัดการความรู้ ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารจากเว็บไซต์ต่าง ๆ จากแท็บเล็ต 
โทรศัพท์ สังคมออนไลน์ ฯลฯ และรับรู้ข่าวจากเพื่อนร่วมงานหรือเพื่อนในอาชีพเดียวกันสอดคล้องกับผลการวิจัย
ของคัทลียา ณ รุณ (2557) ท าการวิจัยเรื่อง ผลกระทบของมาตรฐานการปฏิบัติงานที่มีต่อคุณภาพการปฏิบัติงาน
ทางการบัญชีของผู้ท าบัญชีจังหวัดนครราชสีมาพบว่า ผู้ท าบัญชีมีความคิดเห็นเกี่ยวกับมาตรฐานการปฏิบัติงาน
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ได้แก่ ด้านการปฏิบัติงานโดยใช้ความรู้ความสามารถในวิชาชีพ
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และผู้ท าบัญชีความคิดเห็น เห็นด้วยกับการมีคุณภาพการปฏิบัติงานทางการบัญชี โดยรวม และเป็นรายด้านอยู่ใน
ระดับมาก ด้านคุณภาพผลงานมีความสัมพันธ์กับศักยภาพการปฏิบัติงานทางการบัญชีโดยรวม 
 สมรรถนะหลัก ด้านหลักการจัดการความรู้ ความโปร่งใส ซื่อสัตย์ เที่ยงธรรม เป็นอิสระ รักษาความลับ 
มาตรฐานในการปฏิบัติงานในการใช้ความรู้ ความช านาญตามมาตรฐานวิชาชีพ มีความรู้เกี่ยวกับการธุรกรรม
ทางการเงินระบบใหม่ ๆ สอดคล้องกับ ศุภมิตร พินิจการ (2552) ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะหลัก
กับประสิทธิภาพการท างานของนักบัญชีกรมสรรพสามิต ผลการวิจัยพบว่า สมรรถนะหลักด้านการมุ่งผลสัมฤทธิ์ มี
ความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภาพการท างานโดยรวม ดังที่เกริกเกียรติ ศรีเสริมโภค (2550) ให้
ความเห็นว่า สมรรถนะมีประโยชน์ต่อระดับพนักงาน เพื่อให้พนักงานสามารถประเมินตนเองว่ามีจุดแข็งจุดอ่อนใน
ด้านใดเมื่อเทียบกับมาตรฐานในองค์กร ระดับผู้บริหารท าให้ผู้บริหารมีมาตรฐานในการบริหารงานทรัพยากรบุคคล 
สามารถพัฒนาทรัพยากรบุคคลได้ตรงตามความต้องการของหน่วยงาน และระดับองค์กรเพื่อเป็นเครื่องมือในการ
สื่อสารไปถึงพนักงานบุคคลได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 จากการศึกษาประสิทธิภาพในการท างาน พบว่า นักบัญชีในยุคดิจิทัลมีความคิดเห็นเกี่ยวกับประสิทธิภาพ
ในการท างานโดยรวมอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฏฐ์รมณ ศรีสุข และกนกศักดิ์ สุขวัฒนาสินิทธิ์ 
(2560) ศึกษาเรื่องสมรรถนะทางการบัญชีสมัยใหม่ที่มีผลต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงานของผู้ท าบัญชีในพื้นที่
จังหวัดนนทบุรีและกรุงเทพมหานคร พบว่า สมรรถนะทางบัญชีสมัยใหม่ ในด้านความรู้และทักษะด้านบัญชีมี
อิทธิพลทางบวกต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน สอดคล้องกับงานวิจัยของ บุญรวย นะเป๋า (2556) ศึกษาเรื่อง 
สมรรถนะตามหลักมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศส าหรับนักบัญชีกับประสิทธิภาพในการท างาน : กรณีศึกษา 
นักบัญชีธุรกิจ SMEs ในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะตามหลักมาตรฐานการศึกษาระหว่าง
ประเทศส าหรับนักบัญชีกับประสิทธิภาพในการท างานของนักบัญชีธุรกิจ SMEs ในจังหวัดนนทบุรีโดยรวมมี
ความสัมพันธ์กันอยู่ในระดับค่อนข้างสงู (r=0.64) ดังนั้น จากงานวิจัยพบว่าสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชี
มีผลต่อประสิทธิภาพการท างานของนักบัญชี และจากยุทธศาสตร์ไทยแลนด์ 4.0 ซึ่งเป็นการปรับเปลี่ยนโครงสร้าง
ทางเศรษฐกิจของประเทศไทยสู่ยุคดิจิทัล ท าให้บทบาทของนักบัญชีเปลี่ยนไป ผู้บริหารคาดหวังให้นักบัญชีขยาย
บทบาทจากการท าบัญชีและจัดท ารายงานต่าง ๆ ไปสู่บทบาทที่ช่วยเพิ่มมูลค่าให้องค์กรมากขึ้น ท าให้นักบัญชีในยุค
ปัจจุบันต้องมีส่วนร่วมในการวางแผนกลยุทธ์ และ Business Model ขององค์กร มีการน าเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามา
ประยุกต์ใช้กับงานบัญชี รวมทั้งวิเคราะห์และน าเสนอข้อมูลที่มีส่วนในการตัดสินใจของผู้บริหารได้ ดังที่ มณพิไลย 
นรสิงห์ (2560) กล่าวถึงเรื่องการพัฒนาคนเพื่อการขับเคลื่อนประเทศไทยไปสู่ไทยแลนด์ 4.0 นั้น คุณลักษณะที่
ต้องการ คือต้องมีความคิดสร้างสรรค์ มีทักษะในการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง การเป็นนักบูรณาการ และต้องมีทักษะใน
การวิเคราะห์และตัดสินใจ ดังนั้น นักบัญชีในยุคปัจจุบันจ าเป็นต้องมีทักษะดังกล่าว มีการแสวงหาความรู้ใหม่ ๆ          
มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องรวมทั้งต้องมีความรู้ความเข้าใจในกฎระเบียบและข้อมูลที่เก่ียวข้อง เพื่อให้สามารถพัฒนา
ตนเองได้อย่างยั่งยืน สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อให้ผู้ใช้ข้อมูลทางบัญชีมีความ
มั่นใจมากยิ่งขึ้น 
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับงานวิจัย 
 1. หน่วยงานควรส่งเสริมให้นักบัญชีมีประสิทธิภาพการเรียนรู้ในระดับที่สูงขึ้น เช่น ส่งเสริมให้มีการพัฒนา
นักบัญชีโดยส่งนักบัญชีเข้ารับการฝึกอบรม สัมมนาในความรู้เกี่ยวกับงานที่เก่ียวข้องอยู่เสมอ ส่งเสริมให้ศึกษาต่อใน
ระดับที่สูงขึ้น มีการแสวงหาความรู้ใหม่ ๆ พัฒนานักบัญชีอย่างต่อเนื่อง เช่น ทักษะทางด้านภาษาต่างประเทศ 
พัฒนาทักษะต่าง ๆ ให้ทันยุคดิจิทัล 
 2. ควรมีการเปรียบเทียบสมรรถนะการจัดการความรู้ของนักบัญชีที่ปฏิบัติงานในธุรกิจที่แตกต่างกัน 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้ ประชากรใช้ผู้ท าบัญชีเป็นหลัก การวิจัยครั้งต่อไปควรสอบถามจาก
ผู้ประกอบการและผู้ที่เก่ียวข้องในส่วนอื่น ๆ ด้วย 
 2. เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ใช้ประชากรที่ศึกษาเฉพาะในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น 
ควรขยายศึกษาขอบเขตในเขตอื่น 
 3. ควรศึกษาปัจจัยด้านอื่น ๆ ที่มีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการท างาน เช่น  ด้านจรรยาบรรณใน
วิชาชีพ ด้านทักษะการปฏิบัติงาน หรือศึกษาตัวแปรตามอื่นที่ไม่ใช่ประสิทธิภาพในการท างาน เช่น ความส าเร็จใน
การท างาน ศักยภาพในการท างาน เพื่อน าไปใช้ในการพัฒนาบุคลากรให้ปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
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ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อทุเรียนในเขตอ าเภอสวี จังหวัดชุมพร 
 
MARKETING INGREDIENTS AFFECT THE CHOICE OF DURIAN. IN CHAWE 
DISTRICT, CHUMPHON PROVINCE. 
 
ผู้วิจัย   ว่าที่ร้อยตรีหญิงวิลาวรรณ  ชูรักษ์ 
 
บทคัดย่อ 

ปัจจุบันประเทศไทยมีการผลิตทุเรียนมากที่สุด เนื้อและเมล็ดของทุเรียนมีคุณค่าทางอาหารสูง และให้พลังงาน
สูงเช่นกัน เพราะอุดมไปด้วยคาร์โบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน และมีแร่ธาตุหลายชนิด เช่น โพแทสเซียม ฟอสฟอรัส 
แคลเซียม นอกจากนี้ในเนื้อของทุเรียนยังมีสารประกอบซัลเฟอร์หรือก ามะถัน เช่น thiols, thioethers, ester และ 
sulphides ซึ่งท าให้ทุเรียนมีกลิ่นเฉพาะตัวที่รุนแรง บางคนอาจชอบมากแต่ส ารับบางคนไม่ชอบถึงขั้นเกลียด แต่ส าหรับ
ผู้ที่ชื่นชอบทุเรียนแล้วนั้นกลิ่นของทุเรียนถือว่าเป็นเสน่ห์ก็ว่าได้ การเลือกรับประทานทุเรียนจึงเป็นความชื่นชอบ
เฉพาะตัวบุคคล แม้นว่าทุเรียนนั้น จะมีราคาแพง มีหลากหลายพันธ์ ยิ่งพันธ์ที่หายาก จะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว  

ทุเรียนในปัจจุบันมีแนวโน้มราคาสูงขึ้นเรื่อยๆ แต่ทุเรียนที่คุณภาพดีนั้นหายากมีน้อย เกษตรกรที่ผลิต
ทุเรียนแบบค านึงถึงผู้บริโภคมีน้อย สินค้าที่ดีมีมาตรฐานจะถูกส่งออกไปขายต่างประเทศ ความผิดหวังที่ซื้อทุเรียน
แล้วไม่ได้ตามที่ตนเองชอบมีมาก บ่งบอกถึงมาตรฐานที่พ่อค้าแม่ค้าทุเรียนยังไม่ได้ให้ความส าคัญมากนักในเรื่องนี้  
ดังนั้น คุณภาพของทุเรียนจึงเป็นสิ่งที่ต้องให้ความส าคัญ คนไทยเองควรได้บริโภคทุเรียนที่ดี มีคุณภาพเทียบเท่ากับ
ชาวต่างประเทศ เพื่อสร้างความมั่นใจให้ผู้บริโภค ไม่เอารัดเอาเปรียบลูกค้า เจ้าของสวนควรให้ความใส่ใจตั้งแต่
ขั้นตอนการผลิต และไม่ตัดทุเรียนอ่อนมาขายให้ลูกค้า หากทุเรียนมีคุณภาพที่ดี ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
แม้นราคาจะสูง ผู้บริโภคยินดีที่จะจ่ายแพงขึ้นหากตนเองพึงพอใจ ดังนั้นต้องเน้นให้ทุเรียนมีคุณภาพ  

 
ค าส าคัญ : ทุเรียน,คุณภาพ,ราชาผลไม้ 
 
Abstract 
 Thailand has the most durian production. The meat and seeds of durian are highly 
nutritious. And high power as well. It is rich in carbohydrates, protein, fat, and contains 
many minerals such as potassium, phosphorus, calcium. In addition, durian meat contains 
sulfur or sulfur compounds, such as thiols, thioethers, esters and sulphides, which makes 
the durian strong. Some people may like it, but some people do not like to hate it. For those 
who like Durian, the smell of durian is a charm. Eating durian is a personal favorite. It is 
expensive to have durian variety. The rare species. It is unique. 
 Durian prices are rising. But good quality durian is rare. Farmers who produce 
durian with little regard for consumers. Good quality products are exported to overseas. The 
disappointment of buying durian is not as much as I like it. Indicates the standard that 
durian traders have not given much importance in this regard, so the quality. The durian is a 
must. Thai people should eat durian. Quality is equivalent to foreigners. To ensure the 
consumer. Do not take advantage of customers. Gardeners should pay attention to the 
production process. And do not cut durian soft sold to customers. If durian quality is good. 
Meet the needs of customers. The price is high. Consumers are willing to pay more if they 
are satisfied. Therefore, the quality of Durian. 
 
Key Word : Durian, quality, king fruit 

217



บทน า 
 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีสภาพภูมิศาสตร์และทรัพยากรธรรมชาติที่มีความหลากหลายในแต่ละภูมิภาค 
ประเทศไทยจึงเป็นแหล่งที่มีพืชที่มีความอุดมสมบูรณ์สูง ส่งผลต่อการประกอบอาชีพต่างๆ เช่น 1) อาชีพการเกษตร 
ประเทศไทยมีพื้นที่ที่มีดินและน้ าอุดมสมบูรณ์ จึงเหมาะแก่การเพาะปลูก ทั้งการท านา ท าสวนและท าไร่ ประกอบ
กับ มีการจัดระบบชลประทานที่ดีโดยเฉพาะในภาคตะวันตกและภาคเหนือซ่ึงมีลักษณะภูมิประเทศเป็นเทือกเขาสูง
เป็นแหล่งต้นน้ าล าธารที่ส าคัญ จึงเป็นแหล่งที่เหมาะแก่การสร้างเขื่อนขนาดใหญ่เพื่อกักเก็บน้ าไว้เพื่อการเกษตร
และการบริโภค ท าให้มีการขยายพื้นที่การเกษตรออกไปอย่างกว้างขวาง สามารถปลูกพืช หมุนเวียนได้ตลอดทั้งปี 
เป็นการเพิ่มผลผลิตซึ่งเป็นอาหารที่ใช้บริโภคภายในประเทศ และเป็นสินค้าส่งออกสร้างอาชีพสร้างรายได้  
 ผลไม้นับเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญประเภทหนึ่งของประเทศไทย โดยผลไม้สามารถท ารายได้เข้าประเทศปี
ละหลายพันล้านบาท และผลไม้ไทยยังเป็นที่นิยมบริโภคกันทั่วไปทั้งในประเทศและต่างประเทศ ไม้ผลที่มี
ความส าคัญทางเศรษฐกิจและมีมูลค่าการส่งออกสูงเป็นที่นิยมบริโภคในต่างประเทศจ านวน 10 ชนิด ได้แก่ ล าไย 
ทุเรียน มังคุด ลิ้นจี่ มะม่วง ส้มโอ เงาะ สับปะรด มะพร้าวน้ าหอม มะขาม เป็นต้น และไม้ผลที่มีศักยภาพทาง
เศรษฐกิจในอนาคตหรือเป็นไม้ผลท้องถิ่นหรือพื้นเมือง มีการบริโภคภายในประเทศมากกว่าการส่งออก ได้แก่ 
กระท้อน ชมพู่ น้อยหน่า พุทรา มะปราง ฝรั่ง ลองกอง ลางสาด สละ ขนุน มะนาว องุ่นและกล้วย นอกจากนี้ ความ
ต้องการบริโภคผลไม้นับวันจะเพิ่มสูงขึ้น เนื่องมาจากสาเหตุหลักคือจ านวนประชากรที่เพิ่มมากขึ้นและความสนใจ
ในสุขภาพก็มีมากข้ึนด้วย ในการผลิตผลไม้ถือได้ว่าไทยเป็นประเทศที่มีสภาพพื้นที่และภูมิอากาศที่เหมาะสมต่อการ
ผลิตผลไม้เมืองร้อนหลากหลายชนิด ตั้งแต่ภาคเหนือจนถึงภาคใต้ ส่วนฤดูกาลให้ผลผลิตผลไม้แต่ละชนิดก็ยัง
แตกต่างกันไปในแต่ละสภาพพื้นที่ของแต่ละภาค จึงเป็นข้อดีประการหนึ่งที่ส่งผลให้ไทยมีผลไม้หลากหลายชนิด
หมุนเวียนออกสู่ตลาดตลอดทั้งปี อย่างไรก็ตาม แม้ว่าประเทศไทยจะมีศักยภาพในการผลิตผลไม้ได้หลากหลาย และ
สามารถบริโภคได้ตลอดทั้งปี แต่ยังมีการน าเข้าผลไม้เมืองหนาวจากต่างประเทศ ได้แก่ แอปเปิ้ล สาลี่ องุ่น เป็นต้น 
โดยน าเข้าจากประเทศจีน ออสเตรเลีย และสหรัฐอเมริกา เป็นส่วนใหญ่  (เอกสารทางวิชาการงานราชพฤกษ์ :         
กรมวิชาการ “ไม้ผลเมืองไทย” 
 ทุเรียน (Durio zibethinus Murray) หรือที่ชาวต่างชาติเรียกว่า durian หลายคนยกให้เป็นราชาของ
ผลไม้ (กฤติยา ไชยนอก: ส านักงานข้อมูลสมุนไพร คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหิดล)  เป็นพืชในวงศ์ 
BOMBACACEAE พืชสกุลนี้เป็นไม้พื้นเมืองของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ปัจจุบันประเทศไทยมีการผลิต
ทุเรียนมากที่สุด รองลงมาคืออินโดนีเซียและฟิลิปปินส์ เนื้อและเมล็ดของทุเรียนมีคุณค่าทางอาหารสูง และให้
พลังงานสูงเช่นกัน เพราะอุดมไปด้วยคาร์โบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน และมีแร่ธาตุหลายชนิด เช่น โพแทสเซียม 
ฟอสฟอรัส แคลเซียม นอกจากนี้ในเนื้อของทุเรียนยังมีสารประกอบซัลเฟอร์หรือก ามะถัน เช่น thiols, thioethers, 
ester และ sulphides ซึ่งท าให้ทุเรียนมีกลิ่นเฉพาะตัวที่รุนแรง (วีกิพีเดีย : https://th.wikipedia.org/wiki/
ทุเรียน) ซึ่งหลายๆ คนอาจไม่ชอบ แต่ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบทุเรียนเป็นชีวิตจิตใจแล้วนั้นกลิ่นของทุเรียนถือว่าเป็นเสน่ห์
ก็ว่าได้ การเลือกรับประทานทุเรียนจึงเป็นความชื่นชอบเฉพาะตัวบุคคล แม้นว่ าทุเรียนนั้น จะมีราคาแพง            
มีหลากหลายพันธ์ ยิ่งพันธ์ที่หายาก จะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ที่แฟนทุเรียนตัวจริงต้องได้ลิ้มลอง  
 
เนื้อเรื่อง 

ยุทธศาสตร์พัฒนาผลไม้ไทย พ.ศ. 2558-2562 ตามมติคณะกรรมการพัฒนาและบริหารจัดการผลไม้ โดย
ยุทธศาสตร์การพัฒนาผลไม้ไทย ฯ มีหลักการคือ ให้ความส าคัญในการพัฒนาและแก้ไข ปัญหาผลไม้เศรษฐกิจหลัก 
6 ชนิด ได้แก่ ทุเรียน ล าไย มังคุด มะม่วง เงาะ และลองกอง รวมทั้งผลิตผลไม้ที่มีคุณภาพและได้มาตรฐานเป็นที่
ยอมรับของคู่ค้า และสนับสนุนให้กลไกตลาดผลไม้ภายในประเทศด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีวัตถุประสงค์ 
เพื่อให้มีการบริหารจัดการผลไม้อย่างเป็นระบบ มีเอกภาพ และสามารถแก้ไขปัญหาผลไม้ได้อย่างยั่งยืน เกษตรกร
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ชาวสวนผลไม้มีความมั่นคงในอาชีพ รายได้ และมีความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น รวมทั้งเพิ่ม มูลค่าของผลไม้ไทย และขยาย
การส่งออกให้มากข้ึน เป้าหมาย สร้างเสถียรภาพราคาผลไม้ โดยค่าเฉลี่ยราคาที่เกษตรกรขายได้จะไม่ต่ ากว่าราคา
ต้นทุนการผลิต เพิ่มผลตอบแทนให้แก่เกษตรกร และเพิ่มมูลค่าการส่งออกผลไม้สดและผลิตภัณฑ์แปรรูป หน่วยงาน
รับผิดชอบ กรมวิชาการเกษตร กรมส่งเสริมการเกษตร กรมส่งเสริมสหกรณ์ ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร 
องค์การตลาดเพื่อเกษตรกร ส านักงานมาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหารแห่งชาติ หน่วยงานสนับสนุน : กรมการค้า
ภายใน กรมส่งเสริมการส่งออก เก่ียวกับการพัฒนาผลไม้ไทย การรวมกลุ่มของเกษตรกรเพื่อขายผลผลิต ด าเนินการ
ได้น้อย เนื่องจากเกษตรกรแต่ละรายมีทางเลือกในการขายผลผลิตมาก/มีผู้รับซื้อในพื้นที่มาก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ทุเรียน การเสนอข้อคิดเห็น เกี่ยวการพัฒนาผลไม้ไทย เกษตรกรควรมีการปรับตัวรองรับการเปลี่ยนแปลงของ
ภูมิอากาศ ได้แก่ ปรับการให้น้ า ปุ๋ย สารเคมีกระตุ้นการออกดอก เป็นต้น โดยจัดให้มีหน่วยงาน/เจ้าหน้าที่แนะน้า
เกษตรกรอย่างต่อเนื่อง ส่งเสริมการผลิตผลไม้คุณภาพ โดยไม่น าผลผลิตที่อ่อน หรือไม่มีคุณภาพขายในตลาดทั้งใน
และต่างประเทศ จัดอบรมแรงงานรับจ้างเกี่ยวกับวิธีการเก็บผลผลิตที่ถูกต้อง  การแก้ไขปัญหากลไกตลาด ควร
ด าเนินการในระดับนโยบาย และให้การสนับสนุนอย่างต่อเนื่อง เช่น เจรจาเพื่อส่งออกสินค้าไปต่างประเทศให้ได้รับ
ความสะดวกและรวดเร็ว การน าเข้าและส่งออกผลไม้ควรเน้นและให้ความส าคัญด้านสุขอนามัยพืชมากกว่า
มาตรการด้านภาษี และศึกษาหาสาเหตุการถูกกีดกันให้ชัดเจน รณรงค์ ประชาสัมพันธ์ให้ผู้รวบรวม/ล้ง ของบริษัท
ส่งออกผลไม้ เข้าใจหลักเกณฑ์ ระเบียบ การส่งออกผลไม้แต่ละชนิดอย่างถ่องแท้ การแก้ไขปัญหาผลไม้ในช่วงออกสู่
ตลาดมาก ควรเริ่มด าเนินการก่อนราคาตกต่ า โดยองค์กร/สถาบันเกษตรกร และองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ช่วย
กระจายผลไม้สู่เครือข่ายในจังหวัดต่าง ๆ ทั่วประเทศ โดยมีการเตรียมการและช่วยเหลือให้ทันเวลา อ านวยความ
สะดวกในการขนส่งผลไม้ในช่วงออกสู่ตลาดมาก โดยเปิดด่านตลอด 24 ชั่วโมง การส่งเสริมการแปรรูปควรเป็น
โครงการระยะสั้น สามารถลงทุน ขายผลิตภัณฑ์ และ หมุนเวียนเงินทุนได้เร็ว เช่น น้ ามังคุดพร้อมดื่ม ฯลฯ  ระบบ
ฐานข้อมูลเกษตรกรผู้ปลูกไม้ผล ควรมีการบูรณาการและใช้ร่วมกันได้ทั่วประเทศรวมทั้งมีการปรับปรุงข้อมูลให้
ทันสมัยตลอดเวลา การส่งเสริมและอ านวยความสะดวกให้องค์กร/สถาบันเกษตรกร น าผลไม้ช่วงที่มีผลผลิตออกสู่
ตลาดมาก ขายในสถานที่ชุมชน มีผู้คนสัญจรไปมามาก เช่น สถานที่ราชการ บริเวณโรงพยาบาลใหญ่ ๆ 
ห้างสรรพสินค้า ฯลฯ และการจัดงานเทศกาลผลไม้ ช่วยให้เกิดการระบายผลไม้จากแหล่งผลิตสู่ผู้บริโภคได้อย่าง
รวดเร็ว (ยุทธศาสตร์การพัฒนาผลไม้ไทย พ.ศ.2558-2562) 
ทุเรียนของประเทศไทยจ าแนกเป็นหมวดหมู่ได้ดังนี้ 

กลุ่มกบ มีลักษณะรูปทรงใบเป็นแบบรูปไข่ขอบขนาน (oval-oblong) ลักษณะปลายใบเป็นแบบแหลมโค้ง 
(acuminate-curve) ลักษณะฐานใบเป็นแบบกลมมน (rounded-obtuse) และลักษณะทรงผลของกลุ่มกบนี้จะ
กระจายอยู่ใน 3 ลักษณะคือกลม (rounded) กลมรี (oval) กลมแป้น (oblate) รูปร่างของหนามผลมีลักษณะโค้งงอ 
(hooked)   

 
ภาพที่ 1 พันธุ์ทุเรียนกลุ่มกบ 
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รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆ ที่จ าแนกให้อยู่ในกลุ่มกบ มี 46 พันธุ ์ได้แก่  
1. กบแม่เฒ่า 2. กบเล็บเหยี่ยว 3. กบตาข า 4. กบพิกุล 5. กบวัดกล้วย 6. กบชายน้ า 7. กบสาวน้อย         

(กบก้านสั้น) 8. กบสุวรรณ 9. กบเจ้าคุณ 10. กบตาท้วม (กบด า) 11. กบตาปุ่น 12. กบหน้าศาล 13. กบจ าปา         
(กบแข้งสิงห์) 14. กบเบา 15. กบรัศมี 16. กบตาโห้ 17. กบตาแจ่ม 18. กบทองค า 19. กบสีนาค 20. กบทองก้อน           
21. กบไว 22. กบงู 23. กบตาเฒ่า 24. กบชมพู 25. กบพลเทพ 26. กบพวง 27. กบวัดเพลง 28. กบก้านเหลือง 
29. กบตานวล 30. กบตามาก 31. กบทองเพ็ง 32. กบราชเนตร 33. กบแก้ว 34. กบตานุช 35. กบตามิตร         
36. กลีบสมุทร 37. กบตาแม้น 38. การะเกด 39. กบซ่อนกลิ่น 40. กบตาเป็น 41. กบทองดี 42. กบธีระ 43. กบมังกร           
44. กบล าเจียก 45. กบหลังวิหาร 46. กบหัวล้าน 

กลุ่มลวง มีลักษณะรูปทรงใบ ป้อมกลางใบ (elliptical) ลักษณะปลายใบเรียวแหลม (acuminate-acute) 
ลักษณะฐานใบแหลม (acute) และมน (obtuse) ลักษณะทรงผลกระจายอยู่ใน 2 ลักษณะ คือ ทรงกระบอก 
(cylindroidal) และรูปรี (elliptic) รูปร่างของหนามผลมีลักษณะเว้า (concave)  

 

 
ภาพที่ 2 พันธุ์ทุเรียนกลุ่มลวง 

 

รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆที่จ าแนกให้อยู่ ในกลุ่มลวงมี 12 พันธุ์ ได้แก่  
1. ลวง 2. ลวงทอง 3. ลวงมะรุม 4. ชะนี 5. ชะนีกิ่งม้วน 6. ชมพูศรี 7. ย่ ามะหวาด 8. สายหยุด 9. ชะนี

ก้านยาว 10. ชะนีน้ าตาลทราย 11. มดแดง 12. สีเทา 
กลุ่มก้านยาว มีลักษณะรูปทรงใบแบบป้อมปลายใบ (obovate-lanceolate) ลักษณะปลายใบเรียวแหลม 

(acuminate) ลักษณะฐานใบเรียว (caunate acute) ลักษณะทรงผลเป็นรูปไข่กลับ (obovate) และกลม 
(rounded) รูปร่างของหนามผลมีลักษณะนูน (convex)  

 
ภาพที่ 3 พันธุ์ทุเรียนกลุ่มก้านยาว 
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รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆ ที่จ าแนกให้อยู่ในกลุ่มก้านยาวมี 8 พันธุ์ ได้แก่  
1. ก้านยาว 2. ก้านยาววัดสัก (เหลืองประเสริฐ) 3. ก้านยาวสีนาค 4. ก้านยาวพวง 5. ก้านยาวใบด่าง       

6. ทองสุก 7. ชมภูบาน 8. ต้นใหญ่ 
กลุ่มก าปั่น มีลักษณะรูปทรงใบ ยาวเรียว (linear-oblong) ลักษณะปลายใบเรียวแหลม (caudate-

acuminate) ลักษณะฐานใบแหลม (acute) ลักษณะทรงผลเป็นทรงขอบขนาน (oblong) รูปร่างของหนามผลมี
ลักษณะแหลมตรง (pointed)  

 
ภาพที่ 4 พันธุ์ทุเรียนกลุ่มก าปั่น 

 

รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆ ที่จ าแนกให้อยู่ ในกลุ่มก าปั่นมี 13 พันธุ์ ได้แก่ 
1. ก าปั่นเดิม (ก าปั่นขาว) 2. ก าปั่นเหลือง (เจ้ากรม) 3. ก าปั่นแดง 4. ก าปั่นตาแพ 5. ก าปั่นพวง 6. ชายมะไฟ 

7. ปิ่นทอง 8. เม็ดในก าปั่น 9. เห-รา 10. หมอนเดิม 11. หมอนทอง 12. ก าปั่นบางสีทอง 13. ลุงเกตุ 
กลุ่มทองย้อย มีลักษณะรูปทรงใบแบบป้อมปลายใบ (obovate-lanceolate) ลักษณะปลายใบเรียวแหลม 

(acuminate) ลักษณะฐานใบมน (obtuse) ลักษณะทรงผลเป็นรูปไข่ (ovate) รูปร่างของ หนามผลมีลักษณะนูน
ปลายแหลม (pointed-convex) 

 
ภาพที่ 5 พันธุ์ทุเรียน กลุ่มทองย้อย 

 

รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆ ที่จ าแนกให้อยู่ในกลุ่มทองย้อยมี 14 พันธุ์ ได้แก่  
1. ทองย้อยเดิม 2. ทองย้อยฉัตร 3. ฉัตร 4. ฉัตรสีนาค 5. ฉัตรสีทอง 6. พวงฉัตร 7. ทองใหม่                    

8. นมสวรรค์ 9. ทับทิม 10. ธรณีไหว 11. นกหยิบ 12. แดงรัศม ี13. อีอ่ึง 14. อีทุย 
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กลุ่มเบ็ดเตล็ด ทุเรียนที่จัดอยู่ใน กลุ่มนี้มีลักษณะไม่แน่ชัด บางลักษณะอาจเหมือนกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งใน     
5 กลุ่มแรก ขณะเดียวกันก็มีลักษณะที่ผันแปรออกไป เช่น ลักษณะรูปทรงใบ จะมีลักษณะป้อมกลางใบ (elliptical) 
หรือรูปไข่ขอบขนาน (oval-oblong) ลักษณะปลายใบเรียวแหลม (acuminate-acute หรือ cuspidate-
acuminate) ลักษณะฐานใบแหลม (acute) หรือมน (obtuse) ลักษณะทรงผลกระจายกันอยู่ใน 3 ลักษณะ คือ 
กลมแป้น (oblate) กลมรี (oval) และทรงกระบอก (cylindroidal) รูปร่างของหนามผลมีลักษณะเว้าปลายแหลม 
(pointed-concave) หรือนูนปลายแหลม (pointed-convex)  

 
ภาพที่ 6 พันธ์ทุเรียน กลุ่มเบ็ดเตล็ด 

 

รายชื่อทุเรียนพันธุ์ต่างๆที่จ าแนกให้อยู่ในกลุ่มเบ็ดเตล็ดมี 81 พันธุ์ ได้แก่  
1. กะเทยเนื้อขาว 2. กะเทยเนื้อแดง 3. กะเทยเนื้อเหลือง 4. กระดุมทอง 5. กระดุมสีนาค 6. กระโปรงทอง   

7. กระปุกทอง (กระปุกทองดี) 8. ก้อนทอง 9. เขียวต าลึง 10. ขุนทอง 11. จอกลอย 12. ชายมังคุด 13. แดงช่าง
เขียน 14. แดงตาน้อย 15. แดงตาเผื่อน 16. แดงสาวน้อย 17. ดาวกระจาย 18. ตะพาบน้ า 19. ตะโก (ทองแดง) 
20. ตุ้มทอง 21. ทศพิณ 22. ทองค าตาพรวด 23. ทองม้วน 24. ทองค า 25. นกกระจิบ 26. บาตรทองค า (อีบาตร) 
27. บางขุนนนท์ 28. เป็ดถบ 29. ฝอยทอง 30. พวงมาลัย 31. พวงมณี 32. เม็ดในยายปราง 33. เม็ดในบางขุน
นนท์ 34. ยินดี 35. ล าเจียก 36. สีทอง 37. สีไพร 38. สาวชมเห็ด 39. สาวชมฟักทอง (ฟักทอง) 40. หางสิงห์           
41. เหรียญทอง 42. ไอ้เข้ 43. อินทรชิต 44. อีล่า 45. อีลีบ 46. อียักษ์ 47. อีหนัก 48. ตอสามเส้า 49. ทอง นพคุณ 
50. ทองหยอด 51. ทองหยิบ 52. นมสด 53. เนื้อหนา 54.โบราณ 55. ฟักข้าว 56. พื้นเมืองเกาะช้าง 57. มะนาว 
58. เม็ดในกระดุม 59. เม็ดในก้านยาว 60. เม็ดในลวง 61. เมล็ดพงษ์พันธุ์ 62. เมล็ดเผียน 63. เมล็ดลับแล         
64. เมล็ดสม 65. เมล็ดอารีย์ 66. ย่ามแม่วาด 67. ลวงเพาะเมล็ด 68. ลุงไหล 69. ลูกหนัก 70. สาเก 71. สาวใหญ่ 
72. หมอนข้าง 73. หมอนละอองฟ้า 74. หลงลับแล 75. ห้าลูกไม่ถึงผัว 76. เหมราช 77. เหลืองทอง 78. อีงอน    
79. ไอ้เม่น 80. ไอ้ใหม่ 81. กะเทยขั้วสั้น 
ลักษณะเด่นและลักษณะด้อยของทุเรียน 

ในอดีต มีการปลูกทุเรียนพันธุ์ต่างๆ เป็นจ านวนมาก ตามความนิยมของเกษตรกรแต่ละราย แต่เนื่องจาก
สภาวะที่ไม่แน่นอนของราคาผลิตผล และความนิยมของตลาด ท าให้เกษตรกรปลูกเฉพาะทุเรียนพันธุ์การค้า            
เพียงไม่กี่พันธุ์ และโค่นท าลายพันธุ์อื่นๆ ทิ้ง ปัจจุบันพันธุ์ที่นิยมปลูกเป็นการค้า ได้แก่ 4 พันธุ์ คือ 

พันธุ์กระดุม ผลจะมีขนาดค่อนข้างเล็ก น้ าหนักประมาณ 1 กิโลกรัม ผลมีลักษณะค่อนข้างกลมด้านหัว
และด้านท้ายผลค่อนข้างป้าน ก้นผลบุ๋มเล็กน้อย หนามเล็กสั้นและถี่ ขั้วค่อนข้างเล็กและสั้น ลักษณะของพูเต็ม
สมบูรณ์ ร่องพูค่อนข้างลึก เนื้อละเอียดอ่อนนุ่มสีเหลืองอ่อน เนื้อค่อนข้างบาง รสชาติหวานไม่ค่อยมัน เละง่ายเมื่อ
สุกจัด เมล็ดมีขนาดใหญ่ 
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พันธุ์ชะนี ผลมีขนาดปานกลางถึงใหญ่ น้ าหนักประมาณ 2.5-3 กิโลกรัม ผลมีรูปทรงหวด กล่าวคือ กลาง
ผลป่อง หัวเรียว ก้นตัด ร่องพูค่อนข้างลึกเห็นได้ชัด ขั้วผลใหญ่และสั้น เนื้อละเอียด สีเหลืองจัดเกือบเป็นสีจ าปา 
ปริมาณมาก รสชาติหวานมัน เมล็ดค่อนข้างเล็กและมีจ านวนเมล็ดน้อย 

พันธุ์หมอนทอง ผลมีขนาดใหญ่ น้ าหนักประมาณ 3-4 กิโลกรัม ทรงผลค่อนข้างยาวมีบ่าผล ปลายผล
แหลม พูมักไม่ค่อยเต็มทุกพู หนามแหลมสูง ฐานหนามเป็นเหลี่ยม ระหว่างหนามใหญ่จะมีหนามเล็กวางแซมอยู่
ทั่วไป ซึ่งเรียกหนามชนิดนี้ว่า เขี้ยวงู ก้านผลใหญ่แข็งแรง ช่วงกลางก้านผลจนถึงปากปลิงจะอ้วนใหญ่เป็น
ทรงกระบอก เนื้อหนาสีเหลืองอ่อนละเอียด เนื้อค่อนข้างแห้งไม่แฉะติดมือ รสชาติหวานมัน เมล็ดน้อยและลีบเป็น
ส่วนใหญ่ 

พันธุ์ก้านยาว ผลมีขนาดปานกลาง น้ าหนักประมาณ 3 กิโลกรัม ทรงผลกลมเห็นพูไม่ชัดเจน พูเต็มทุกพู 
หนามเล็กถี่สั้นสม่ าเสมอทั้งผล ก้านผลใหญ่และยาวกว่าพันธุ์อื่นๆ เนื้อละเอียดสีเหลืองหนาปานกลาง รสชาติหวานมัน 
เมล็ดมากค่อนข้างใหญ่ 

 ทุเรียนพันธุ์การค้าที่นิยมปลูกต่างมีลักษณะเด่น ลักษณะด้อย และลักษณะแปรปรวนในตนเอง ท าให้เกิด
ปัญหาในการควบคุมคุณภาพ และมาตรฐานการผลิต มีผลกระทบต่อรายได้ของเกษตรกรสวนทุเรียน และต่อ
จ านวนผู้บริโภค ทั้งภายในประเทศ และต่างประเทศ จึงมีมาตรฐานลักษณะเด่นและลักษณะด้อยของทุเรียน ดังนี้ 
พันธ์หมอนทอง 
 

ลักษณะเด่น ลักษณะด้อย 
 1. เนื้อมาก (อัตราส่วนเนื้อ/ผล)  1. การสุกไม่สม่ าเสมอในผลเดียวกัน 
 2. เมล็ดลีบ  2. เนื้อหยาบ 
 3. กลิ่นอ่อน  3. เนื้อสีเหลืองอ่อน 
 4. งอมแล้วเนื้อไม่แฉะ  4. ไม่ทนทานต่อโรคโคนเน่า รากเน่า 
 5. การติดผลมาก  
 6. คุณภาพเนื้อเหมาะส าหรับ แปรรูป เช่น กวน แช่แข็ง  
 7. อาการแกน เต่าเผา หรือไส้ซึมน้อย  
 
ตารางที่ 1 จุดเด่นจุดด้อยทุเรียนพันธ์หมอนทอง 
พันธุ์ชะนี 

ลักษณะเด่น ลักษณะด้อย 
 1. เนื้อสีเหลืองเข้ม  1. อาการแกน เต่าเผา หรือไส้ซึมพบมาก 
 2. เนื้อละเอียดเหนียว  2. การติดผลไม่ดี 
 3. การสุกของเนื้อในผลเดียว กัน สม่ าเสมอ  3. งอมแล้วเนื้อแฉะ กลิ่นฉุน 
 4. ทนทานต่อโรคโคนเน่า รากเน่า  4. เนื้อมีเส้นใยมาก 
  5. คุณภาพเนื้อ ไม่เหมาะที่จะใช้ส าหรับแปรรูป 

    เช่น กวน แช่แข็ง 
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ตารางที่ 2 จุดเด่นจุดด้อยทุเรียนพันธ์ชะนี 
พันธุ์หมอนทอง 

ลักษณะเด่น ลักษณะด้อย 
1. เนื้อละเอียดเหนียว  1. อาการไส้ซึมมาก เต่าเผาปาน กลาง 

2. เส้นใยของเนื้อน้อย 
 2. หากไว้ผลมาก คุณภาพของผลจะไม่ดี 
    และมีอาการก่ิงแห้งตาย 

 3. ติดผลดี  3. เมล็ดมีขนาดใหญ่ และมีจ านวนมาก 
 4. สภาพเนื้อเมื่อสุก คงรูปน่ารับประทาน  4. ไม่ทนทานต่อโรคโคนเน่า รากเน่า 
 5. งอมแล้วเนื้อไม่แฉะ  
 6. สีเนื้อสม่ าเสมอ  
 7. อาการแกนมีน้อย  
 
ตารางที่ 3 จุดเด่นจุดด้อย ทุเรียนพันธุ์ก้านยาว 
(สารานุกรมไทย ส าหรับเยาวชนโดยพระราชประสงค์ในพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวรัชกาลที่ 9 เล่มที่ 28/เรื่องที่ 
4 ทุเรียน) 
ส่วนสรุป 
 ปัจจุบันประเทศไทยมีการผลิตทุเรียนมากที่สุด เนื้อและเมล็ดของทุเรียนมีคุณค่าทางอาหารสูง และให้
พลังงานสูงเช่นกัน เพราะอุดมไปด้วยคาร์โบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน และมีแร่ธาตุหลายชนิด เช่น โพแทสเซียม 
ฟอสฟอรัส แคลเซียม นอกจากนี้ในเนื้อของทุเรียนยังมีสารประกอบซัลเฟอร์หรือก ามะถัน เช่น thiols, thioethers, 
ester และ sulphides ซึ่งท าให้ทุเรียนมีกลิ่นเฉพาะตัวที่รุนแรง (วีกิพีเดีย : https://th.wikipedia.org/wiki/
ทุเรียน) ซึ่งหลายๆ คนอาจไม่ชอบ แต่ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบทุเรียนเป็นชีวิตจิตใจแล้วนั้นกลิ่นของทุเรียนถือว่าเป็นเสน่ห์
ก็ว่าได้ การเลือกรับประทานทุเรียนจึงเป็นความชื่นชอบเฉพาะตัวบุคคล แม้นว่าทุเรียนนั้น จะมีราคาแพง มี
หลากหลายพันธ์ ยิ่งพันธ์ที่หายาก จะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ที่แฟนทุเรียนตัวจริงต้องได้ลิ้มลอง การเลือกซื้อทุเรียน
ผู้บริโภคหลายท่านอาจไม่ทราบวิธีการจึงได้ทุเรียนที่ไม่อร่อย ผู้ขายผู้จ าน่ายควรศึกษาความรู้เช่นกัน เพื่อสามารถ
แนะน าลูกค้าได้ หลักในการเลือกทุเรียนมีวิธีการดังนี้  

1. สังเกตก้านผล ก้านผลจะแข็งและมีสีเข้ม ขึ้น เมื่อลูบจะรู้สึกสากมือ เมื่อจับก้านผลแล้วแกว่งผลทุเรียน 
จะรู้สึกว่าก้านผลทุเรียนยืดหยุ่นมากข้ึน ก้านผลบริเวณปากปลิงจะบวมโต เห็นรอยต่อชัดเจน 

2. สังเกตหนาม ปลายหนามแห้ง มีสีน้ าตาลเข้ม เปราะและหักง่าย ดังนั้น เมื่อมองจากด้านบนของผลจะ
เห็นหนามเป็นสีเข้ม หนามมีลักษณะกว้างออก ร่องหนามห่าง เวลาบีบปลายหนามเข้าหากันจะรู้สึกว่ายืดหยุ่น 
สังเกตรอยแยกระหว่างพู ผลทุเรียนที่แก่จัดจะสังเกตเห็นรอยแยกบนพูได้อย่างชัดเจน ยกเว้นบางพันธุ์ที่ปรากฏไม่
เด่นชัด เช่น พันธุ์ก้านยาว 

3. การชิมปลิง ผลทุเรียนที่แก่จัด เมื่อตัดขั้วผลหรือปลิงออก จะพบน้ าใสซึ่งไม่ข้นเหนียวเหมือนในทุเรียน
อ่อน และเมื่อใช้ลิ้นแตะชิมดูจะมีรสหวาน 

4. การเคาะเปลือกหรือกรีดหนาม เมื่อเคาะ เปลือก ผลทุเรียนที่แก่จัดจะมีเสียงดังหลวม ๆ เนื่องจาก          
มีช่องว่างระหว่างเปลือกและ เนื้อภายในผล เสียงหนักหรือเบาแตกต่าง กันไป ขึ้นอยู่กับพันธุ์และอายุของต้นทุเรียน 

5. การปล่อยให้ทุเรียนร่วง ปกติดอกทุเรียน แต่ละรุ่นในแต่ละต้นจะบานไม่พร้อมกัน และมีช่วงต่างกัน        
ไม่เกิน 10 วัน ดังนั้น เมื่อมีผลทุเรียนในต้นเร่ิมแก่ สุก และร่วง ก็เป็นสัญญาณเตือนว่า ผลทุเรียนที่เหลือในรุ่นนั้นแก่
แล้วสามารถเก็บเก่ียวได้ 
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6. การนับอายุ โดยนับอายุผลเป็นจ านวนวัน หลังดอกบาน เช่น พันธุ์ชะนี ใช้เวลา 100 - 105 วัน เป็นต้น 
การนับวันหรืออายุของผลจะแตกต่างกันเล็กน้อยในแต่ละปี และในแต่ละท้องถิ่น ขึ้นอยู่กับสภาพภูมิอากาศ เช่น ถ้า
ปีใดมีอุณหภูมิเฉลี่ยค่อนข้างสูง ผลทุเรียนจะแก่เร็วกว่าปีที่มีอุณหภูมิเฉลี่ยต่ ากว่า 

ทุเรียนในปัจจุบันมีแนวโน้มราคาสูงขึ้นเรื่อยๆ แต่ทุเรียนที่คุณภาพดีนั้นหายากมีน้อย เกษตรกรที่ผลิต
ทุเรียนแบบค านึงถึงผู้บริโภคมีน้อย สินค้าที่ดีมีมาตรฐานจะถูกส่งออกไปขายต่างประเทศ ความผิดหวังที่ซื้อทุเรียน
แล้วไม่ได้ตามที่ตนเองชอบมีมาก บ่งบอกถึงมาตรฐานที่พ่อค้าแม่ค้าทุเรียนยังไม่ได้ให้ความส าคัญมากนักในเรื่องนี้  
ดังนั้น คุณภาพของทุเรียนจึงเป็นสิ่งที่ต้องให้ความส าคัญ คนไทยเองควรได้บริโภคทุเรียนที่ดี มีคุณภาพเทียบเท่ากับ
ชาวต่างประเทศ เพื่อสร้างความมั่นใจให้ผู้บริโภค ไม่เอารัดเอาเปรียบลูกค้า เจ้าของสวนสนใจตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต 
และไม่ตัดทุเรียนอ่อนมาขายให้ลูกค้า หากทุเรียนมีคุณภาพที่ดี ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ แม้นราคาจะ
สูงขึ้น ผู้บริโภคยินดีที่จะจ่ายแพงขึ้นหากตนเองพึงพอใจ ดังนั้นต้องเน้นให้ทุเรียนมีคุณภาพ ต้องเน้นที่คุณภาพความ
ตรงต่อเวลา การจัดส่งที่รวดเร็วเป็นไปตามนัดหมาย และการออกมาจ าหน่ายสินค้าเองโดยม่านพ่อค้าคนกลาง           
เพื่อผู้บริโภคได้รับประทานทุเรียนที่ดีมีคุณภาพราคายุติธรรม ในการขายทุเรียนแบบบุฟเฟ่ต์บริการกินทุเรียนแบบ
ไม่อั้น ควรที่จะค านึงถึงความเพียงพอส าหรับลูกค้าในแต่ละวันด้วย ไม่รับลูกค้าเกินกว่าสินค้าที่ตนเองมี รักษา
คุณภาพของทุเรียน และควรมีผลไม้อื่น บริการเสริมด้วย  
  
กิตติกรรมประกาศ 

บทความวิชาการนี้ ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี จากความกรุณาและความช่วยเหลือเป็นอย่างดียิ่งจาก อาจารย์ 
อาจารย์ทีปรึกษา ที่กรุณาให้ค าแนะน า ด้วยความเอาใจใส่ตลอดมาตั้งแต่ต้นจนเสร็จเรียบร้อยที่ได้กรุณาพิจารณา
ความถูกต้องและความเที่ยงตรงในด้านเนื้อหา และขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจ
บัณฑิต สาขาวิชาการจัดการทั่วไปทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลืออย่างดีและขอขอบคุณบิดา  มารดา ครูอาจารย์          
ทุกท่านที่ประสิทธิ์ประสาทวิทยาการ และขอขอบคุณท่าน ที่ไม่ได้กล่าวนามไว้ ณ ที่นี้ที่ได้กรุณาให้ความสะดวก 
ความร่วมมือ ข้อเสนอแนะและอื่น ๆ ในการเขียนบทความวิชาการนี้ 

 
เอกสารอ้างอิง 
กรมวิชาการเกษตร http://www.doa.go.th/main/ สืบค้นเมื่อ 9 กันยายน 2561 สารานุกรมไทยส าหรับเยาวชนฯ 

เล่มที่ 5 เรื่องไม้ผลยุทธศาสตร์พัฒนาผลไม้ไทย พ.ศ. 2558-2562 
วีกิพีเดีย : https://th.wikipedia.org/wiki/ทุเรียน สืบค้นเมื่อ วันที่ 9 กันยายน 2561 
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งานวิจัยด้านความปลอดภัยเพ่ือยกระดับแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าใน 
จังหวัดระยอง 
 
RESEARCH OF LOGISTICS AND TRANSPORTATION INDUSTRIAL FOR 
LABORS SAFETY SKILL UP IN RAYONG PROVINCE 
 
ผู้วิจัย    วีรพงษ์  คณะปรีชา 
    สาขาวิชา การตลาดและการจัดการ มหาวิทยาลัยเวสเทริ์น 
อาจารย์ที่ปรึกษา   ดร.เอกภัทร มานิตขจรกิจ 
    ภาควิชา บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเวสเทริ์น 
 
บทคัดย่อ 

การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ในการศึกษางานวิจัยด้านความปลอดภัยเพื่อยกระดับแรงงานด้าน
อุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในจังหวัดระยองกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยจ านวน 375 ตัวอย่าง และ
ท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ (Frequency) อัตราร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ประกอบกับสถิติเชิงอนุมาน ค่าสถิติที่ใช้ ได้แก่ ไคสแควร์ (Chi-square) และ
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 -35 ปี จบการศึกษา
ระดับต่ าปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-25,000 บาท และสถานภาพโสด ส่วนปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความ
ปลอดภัยของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด ล าดับที่ 1 คือ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม รองลงมา คือ ปัจจัยด้านอุปกรณ์
หรือเคร่ืองจักร และสุดท้ายปัจจัยด้านคนหรือผู้ปฏิบัติงานตามล าดับ  

ในเรื่องการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความปลอดภัยของแรงงานด้าน
อุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนสง่สินค้า ผลการศึกษาพบว่า 1) เพศที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความปลอดภัยของ
แรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าไม่แตกต่างกัน 2) อายุที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความ
ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าไม่แตกต่างกัน 3) ระดับการศึกษาที่แตกต่าง
กันมีอิทธิพลต่อความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าที่ไม่แตกต่างกัน            
4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงาน
ขนส่งสินค้าไม่แตกต่างกัน และ 5) สถานภาพที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความปลอดภัยของแรงงานด้าน
อุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าไม่แตกต่างกันอย่างมีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ค าส าคัญ : ความปลอดภัย, ปัจจัยที่แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 

226



Abstract 
 This research. The purpose of this research was to investigate the safety of labor in 

the logistics industry and transportation in Rayong province. The samples group used in this 
research were logistics industry personnel and transportation business in Rayong province, 
375 samples descriptive statistics such as frequency, percentage, mean value, and 
inferential statistics were analyzed. Chi-square and One-Way Analysis of Variance The 
research indicated that Most of the respondents were male Age between 25-35 years old 
estimate salary 20,001-25,000 Baht Single status and private, company, employee The most 
important factors influencing the safety of the logistics industry and the transportation of 
the respondents were the personnel or the operator, followed by the equipment or 
machinery. And finally, environmental factors, respectively  

 In hypothesis testing the hypothesis that 1) The different male and female the safety 
of workers in the logistics industry and transportation the opinion not difference 2) The 
different age influenced the safety of workers in the logistics industry and the opinion not 
different 3) The different education levels had a significant influence on labor safety the 
logistics industry and transportation the opinion not difference 4) The different income had 
a significant influence on labor safety the logistics industry and transportation the opinion 
not difference and 5) The different status had a significant influence on safety the logistics 
industry and transportation the opinion not difference There was no statistically significant 
difference at 0.05 
 
Keyword : Safety, Factor’s difference 
 
บทน า 

ปัจจุบันการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมทางด้านงานโลจิสติกส์ของประเทศไทยนั้นมีความเจริญเติบโต
มากกว่าในอดีตเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมงานด้านโลจิสติกส์ในโซนภาคตะวันออก ( Eastern 
Zone) ที่มีการขยายตัวของท่าเรือน้ าลึกของท่าเรือแหลมฉบัง และท่าเรือมาบตาพุต จั งหวัดระยอง อันสืบ
เนื่องมาจากการยกเลิกการใช้งานท่าเรือกรุงเทพ (ท่าเรือคลองเตย) เพื่อย้ายมารวมกับท่าเรือแหลมฉบัง และท่าเรือ
มาบตาพุต จังหวัดระยอง ตามหลักยุทธศาสตร์ทางด้านเศรษฐกิจ (ไทยแลนด์ 4.0) ของรัฐบาล อีกทั้งยังคงมีการ
ขยายตัวของกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึนอีกเป็นจ านวนมากจากนักลงทุนต่างชาติ ส่งผลท าให้กิจกรรมทางด้าน
งานโลจิสติกส์นั้นเติบโตมากยิ่งขึ้นหลายเท่าตัวกว่าในอดีตที่ผ่านมา ทั้งในด้านการให้บริการทางด้านคลังสินค้า    
โกดังเก็บสินค้า และเร่ืองการขนส่งสินค้า ซึ่งในที่นี้กิจกรรมที่โรงงานอุตสาหกรรมและผู้ประกอบการทั้งหลายไม่อาจ
ที่จะหลีกเลี่ยงได้เลยก็คือ งานทางด้านโลจิสติกส์และการขนส่งสินค้าต่างๆ เช่นการน าเข้า -ส่งออก, การให้บริการ
ด้านคลังสินค้า และบริการรับ-ฝากสินค้า ฯลฯ ซึ่งปัจจุบันตลาดการแข่งขันทางด้านงานให้บริการทางด้านงานโลจิ
สติกส์นั้นเป็นตลาดที่มีการแข่งขันทางด้านต้นทุนและราคาค่าบริการเป็นอย่างมาก อีกประการหนึ่งที่ส าคัญและเป็น
ปัญหาที่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ประสบปัญหาอยู่ตอนนี้คือ ความปลอดภัยในระหว่างการปฎิบัติงานของแรงงาน
ด้านงานโลจิสติกส์ สืบเนื่องมาจากตลาดแรงงานทางด้านงานโลจิสติกส์ในประเทศไทยนั้นยังคงหละหลวมใน เรื่อง
ของความปลอดภัยจากอุตสาหกรรมด้านการขนส่งและการคมนาคมส าหรับงานโลจิสติกส์เป็นอย่างมาก จากสถิติ
ด้านอุบัติเหตุด้านอุตสาหกรรมของประเทศไทยพบว่ากว่า 40 เปอร์เซ็นต์เกิดจากอุบัติเหตุในระหว่างการขนส่งสินคา้
บนท้องถนน และการขนย้ายสินค้าโดยการใช้ยานพาหนะ ซึ่งมีสาเหตุมาจากการขาดการควบคุมอย่างจริงจังและ
การแก้ไขปัญหาเชิงป้องกันในระยะยาว ส่งผลให้สภาพการท างานในปัจจุบันนั้นปัญหาที่เกิดจากอุตสาหกรรมด้าน
การขนส่งนั้นยังคงทวีคูณเกิดปัญหาขึ้นอย่างต่อเนื่อง และยังไม่มีแนวโน้มที่จะลดลง ความสูญเสียทางด้านทรัพย์สิน 
และชีวิตยังคงสามารถเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา  
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 ดังนั้นจากปัญหาและอุบัติเหตุที่เกิดขึ้นในปัจจุบันของอุตสาหกรรมทางด้านโลจิสติกส์ และการขนส่งนั้น 
นิสิตผู้จัดท าสารนิพนธ์ฉบับนี้มีความประสงค์ที่จะท าการวิจัยแนวทางการแก้ไขและป้องกันปัญหาเชิงบูรณาการ
ทางด้านอุตสาหกรรมโลจสติกส์และการขนส่ง ให้เป็นแนวทางและความรู้เพื่อช่วยลดปัญหาการเกิดอุบัติเหตุใน
ระหว่างการปฎิบัติงานสามารถลดลงได้ และให้เกิดผลกระทบต่อทรัพย์สิน และชีวิตให้น้อยกว่าในปัจจุบัน 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของสถานประกอบการในอุตสาหกรรมงานด้านโลจิสติกส์ และงานขนส่งสินค้า 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยในการปฏิบัติงานของแรงงานในด้านความปลอดภัยของสถานประกอบการใน
อุตสาหกรรมด้านโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า 

3. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของแรงงานเฉพาะทางหรือการท างานในเชิงป้องกันปัญหาด้านความ
ปลอดภัยที่จ าเป็นตามความต้องการของสถานประกอบการในอุตสาหกรรมด้านงานโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า 

4. เพื่อรวบรวมความคิดเห็นของสถานประกอบการในอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้าเก่ียวกับ
เร่ืองความปลอดถัยในเชิงบูรณาการ 
 
กรอบแนวความคิดในการท างานวิจัย 

  ตัวแปรต้น            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
  
 
 

 
 
 
 
วิธีการวิจัย 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า ในจังหวัด
ระยอง ที่ขึ้นทะเบียนไว้กับกรมสวัสดิการแรงงาน จังหวัดระยอง ซึ่งสถิติแรงงาน (Labour statistic) พบว่าปัจจุบัน
ประชากรแรงงานทางด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า ในจังหวัดระยองมีประชากรแรงงาน จ านวน
ทั้งสิ้น 5,746 คน โดยแบ่งเป็นประชากรเพศชาย จ านวน 3,675 คน และประชากร เพศหญิง จ านวน 2,071 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัย คือ แบบสอบถาม ซึ่งทางผู้วิจัยได้สร้างขึ้นตามวัตถุประสงค์
ของการวิจัย โดยการน าแนวคิดและทฤษฎีท่ีได้น าการค้นคว้ามาเป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถามซึ่ง
แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน ดังนี้ 

แบบสอบถามตอนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับสภาพท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) แบบสอบถามตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีการปฎิบัติงานร่วมกับอุปกรณ์หรือ เครื่องจักร ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

การปฏิบัติงานเพื่อความปลอดภัยของแรงาน
ด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่ง
สินค้า ในจังหวัดระยอง โดยใช้ทฤษฎีรูปแบบ
ระบบความปลอดภัยของ บ๊อบ ฟี เรนซ์ 
(Firenze System Model) 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5. สถานภาพสมรส 
6. อาชีพ 
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ตรวจสอบรายการ (Check-List) แบบสอบถามตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของสภาพแวดล้อม
ในสถานประกอบการ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ (Check-List)  
แบบสอบถามตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่างๆ ของผู้ตอบแบบสอบถามใน
ด้านความปลอดภัยของอุตสาหกรรมด้านโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า (Open Ended)  

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ด า เนินขั้นตอน ดังนี้  1. ศึกษาหลักการ ทฤษฎีและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แล้วน าผลการศึกษามาสร้างแบบสอบถาม โดยขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา  2. ศึกษา
หลักการ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง แล้วน าผลการศึกษามาสร้างแบบสอบถาม โดยขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่
ปรึกษา 3. ก าหนดกรอบแนวคิดในการสร้างเครื่องมือ 4. สร้างเครื่องมือในการวิจัย 5. เสนอร่างเครื่องมือต่อ
อาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและให้ข้อเสนอแนะ 

การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลที่ส าคัญ 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็น
ข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามซึ่งรวบรวมโดยการเก็บข้อมูลภาคสนามในพื้นที่ศึกษา จากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็น
ผู้ที่อาศัยอยู่ในจังหวัดระยอง 2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากเอกสาร บทความทางวิชาการ 
และข้อมูลทางสถิติที่ได้จากหน่วยงานของรัฐและเอกชน เช่น กรมสวัสดิการแรงงาน และกระทรวงอุตสาหกรรม 
เป็นต้น โดยผู้วิจัยรวบรวมได้จากต ารา เอกสาร วารสาร และการสืบค้นผ่านทางอินเตอร์เน็ตโดยผู้วิจัยน า
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นแจกให้กับกลุ่มตัวอย่างโดยด าเนินการเก็บข้อมูลด้วยตนเองจากแบบสอบถาม หลังจากนั้น
ได้รวบรวมแบบสอบถามที่ได้รับคืนมาตรวจสอบความเรียบร้อยถูกต้องและครบถ้วน เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป 

การวิจัยความต้องการทางด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า 
ในจังหวัดระยอง โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) อธิบายลักษณะทั่วไป ซึ่ง
น าเสนอเป็นตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) พร้อมการอธิบายเชิง
พรรณนาประกอบ และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่ออธิบายถึงความต้องการทางด้านความปลอดภัย
ของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า ในจังหวัดระยอง ซึ่งได้ก าหนดระดับความส าคัญของ
ความต้องการทางด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และการขนส่งสินค้า ในจังหวัดระยอง 
โดยใช้มาตรวัดระดับความคิดเห็น (Rating Scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยก าหนดค่าคะแนนระดับความส าคัญแบ่งเป็น 
5 ระดับ โดยก าหนดค่าคะแนนระดับความส าคัญ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 
 
ผล/สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ด้านบุคคลของบุคคลากรในงานด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิ
สติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขต จังหวัดระยอง พบว่ากลุ่มตัวอย่างข้อมูลทั่วไปของบุคลากรด้านอุตสาหกรรมโลจิ
สติกส์และงานขนส่งสินค้า ในเขตจังหวัดระยอง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 65.1 และเป็นเพศชาย ร้อยละ 34.9 
ส่วนมากมีอายุ 25-35 ปี ร้อยละ 40.5 รองลงมา มีอายุ 36-45 ปี ร้อยละ 29.9 รองลงมา มีอายุ ต่ ากว่า 25 ปี ร้อย
ละ 20.5 และอายุมากกว่า 45 ปี มีจ านวนที่น้อยที่สุด ร้อยละ 9.1 การศึกษาสูงสุดคือ ระดับปริญญาตรี ร้อยละ 
51.2 รองลงมา คือ ระดับต่ าปริญญาตรี ร้อยละ 45.9 และ สูงกว่าระดับปริญญาตรี ร้อยละ 2.9 รายได้ต่อเดือนอยู่
ที่ 20,001-25,000 บาท ร้อยละ 26.7 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 25,001-30,000 บาท ร้อยละ 23.7 
รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 30,001-35,000 บาท ร้อยละ 16.5 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 15 ,001-
20,000 บาท ร้อยละ 15.7 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ต่ ากว่า 15,000 บาท ร้อยละ 9.1 และมีรายได้ต่อเดือน
มากกว่า 35,000 บาท ร้อยละ 8.3 ส่วนมากมีสถานภาพโสด ร้อยละ 42.9 รองลงมาสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.7 
และสถานภาพหย่าร้าง/แยกกันอยู่/หม้าย มีจ านวนที่น้อยที่สุด ร้อยละ 14.4 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่เคยซื้อ
สินค้าออนไลน์ ในจังหวัดแพร่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 64 เป็นเพศชาย ร้อยละ 36 ตามล าดับ และส่วนมาก
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มีอายุ 25-35 ปี ร้อยละ 42 รองลงมา มีอายุ 36-45 ปี ร้อยละ 29.25 รองลงมา มีอายุ ต่ ากว่า 25 ปี ร้อยละ 20 
อายุมากกว่า 45 ปี มีจ านวนที่น้อยที่สุด ร้อยละ 8.75 ตามล าดับ และส่วนมากมีระดับการศึกษาสูงสุดคือ ระดับ
ปริญญาตรี ร้อยละ 51 รองลงมา คือ ต่ ากว่าระดับปริญญาตรี ร้อยละ 46.00 สูงกว่าระดับปริญญาตรี ร้อยละ 3.00 
ตามล าดับ และส่วนมากมีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 25.50 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 
20,001-25,000 บาท ร้อยละ 22.25 รองลงมา 10,000-15,000 บาท ร้อยละ16.75 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่
ที่ 25,001-30,000 บาท ร้อยละ16.25 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ ต่ ากว่า 10 ,000 บาท ร้อยละ 10.50            
มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ร้อยละ 8.75 ตามล าดับ และส่วนมากมีสถานภาพโสด ร้อยละ 44.00 
รองลงมาสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.00 สถานภาพหย่าร้าง/แยกกันอยู่/หม้าย มีจ านวนที่น้อยที่สุด ร้อยละ 14.00 
ตามล าดับ  

ผลการวิเคราะห์ปัญหาด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และการขนส่งสินค้า         
ในเขตจังหวัดระยอง โดยรวมผลกระทบอยู่ในระดับมาก (xˉ =3.87, SD =0.44) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านโดย
เรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ คือ ด้านสิ่งแวดล้อม (xˉ =4.36, SD =0.57) ผลกระทบอยู่ในระดับมาก รองลงมา
คือด้านอุปกรณ์และเครื่องจักร (xˉ =3.81, SD =0.35) ผลกระทบอยู่ในระดับมาก และน้อยที่สุด คือด้านคนหรือ
ผู้ปฏิบัติงาน (xˉ =3.44, SD =0.41) ซึ่งผลกระทบอยู่ในระดับปานกลาง รายละเอียด ดังนี้ 

 1. ด้านคนหรือผู้ปฏิบัติงาน โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (xˉ = 3.46, SD=0.83) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ คือ ปฏิบัติงานตามขั้นตอนการปฏิบัติงาน (xˉ =4.29, SD =0.99) อยู่ใน
ระดับมาก รองลงมาคือ แต่งกายรัดกุมเหมาะสมกับการปฏิบัติงาน (xˉ =3.94, SD =1.24) อยู่ในระดับมาก ไม่ดื่ม
สุราหรือสิ่งของมึนเมาก่อนเริ่มการปฏิบัติงานและช่วงพักกลางวัน (xˉ =3.90, SD =0.79) อยู่ในระดับมาก ท่านไม่
ท างานที่ไม่ได้รับมอบหมายจากหัวหน้างาน (xˉ =3.54, SD =0.73) อยู่ในระดับมาก สวมใส่อุปกรณ์ป้องกันความ
ปลอดภัยในระหว่างการปฏิบัติงาน (xˉ =3.50, SD =0.64) อยู่ในระดับมาก ปฏิบัติงานด้วยความระมัดระวัง            
(xˉ =3.26, SD =0.62) อยู่ในระดับปานกลาง ไม่คิดถึงเรื่องอื่นๆในระหว่างที่ท่านปฏิบัติงานอยู่ (xˉ =3.25, SD 
=0.88) อยู่ในระดับปานกลาง ปฏิบัติงานตามค าเตือนต่างๆอย่างเคร่งครัด (xˉ =2.83, SD =0.86) อยู่ในระดับปาน
กลาง และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ไม่หยอกล้อกับเพื่อนร่วมงานในระหว่างการปฏิบัติงาน (xˉ =2.64, SD =0.80) อยู่ใน
ระดับปานกลาง 

 2. ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักร โดยรวมอยู่ในระดับมาก (xˉ =4.28, SD =0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ไม่ปรับแต่งเครื่องจักรหรือท าความสะอาดในระหว่างการ
ปฏิบัติงาน (xˉ =4.70, SD= 0.61) อยู่ในระดับ มากที่สุด รองลงมาคือ แจ้งให้หัวหน้างานทราบเมื่อพบว่าอุปกรณ์
เครื่องจักรมีความเสียหาย (xˉ = 4.53, SD= 0.50) อยู่ในระดับมากที่สุด พบสิ่งผิดปกติของอุปกรณ์หรือเครื่องจักร
จะไม่ท าการแก้ไขเอง (xˉ =4.49, SD= 0.67) อยู่ในระดับมาก ตรวจสอบสภาพความพร้อมของอุปกรณ์และ
เครื่องจักรก่อนเร่ิมการปฏิบัติงาน (xˉ =4.27, SD= 0.69) อยู่ในระดับมาก ไม่ลองผิดลองถูกต้วยตนเองเมื่อไม่เข้าใจ
วิธีการท างาน (xˉ = 3.95, SD= 0.80) อยู่ในระดับมาก และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ไม่ท าการแก้ไขหรือปรับปรุง
ในกรณีที่ไม่ได้ขนาดด้วยตนเอง (xˉ = 3.76, SD= 0.69) อยู่ในระดับมาก 

 3. ด้านสิ่งแวดล้อมปัญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (xˉ = 3.58, SD =0.84) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดพื้นที่ส าหรับสูบบุหรี่ให้อย่างเป็นสัดเป็นส่วน ( xˉ 
=3.92, SD =1.17) อยู่ในระดับมาก มีพื้นที่จัดเก็บสินค้าอันตรายอย่างชัดเจน (xˉ =3.90ม, SD =0.79) อยู่ในระดับ
มาก มีพื้นที่การปฏิบัติงานที่มีอากาศถ่ายเทได้อย่างสะดวก (xˉ =3.74, SD =0.86) อยู่ในระดับมาก มีการควบคุม
ปัญหาทางมลพิษได้อย่างมีประสทิธิภาพ (xˉ =3.54, SD =0.78) อยู่ในระดับมาก มีการจัดเก็บแยกขยะอย่างถูกต้อง
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ตามมาตรฐาน (xˉ =3.54, SD =0.73) อยู่ในระดับมากมีห้องน้ าที่สะอาดถูกหลักอนามัย (xˉ =3.49, SD = 0.93) มี
พื้นที่พักผ่อนส าหรับให้พนักงานพักผ่อนอย่างเหมาะสม (xˉ =3.26, SD = 0.60) อยู่ในระดับปานกลาง และข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ มีพื้นที่การจัดเก็บของเสียจัดให้อย่างเป็นสัดเป็นส่วน (xˉ =3.25, SD =0.88) อยู่ในระดับปานกลาง  

สรุปผลการพิสูจน์สมมติฐานโดยการเปรียบเทียบปัจจยัด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโล
จิสติกส์และการขนส่งสินค้า ในเขตจังหวัดระยอง ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน พบว่า ได้ปฏิเสธสมมติฐาน 5 ข้อ 
ได้แก่ แรงงานที่มีเพศแตกต่างกันจะให้ความส าคัญด้านความปลอดภัยไม่แตกต่างกัน แรงงานที่มีอายุแตกต่างกันจะ
ให้ความส าคัญด้านความปลอดภัยไม่แตกต่างกัน แรงงานที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้ความส าคัญด้านความ
ปลอดภัยไม่แตกต่างกัน แรงงานที่มีระดับรายได้แตกต่างกันจะให้ความส าคัญด้านความปลอดภัยไม่แตกต่างกัน และ
แรงงานที่มีสถานภาพแตกต่างกันจะให้ความส าคัญด้านความปลอดภัยไม่แตกต่างกัน  
 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่ง
สินค้าในเขตจังหวัดระยอง โดยพิจารณาจาก ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และการให้ความส าคัญของปัจจัย
ที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง โดย
ใช้ทฤษฎีทฤษฎีรูปแบบระบบความปลอดภัยของ บ๊อบ ฟีเรนซ์ (Firenze System Model) โดยมีปัจจัยด้าน
การศึกษา 3 ด้านคือ 1.) คนหรือผู้ปฏิบัติงาน 2.) อุปกรณ์หรือเครื่องจักร 3.) สิ่งแวดล้อม สามารถอภิปรายผลได้
ดังต่อไปนี้ 

1. ความต้องการของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยองแสดงให้
เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 -35 ปี มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี 
สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 -20,000 บาท และส่วนมากมี
สถานภาพโสด  

2. ระดับความต้องการของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
ปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง
โดยรวมผลกระทบอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ คือ ด้าน
สิ่งแวดล้อม ผลกระทบอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือด้านอุปกรณ์และเครื่องจักรผลกระทบอยู่ในระดับมาก และน้อย
ที่สุด คือด้านคนหรือผู้ปฏิบัติงาน ซึ่งผลกระทบอยู่ใน สอดคล้องกับการศึกษาของ อาภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์. (2556). การ
วิเคราะห์ความจ าเป็นในการฝึกอบรมบนพื้นฐานของ Competency (Competency-Based Training Need 
Analysis). กรุงเทพฯ: เอช อาร์ เซ็นเตอร์ จากัด. 

3. ระดับความต้องการของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
ด้านคนหรือผู้ปฏิบัติงาน โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ 
คือ ปฏิบัติงานตามขั้นตอนการปฏิบัติงานอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ แต่งกายรัดกุมเหมาะสมกับการปฏิบัติงาน 
อยู่ในระดับมาก ไม่ดื่มสุราหรือสิ่งของมึนเมาก่อนเริ่มการปฏิบัติงานและช่วงพักกลางวัน อยู่ในระดับมาก ท่านไม่
ท างานที่ไม่ได้รับมอบหมายจากหัวหน้างาน อยู่ในระดับมาก สวมใส่อุปกรณ์ป้องกันความปลอดภัยในระหว่างการ
ปฏิบัติงาน อยู่ในระดับมาก ปฏิบัติงานด้วยความระมัดระวัง อยู่ในระดับปานกลาง ไม่คิดถึงเรื่องอื่นๆในระหว่างที่
ท่านปฏิบัติงานอยู่ อยู่ในระดับปานกลาง ปฏิบัติงานตามค าเตือนต่างๆอย่างเคร่งครัด อยู่ในระดับปานกลาง และ
ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ไม่หยอกล้อกับเพื่อนร่วมงานในระหว่างการปฏิบัติงาน ตามล าดับ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฏี
เกี่ยวกับ ทิพย์ระวี รักษ์ศรี. (2556). การศึกษาแนวทางการพัฒนาสมรรถนะของบัณฑิตไทยในศตวรรษที่ 21 และ
คุณลักษณะที่พึงประสงค์ของบัณฑิต ของนักศึกษาคณะครุศาสตร์อุตสาหกรรมและเทคโนโลยี มหาวิทยาลัย
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เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี. ปริญญาครุศาสตร์อุตสาหกรรมมหาบัณฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีการเรียนรู้และการ
สื่อสารมวลชน คณะครุศาสตร์อุตสาหกรรมและเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี. 

 4. ระดับความต้องการของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักร โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ 
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ไม่ปรับแต่งเครื่องจักรหรือท าความสะอาดในระหว่างการปฏิบัติงาน อยู่ในระดับ มากที่สุด 
รองลงมาคือ แจ้งให้หัวหน้างานทราบเมื่อพบว่าอุปกรณ์เครื่องจักรมีความเสียหาย อยู่ในระดับมากที่สุด พบสิ่ง
ผิดปกติของอุปกรณ์หรือเคร่ืองจักรจะไม่ท าการแก้ไขเอง อยู่ในระดับมาก ตรวจสอบสภาพความพร้อมของอุปกรณ์
และเครือ่งจักรก่อนเร่ิมการปฏิบัติงาน อยู่ในระดับมาก ไม่ลองผิดลองถูกต้วยตนเองเมื่อไม่เข้าใจวิธีการท างาน อยู่ใน
ระดับมาก และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ไม่ท าการแก้ไขหรือปรับปรุงในกรณีที่ไม่ได้ขนาดด้วยตนเอง อยู่ในระดับ
มาก ตามล าดับ สอดคล้องกับกรณีศึกษา พีรพงษ์ พันธ์โสดา, 2559 

 5. ระดับความต้องการของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
ด้านสิ่งแวดล้อมปัญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ 
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัดพื้นที่ส าหรับสูบบุหรี่ให้อย่างเป็นสัดเป็นส่วน อยู่ในระดับมาก มีพื้นที่จัดเก็บสินค้าอันตราย
อย่างชัดเจน อยู่ในระดับมาก มีพื้นที่การปฏิบัติงานที่มีอากาศถ่ายเทได้อย่างสะดวก อยู่ในระดับมาก มีการควบคุม
ปัญหาทางมลพิษได้อย่างมีประสิทธิภาพ อยู่ในระดับมาก มีการจัดเก็บแยกขยะอย่างถูกต้องตามมาตรฐาน อยู่ใน
ระดับมากมีห้องน้ าที่สะอาดถูกหลักอนามัย มีพื้นที่พักผ่อนส าหรับให้พนักงานพักผ่อนอย่างเหมาะสม อยู่ในระดับ
ปานกลาง และข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ มีพื้นที่การจัดเก็บของเสียจัดให้อย่างเป็นสัดเป็นส่วน อยู่ในระดับปานกลาง  

6. เปรียบเทียบระหว่างข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม กับปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของ
แรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง พบว่า ไม่แตกต่างกัน 3 ข้อ และ
แตกต่างกัน 2 ข้อ ตามรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

6.1 จ าแนกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมพบว่าปัจจั ยที่มีผลต่อด้านความ
ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยองไม่แตกต่างกัน และเมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่าไม่แตกต่างกัน 

6.2 จ าแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมพบว่าโดยภาพรวมพบว่าปัจจัยที่มีผล
ต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยองไม่แตกต่าง
กัน และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่าไม่แตกต่างกัน 

6.3 จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุดของผู้ตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อ
ด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยองไม่แตกต่างกัน 
และเมื่อพิจารณารายด้านพบว่าไม่แตกต่างกัน 

6.4 จ าแนกตามระดับรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อด้าน
ความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนสง่สินค้าในเขตจังหวัดระยองแตกต่างกัน และเมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่ามีความแตกต่างกัน จ านวน 1 ด้านได้แก่ (1) ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักรพบว่ามีความ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจ านวน 1 คู่ ได้แก่ 

1. แรงงานที่มีระดับรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผลต่อ
ด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักร น้อย
กว่าลูกค้าที่มีระดับรายได้ 25,001-30,000 บาท 
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(2) ด้านสิ่งแวดล้อมพบว่ามีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจ านวน 3 คู่ ได้แก่ 
 1. แรงงานที่มีระดับรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผล

ต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านสิ่งแวดล้อม น้อยกว่าลูกค้า
ที่มีระดับรายได้ 15,001-20,000 บาท 

 2. แรงงานที่มีระดับรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผล
ต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านสิ่งแวดล้อม น้อยกว่าลูกค้า
ที่มีระดับรายได้ 25,001-30,000 บาท 

 4. แรงงานที่มีระดับรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผล
ต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านสิ่งแวดล้อมน้อยกว่าลูกค้าที่
มีระดับรายได้ 30,001-35,000 บาท  

6.5 จ าแนกตามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อด้านความ
ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยองแตกต่างกัน และเมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่าแตกต่างกัน จ านวน 2 ด้าน ได้แก่ (1) ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักรพบว่ามีความแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจ านวน 1 คู่ ได้แก่ 

1. แรงงานที่มีสถานภาพโสด มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผลต่อด้านความ
ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักร ที่มีอิทธิพลต่อ
ปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
น้อยกว่าลูกค้าที่มีสถานภาพสมรส 

(2) ด้านสิ่งแวดล้อมพบว่ามีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจ านวน 2 คู่ ได้แก่ 
1. แรงงานที่มีสถานภาพโสด มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผลต่อด้านความ

ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักร มีอิทธิพลต่อ
ปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
น้อยกว่าลูกค้าที่มีสถานภาพสมรส 

2. แรงงานที่มีสถานภาพสมรส มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีผลต่อด้านความ
ปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้า ด้านอุปกรณ์หรือเครื่ องจักร มีอิทธิพลต่อ
ปัจจัยที่มีผลต่อด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในเขตจังหวัดระยอง 
น้อยกว่าลูกค้าที่มีสถานภาพหย่าร้าง/แยกกันอยู่/หม้าย  
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาด้านความปลอดภัยของแรงงานด้านอุตสาหกรรมโลจิสติกส์และงานขนส่งสินค้าในจังหวัด
ระยอง ผู้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยในครั้งนี้ ดังต่อไปนี้ 

 1. ด้านคนหรือผู้ปฏิบัติงานโดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 
ปฏิบัติงานตามขั้นตอนการปฏิบัติงาน ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเก่ียวกับการป้องกันที่ต้นเหตุ (Prevention-
at-source) หมายถึง การบริหารงานที่จะด าเนินงานเพื่อ ลด ขจัด หรือป้องกันที่ต้นเหตุ เพราะคิดเห็นว่าการกระท า
ที่ไม่ปลอดภัยของลูกจ้างหรือสภาพการท างานที่ไม่ปลอดภัยหรืออุบัติเหตุอันตรายล้วนแต่มีต้นเหตุมาจากความ
ผิดพลาดเบื้องต้น หากได้ป้องกันแก้ไขสภาพงานต่าง ๆ ตั้งแต่เริ่มต้นแล้วก็จะท าให้โอกาสการเกิดอุบัติเหตุอันตราย
น้อยลง เช่น ความปลอดภัยเกี่ยวกับการออกแบบโครงสร้างอาคาร เครื่องจักร เครื่องมือ จัดซื้อสิ่งต่าง ๆ มาใช้ 
กรรมวิธีการผลิต ผลผลิต การซ่อมบ ารุง การควบคุม คุณภาพบุคลากร การตลาด และการบริการลูกค้า เป็นต้น 
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  2. ด้านอุปกรณ์หรือเครื่องจักรโดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ไม่
ปรับแต่งเครื่องจักรหรือท าความสะอาดในระหว่างการปฏิบัติงาน ผู้ประกอบการควรพิจารณาการคาดการณ์ถึง
ความเป็นไปได้ของการเกิดอุบัติเหตุอันตราย (Possibility of Hazard Prediction) หมายถึงการบริหารงานที่มุ่งที่
จะแก้ไขปัญหาจากการคาดการณ์ว่าสถานประกอบการประเภทเดียวกับของตนเคยเกิดปัญหาในเรื่องใด หรือมี
โอกาสเกิดการบาดเจ็บ หรือความสูญเสียในเรื่องใด ซึ่งเหตุการณ์ดังกล่าวสามารถสืบค้น หรือค้นหา และควบคุม
ป้องกันได้ นอกจากนี้ยังรวมถึงการคาดการณ์ได้ถึงงานที่ท าเป็นครั้งคราวด้วย เช่นงานซ่อมบ ารุง งานก่อสร้างรื้อ
ถอนและงานที่เก่ียวกับสิ่งที่อาจเกิดอันตรายได้สูงเช่นการท างานเกี่ยวกับหม้อไอน้ า ความดันกระแสไฟฟ้าสารเป็น
พิษ สารไวไฟ เป็นต้น 

 3. ด้านสิ่งแวดล้อมโดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ มีการจัดพื้นที่
ส าหรับสูบบุหร่ีให้อย่างเป็นสัดเป็นส่วน ผู้ประกอบการควรพิจารณาการแก้ไขที่เหตุอื่นเมื่อพบว่าไม่สามารถแก้ไขที่
ตัวบุคคลได้ (Ledering Die-hard Unsafe Habit as of no Consequence) หมายถึงการบริหารงานที่เบื่อหน่าย
ต่อการแก้ไขการกระท าที่ไม่ปลอดภัยของลูกจ้าง ทั้ง ๆ ที่ได้พยายามแก้ไขที่ตัวบุคคลอยู่หลายวิธี ไม่ว่าจะเป็นการให้
ความรู้การจูงใจ แม้กระทั่งการลงโทษแล้วก็ตาม ผู้บริหารจึงเปลี่ยนแนวคิดไปแก้ไขสภาพแวดล้อมในการท างาน
หรือสภาพของงานให้ปลอดภัยเสียก่อน แทนที่จะแก้ไขที่ตัวบุคคล เช่นการจัดท าสวิทซ์2 ปุ่ม เพื่อไว้กับมือทั้งสอง
ข้างของเคร่ืองปั๊มโลหะเพื่อป้องกันมิให้มีมือข้างใดข้างหนึ่งเหลือติดค้างอยู่ในจุดอันตราย เป็นต้น 
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ทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
 
ATTITUDES THAT AFFECT CUSTOMER LOYALTY TOWARDS BOUTIQUE 
HOTELS. CHINGMAI PROVINC  
 
ผู้วิจัย   วีระพรรณ  ลือชัย  

สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น  
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บทคัดย่อ 

วิทยานิพนธ์เรื่องทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่          
มีวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าโรงแรมบูติคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่
ทัศนคติต่อการใช้บริการของลูกค้าโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ศึกษาความภักดีของลูกค้าโรงแรม  
บูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลและทัศนคติต่อการใช้บริการ
ต่อความจงรักภักดีของลูกค้าโรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้ใช้บริการ
โรงแรมบูติคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 959,067คน และเลือกใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ
ก าหนดจ านวน (Quota Sampling) โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 และเป็นเพศหญิง            
มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี มีระดับการศึกษาในระดับต่ ากว่าปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 
50,000 บาท 

ผลการวิเคราะห์ระดับทัศนคติของผู้ใช้บริการต่อคุณภาพการบริการของโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมากเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ทัศนคติของผู้ใช้บริการ
โรงแรมบูติคที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจได้ รองลงมาคือ  ด้านการเข้าใจการรับรู้
ความต้องการ ด้านการให้ความมั่น และด้านความเป็นรูปธรรม 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพการบริการมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรม       
บูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธ์กันทิศทางบวกใน
ระดับสูง 
 
ค าส าคัญ : คุณภาพการบริการ, โรงแรมบูติค ความภักดีของลูกค้า 
 
Abstract 

This thesis aims to research the attitudes that affect customer loyalty to the boutique 
district.Chiangmai Province The objective of the research is as follows: Research on 
attitudes affect customer loyalty to the boutique district. Chiangmai Province The objective 
of the research, the factors client's personal boutique hotel in the city of Chiang Mai habits 
of customer service boutique hotel in the city.Chiangmai Province Study customer loyalty 
boutique hotel in the city. Chiangmai Province And the relationship of individual factors 
and habits continue service customer loyalty Boutique Hotel Chiang Mai. 
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Demographic data showed that most respondents were female, aged between 31 – 
40 years old, single with a bachelor’s degree and worked at private companies with a 
monthly income between 20,001 – 50,000 baht. 

An analysis of the attitude of boutique hotel users in Amphoe Muang Chiangmai 
Province Overall, the level is very high, ranging from average to high. The attitude of the 
most average boutique hotel users is: Reliability or reliability is the second aspect of 
perception. Confidence And the concrete at Simple random sampling. 

The hypothesis test showed that the quality of service was correlated with the 
customer loyalty to the boutique hotel. Chiangmai Province loyalty of Customers Boutique 
Hotel Chiang Mai. in department stores at asignificant level of 0.05. 
 
Key words : service quality, customer loyalty boutique hotel. 
 
บทน า 

ในปัจจุบันนี้ประเทศไทยถือเป็นหนึ่งประเทศที่ได้รับความสนใจอย่างมากของชาวต่างชาติที่จะมาท่องเที่ยว
ในเขตภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้หรือในเอเชียก็ตามซึ่งรายได้ที่ได้รับจากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวนับเป็น
ปัจจัยส าคัญในการน าเงินตราจากต่างประเทศเข้าสู่ประเทศไทยและสามารถท าก าไรได้จากอุตสาหกรรมนี้อย่าง
มากมายให้กับผู้ประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นธุรกิจโรงแรมรีสอร์ทร้านขายของที่ระลึก
ต่างๆทัวร์ภายในประเทศเป็นต้นโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจประเภทโรงแรมสามารถท าก าไรได้มากที่สุดธุรกิจหนึ่งด้วย 

เหตุผลดังกล่าวนี้จึงท าให้ในปัจจุบันนี้ธุรกิจโรงแรมจึงอยู่ในภาวะที่มีการแข่งขันสูงไม่ว่าจะด้านของราคา
ห้องพักและคุณภาพของการบริการจะเห็นได้จากการขยายตัวอย่างรวดเร็วของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวประกอบ
กับนโยบายและกิจกรรมส่งเสริมด้านการท่องเที่ยวอย่างจริงจังและต่อเนื่องของหน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐและ
ภาคเอกชนส่งผลให้มีจ านวนนักท่องเที่ยวที่ เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยในอัตราที่ เพิ่มขึ้นโดย
ท าการศึกษาจากข้อมูลสถิตินักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยระหว่างเดือนมกราคม – ธันวาคม 
2559 จ านวน 29,923,185 (กรมการท่องเที่ยว ณวันที่ 10 มกราคม 2559 : ระบบออนโลน์: http://tourism2.tourism.go.th/ 
สถิตินักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้าประเทศไทยปี2559) จากการแข่งขันกันไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์การแข่งขัน
ในด้านราคาการบริการรูปลักษณ์และการออกแบบที่พักแรมเป็นต้น 

ในปัจจุบันพบว่าธุรกิจที่พักแรมประเภทหนึ่งซึ่งเป็นกรแสนิยมและเป็นที่ยอมรับกันอย่างแพร่หลายจาก
นักท่องเที่ยวเนื่องจากเป็นธุรกิจที่พักแรมที่มีเอกลักษณ์สะท้อนความเป็นตัวตนที่โดดเด่นการออกแบบทางด้าน
สถาปัตยกรรมและการมีรูปแบบของการให้บริการที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการพื้นฐานรวมถึงรูปแบบใน
การด ารงชีวิตของนักท่องเที่ยวที่หลากหลายสร้างให้เกิดความแตกต่างไปจากธุรกิจที่พักแรมประเภทอื่นๆทั่วไปนั่น
คือธุรกิจที่พักแรมประเภทโรงแรมบูติก และด้วยสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในจังหวัดเชียงใหม่ท าให้ธุรกิจโรงแรมต้องมี
การแข่งขันกันมาก จึงเป็นตัวเลือกให้กับลูกค้าในการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมเพิ่มมากขึ้นอีกด้วย และในส่วน
ลูกค้าก็มีความต้องการที่จะได้รับการให้บริการที่ดีหรือในแบบที่ตนเองต้องการ ด้วยเหตูนี้โรงแรมต่างๆ ก็ต้องหา
แนวทางในการตอบสนองลูกค้าให้ได้ โดยจะต้องท าให้ลูกค้าพึงพอใจในการใช้บริการโรงแรมและจะต้องท าให้ลูกค้า
มีความจงรักภักดีกับโรงแรม ฯลฯ และในปัจจุบันถือได้ว่าการสร้างความแตกต่างด้วยประสบการณ์ความรู้สึกที่ดีที่
ลูกค้ามีต่อสินค้าและบริการเป็นสิ่งส าคัญส าหรับธุรกิจบริการเป็นอย่างมาก ดังนั้น  ผู้ประกอบกิจการควรตระหนัก
และเห็นถึงความส าคัญของความภักดีของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้า ซึ่งถือเป็นกระบวนการส าคัญที่จะส่งเสริมให้
ผู้บริโภคเกิดความเชื่อม่ันและความพึงพอใจที่จะเลือกใช้สินค้าและบริการต่อไปในระยะยาว ความภักดีของลูกค้าถือ
เป็น สินทรัพย์ที่ส าคัญอย่างหนึ่งของธุรกิจ ส่งผลให้ธุรกิจสามารถลดต้นทุนในการประชาสัมพันธ์หรือการท าตลาด
การสร้างลูกค้าใหม่ (Aaker, 1991) การรักษาฐานลูกค้าไว้ได้นั้นยังเป็นส่วนส าคัญในการสนับสนุนและแพร่กระจาย
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ข่าวสารแก่บุคคลอื่น ๆ ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดีรวมทั้งท าให้เกิดลูกค้ารายใหม่ที่เพิ่มขึ้น ย่อมได้เปรียบในเชิงการ
แข่งขัน เมือ่ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าก็จะน าไปสู่พฤติกรรมการใช้บริการ และหากเกิดความพึงพอใจก็จะ
น าไปสู่พฤติกรรมการใช้บริการซ้ า ส่งผลให้เกิดความจงรักภักดีต่อตราสินค้าจนกลายเป็นความสัมพันธ์เชิงบวกและ
กลับมาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอด้วยความยินดี 

ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญและมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่องทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อ
โรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ที่มีผลต่อแนวโน้มการกลับมาใช้บริการซ้ าของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ ดังจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการ ในการน าไปพัฒนาและปรับปรุงทิศทางในการด าเนินธุรกิจ
ให้สอดคล้องกับความพึงพอใจของลูกค้า สร้างความประทับใจและความจงรักภักดีต่อโรงแรมบูติค ซึ่งจะก่อให้เกิด
ความเป็นไปได้เปรียบ ในเชิงแข่งขันของธุรกิจโรงแรมที่มีการแข่งขันสูงในภาวะปัจจุบัน อันจะส่งผลดีต่อความมั่นคง
ของโรงแรมบูติคต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

การวิจัยเรื่องทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มี
วัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าโรงแรมบูติคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ 
2. เพื่อศึกษาทัศนคติต่อการใช้บริการของลูกค้าโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
3. เพื่อศึกษาความภักดีของลูกค้าโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลและทัศนคติต่อการใช้บริการต่อความจงรักภักดีของลูกค้า

โรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
 
การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพ การบริการของ 
Reichheld และ Sasser (1990); ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549); พิมล เมฆสวัสดิ์ (2550) และกนกวรรณ น า
สมปอง (2555) ได้กล่าวไว้ว่าเมื่อผู้รับบริการได้รับการบริการที่ตรงตามความปรารถนาหรือมากกว่าจะท าให้เกิด
ความพึงพอใจ นอกจากนี้Crosby (1988) ได้ให้ค านิยามของคุณภาพการบริการ หมายถึง ผู้ให้บริการสามารถ
ตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของผู้รับบริการ และสามารถถึงทราบถึงความต้องการและความ คาดหวังของ
ผู้รับบริการได้อีกด้วย 

ดังนั้น องค์กร หรือธุรกิจต่าง ๆ จึงพยายามหาวิธีการแข่งขันในการสร้างภาพลักษณ์อันดีให้แก่ หน่วยงาน
ของตน ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นและเปลี่ยนแปลงได้เสมอ ภาพลักษณ์ที่ดีเป็นพื้นฐานของ การสร้างความเชื่อมั่น
ให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งจะดีหรือไม่ดีขึ้นอยู่กับสิ่งที่แสดงให้สังคมหรือผู้บริโภคได้รับรู้ การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีจึงไม่
สามารถท าได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว เนื่องจากภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่ค่อย ๆ  เกิดขึ้นทีละเล็กทีละน้อยและสะสม
เพิ่มพูนจนมากขึ้น จนสามารถเข้าไปอยู่ในทัศนคติ หรือความรู้สึกนึก คิดของผู้บริโภคและประชาชนได้การศึกษา
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ์ของRobinson และ Barlow (1959); วิรัช ลภิรัตนกุล (2535); เนตรชนก 
คงทน (2551) และมาโนช เตชะเจริญวิกุล (2553) ได้กล่าวได้ว่า ภาพภายในจิตใจของบุคคล หรือผู้บริโภค เป็นองค์
รวมความเชื่อความรู้สึกนึกคิด และความประทับใจที่มีต่อองค์กรหรือตราสินค้าใดตราสินค้าหนึ่ง นอกจากนี้ Morley 
(1998) ได้ให้ค านิยามของภาพลักษณ์กล่าวคือ ภาพลักษณ์เป็นสิ่งส าคัญต่อ องค์กร เปรียบเสมือนทรัพย์สินอันมีค่า
ซึ่งยากจะประเมินออกมาเป็นตัวเลขได้ หากกล่าวถึงในทางธุรกิจแล้วระดับกลุ่มลูกค้าผู้ภักดีถือว่ามีความส าคัญต่อ
ธุรกิจเป็นอย่างมากผู้บริโภคจะรู้สึกรักและศรัทธาในสินค้าตราใดตราหนึ่งจนยากที่จะเปลี่ยนใจไปใช้ตราสินค้าอื่น
ผู้บริโภคจะมีความรู้สึกคุ้นเคยกับตราสินค้านั้น พึงพอใจต่อตราสินค้านั้น และซื้อสินค้านั้นด้วยความเต็มใจการที่
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ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าใดสินค้าหนึ่งมีทัศนคติในเชิงบวกต่อสินค้าหรือบริการ มีความพึงพอใจที่สม่ าเสมอ 
และเกิดการซื้อซ้ าต่อเนื่องตลอดมาโดยบริษัทคู่แข่งจะไม่ถูกเลือกมาพิจารณาเลยเนื่องจากผู้บริโภคได้เรียนรู้ว่าตรา
สินค้านั้นสามารถตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี ซึ่งความภักดีของลูกค้าเกิดได้จากหลากหลายปัจจัย เช่น 
การเรียนรู้ การประเมินของผู้บริโภค ความพึงพอใจ ความชื่นชอบ ความเชื่อถือ และความไว้วางใจในทางธุรกิจ
ความภักดีต่อตราสินค้าถือเป็นอีกกลยุทธ์ส าคัญที่ผู้ประกอบกิจการต่างหันมาให้ความส าคัญและพยายามค้นหา
วิธีการสร้างกลยุทธ์ของตราสินค้าให้มีความแข็งแกร่ง ตรงใจลูกค้า และสามารถครองใจ  ลูกค้าไว้ได้ในระยะยาว 
เช่นเดียวกันผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความภักดีต่อตราสินค้าของAaker (1991); Gronroos (2000); 
Kumar และ Reinartz (2006); ด ารงศักดิ์ ชัยสนิท (2543) และ ธีรพันธ์ โล่ทองค า (2547) ได้ให้ค านิยามของความ
ภักดีต่อตราสินค้าที่สอดคล้องกันความภักดีต่อตราสินค้า คือ พฤติกรรมการซื้อซ้ าหรือการใช้บริการซ้ าอย่าง
สม่ าเสมอด้วยความเต็มใจจากแนวคิดดังกล่าวมาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้  
 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

การวิจัยเรื่องทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าโรงแรมบูติคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ เพื่อทัศนคติต่อ
การใช้บริการของลูกค้าโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อศึกษาความภักดีของลูกค้าโรงแรมบูติคใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลและผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้า
ตามล าดับดังนี้  

ประชากรการวิจัย คือ กลุ่มประชากรที่ใช้ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่ใช้บริการโรงแรมบูติค ซึ่งการ
เลือกประชากรกลุ่มดังกล่าวจะท าให้ทราบผลที่แท้จริงจากผู้ใช้บริการและผลที่ได้จากการศึกษาวิจัยจะสามารถเป็น
ประโยชน์ให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจในลักษณะนี้ และผู้ที่สนใจได้ ในอนาคต กลุ่มตัวอย่างการวิจัย ผู้ใช้บริการโรงแรมบู
ติคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เนื่องจากจ านวนประชากรในกลุ่มผู้ใช้บริการ
โรงแรมบูติคในเขตพื้นที่อ าเภอเมืองเชียงใหม่ เป็นกลุ่มตัวอย่างเฉพาะกลุ่ม ท าให้ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบก าหนดจ านวน (Quota 
Sampling) และวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสุ่มตัวอย่าง Simple Random Sampling โดยผู้วิจัยเลือกวิธีการ
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่างของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane)ผลจากการแทนค่าใน
สูตรดังกล่าวท าให้ทราบถึงจ านวนกลุ่มตัวอย่างในเก็บข้อมูลอยู่ที่ 384 ชุด มีอัตราการคลาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงเลือกเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการโรงแรมบูติคในเขตพื้นที่อ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 400 
ชุด ซึ่งถือว่าเพียงพอและเหมาะสมกับกลุ่มตัวอย่างของการวิจัยในคร้ังนี้ ซึ่งเก็บข้อมูลจากพื้นที่ที่จะท าการศึกษา คือ
โรงแรมบูติคในเขตพื้นที่อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ที่เข้าร่วมเป็นสมาชิกกลุ่มโรงแรมบูติคในเขตจังหวัดเชียงใหม่  

 
ผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่องทัศนคติที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
มีรายละเอียดสรุปได้ดังนี้ 

พบว่ากลุ่มตัวอย่างความคิดเห็นของลูกค้าในการบริหารโรงแรมบูติคในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 และเป็นเพศหญิง จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 
ส่วนใหญ่อายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 รองลงมาคืออายุระหว่าง 21 – 30 ปี 
จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 อายุมากกว่า 51 ปีขึ้นไป จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 อายุน้อยกว่า 
20 ปี จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และอายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 ส่วน
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ใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 178 คน คิดร้อยละ 44.50 รองลงมาคือระดับปริญญาตรี 
จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 และระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 80 คนคิดเป็นร้อยละ 20.00 ส่วนใหญ่
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 50,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาคือรายได้
ต่ ากว่า 20,000 บาท จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.75 และรายได้ระหว่าง 50,001 – 80,000 บาท จ านวน 
107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 ตามล าดับ 
 
ผลการวิเคราะห์ระดับทัศนคติของผู้ใช้บริการต่อคุณภาพการบริการของโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ 

ผลการวิเคราะห์ทัศนคติของผู้ใช้บริการโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับ
มากเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ทัศนคติของผู้ใช้บริการโรงแรมบูติคที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ด้าน
ความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจได้ ค่าเฉลี่ย 4.00 รองลงมาคือ ด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการ ค่าเฉลี่ย 3.91 ด้าน
การให้ความมั่น ค่าเฉลี่ย 3.87 ด้านความเป็นรูปธรรม ค่าเฉลี่ย 3.78 ตามล าดับ 
ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ใช้บริการต่อความภักดีของลูกค้าโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ 

ความคิดเห็นของผู้ใช้บริการโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยรวม อยู่ในระดับมาก
เรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย การประเมินผลของลูกค้าบริโภคต่อการบริหารโรงแรมบูติคในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยรวม ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ความตั้งใจของการกลับมาใช้บริการ ค่าเฉลี่ย 3.47 
รองลงมาคือทัศนคติของผู้ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ย 3.80 และความชื่นชอบในภาพลักษณ์ของโรงแรม อยู่ในระดับปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ย 3.21 ตามล าดับ 
จากการศึกษางานวิจัยสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 

สมมุติฐานที่ 1 ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 1 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความภักดีของลูกค้าที่มี
โรงแรมบูติคอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งผลการทดสอบโดยใช้สถิติ Multiple Regression พบว่าคุณภาพการ
บริการทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ด้านความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจ
ได้ (Reliability) ด้านการตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) ด้านการให้ความมั่นใจ (Assurance) และ
ด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการ (Empathy) มีอิทธิพลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้าร้านคาเฟ่ขนม
หวานในห้างสรรพสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คุณภาพการบริการทั้ง 5 ด้าน สามารถอธิบาย
ความผันแปรของความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคได้ร้อยละ 34.2  

สมมุติฐานที่ 2 คุณภาพการให้บริการของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติค
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ซึ่งผลการทดสอบโดยใช้สถิติ Pearson Correlationพบว่า ด้านทัศนคติของผู้ใช้บริการ 
ความชื่นชอบในภาพลักษณ์ของโรงแรม และความตั้งใจของการกลับมาใช้บริการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความ
ภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยมี
ความสัมพันธ์กันทิศทางบวกในระดับสูงคุณภาพการบริการ ทั้ง 5 ด้าน สามารถอธิบายความผันแปรของความภักดี
ของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ่ได้ร้อยละ 34.2 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า คุณภาพการบริการมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อ
โรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธ์กันทิศทางบวก
ในระดับสูง 
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อภิปรายผล 
ผู้วิจัยน าผลการวิจัยมาอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 1 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีโรงแรมบูติคอ าเภอ
เมืองจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งผลการทดสอบโดยใช้สถิติ Multiple Regression พบว่าคุณภาพการบริการทั้ง 5 ด้าน 
ได้แก่ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ด้านความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจได้ (Reliability) 
ด้านการตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) ด้านการให้ความมั่นใจ (Assurance) และด้านการเข้าใจการ
รับรู้ความต้องการ (Empathy) มีอิทธิพลต่อความภักดีของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้าร้านคาเฟ่ขนมหวานใน
ห้างสรรพสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คุณภาพการบริการทั้ง 5 ด้าน สามารถอธิบายความผันแปร
ของความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคได้ร้อยละ 34.2 กล่าวได้ว่า หากลูกค้าได้รับการบริการที่ตรงตามความ
ต้องการและในรูปแบบที่ต้องการย่อมทาให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และมีความตั้งใจในการกลับมาใช้บริการซ้ าใน
อนาคต จนกลายเป็นความภักดีต่อตราสินค้าในที่สุดผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ  ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ (2549) กล่าวว่าการบริการที่เป็นเลิศที่ผู้ให้บริการส่งมอบให้กับลูกค้าได้ตรงตามความปรารถนาหรือได้
มากกว่าสิ่งที่คาดหวังไว้จนทาให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ จะนามาซึ่งความจงรักภักดีและความไว้วางใจ ผลการศึกษาครั้ง
นี้ มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ สมิทธ์ ลีลาอมร (2557) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องการรับรู้คุณภาพการบริการที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจและความจงรักภักดีต่อร้านอาหารรถเข็นริมทางเท้าย่านเยาวราช กรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า คุณภาพการบริการด้านการรับประกัน ด้านความเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ 
และด้านความไว้วางใจมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการร้านอาหารรถเข็นริมทางเท้าย่านเยาวราช อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 และสามารถอธิบายความแปรปรวนของความจงรักภักดีได้ร้อยละ  34.8 ทั้งนี้ 
ผู้บริโภคจะใช้เลือกใช้บริการร้านที่สร้างสิ่งที่สัมผัสได้ให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นเรื่องชื่อเสียงของร้าน  การใช้วัตถุดิบที่
ได้มาตรฐานการบริการที่มีขั้นตอนการท างานอย่างจริงใจ เต็มใจให้บริการ ดูแลเอาใจใส่ และเข้าใจความต้องการ
ของลูกค้าได้อย่างชัดเจน จะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจอย่างต่อเนื่องและเกิดความจงรักภักดีต่อร้านค้าจากรุ่นสู่
รุ่น ผลการศึกษามีความสอดคล้องเช่นเดียวกับงานวิจัยของ เกศณีย์ อยู่เจริญ (2559) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความจงรักภักดีของลูกค้าที่มีต่ออาหารแช่แข็งพร้อมรับประทานในร้านสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า ในส่วนของคุณภาพการบริการ ได้แก ่ด้านความเข้าใจและรู้จักรับบริการ ด้านความมั่นคงปลอดภัย 
ด้านความเป็นรูปธรรมในการให้บริการ และด้านการเข้าถึงการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภักดีของลูกค้า
ในการซื้ออาหารแช่แข็ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 หากคุณภาพการให้บริการเป็นไปในทิศทางที่ดีหรือ
เป็นที่น่าพึงพอใจ จะทาให้ผู้บริโภคจะเกิดความอยากที่จะกลับมาใช้บริการอีกในครั้งต่อไป  และสอดคล้องกับ
การศึกษาของ ปัณณวัชร์ พัชราวลัย (2559)ได้ศึกษาวิจัยเรื่องความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการ และการรับรู้
ภาพลักษณ์ธนาคารเฉพาะกิจที่ส่งผลต่อความภักดีในการใช้บริการของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล
การศึกษาพบว่า ความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของผู้บริโภครายด้าน ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านความ
มั่นใจ ด้านการสร้างบริการให้เป็นรูปธรรม ด้านความใส่ใจ และด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้าส่งผลต่อ
ความภักดีของลูกค้าผู้ใช้บริการธนาคารเฉพาะกิจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่งผลให้ลูกค้าผู้ใช้บริการ
ยังคงเลือกใช้บริการกับธนาคารเฉพาะกิจ และมีความภักดีในการใช้บริการเพิ่มมากขึ้น และสอดคล้องกับแนวคิด
ของ พรรณิภา ซาวค า (2559) ท าการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การบริหารจัดการภายในโรงแรม : กรณีศึกษาโรงแรม
ขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงรายผลการวิจัยการบริหารจัดการภายในโรงแรมขนาดเล็กพบว่ า (1) การ
วางแผน มุ่งเน้นในเรื่องการให้บริการการสร้างรายได้ และการตกแต่งโรงแรมให้โดดเด่น (2) การจัดการองค์กร 
เป็นไปในลักษณะท าตามค าสั่งของเจ้าของกิจการหรือผู้บริหารระดับสูงของโรงแรมที่ไม่ได้มีการเขียนก าหนดไว้เป็น
ลายลักษณ์อักษร (3) การบังคับบัญชามีความชัดเจนในแผนผังองค์กรการรายงานผลการปฏิบัติต่าง ๆ ตลอดจนมี
ความชัดเจนในหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่ง (4) การประสานงานองค์กร เป็นการติดต่อกันด้วยวาจา
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และสั่งงานด้วยวาจาระหว่างผู้บริหารกับพนักงานโดยตรง (5) การควบคุม ก าหนดกรอบหน้าที่ของพนักงานเพื่อ
ควบคุมคุณภาพการบริการให้ได้มาตรฐานสาหรับกลยุทธ์การบริหารจัดการภายในโรงแรมขนาดเล็กประกอบด้วย(1) 
กลยุทธ์เชิงรุก คือ การพัฒนาศักยภาพทรัพยากรทางการบริหาร (4M) มาใช้บริหารจัดการอย่างคุ้มค่า(2) กลยุทธ์
เชิงพัฒนา คือ การบริหารจัดการแบบมีส่วนร่วมในองค์กร (3) กลยุทธ์เชิงรับ คือ การพัฒนาศักยภาพทางการตลาด
ของโรงแรมขนาดเล็ก (4) กลยุทธ์เชิงพลิกแพลง คือ การพัฒนาโรงแรมขนาดเล็กเพื่อรองรับการท่องเที่ยวที่มี
ลักษณะเฉพาะCLEFP สูตรความส าเร็จส าหรับโรงแรม 

ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 2คุณภาพการให้บริการของลูกค้ามีความสัมพันธ์กับความภักดีของลูกค้าที่มี
ต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ซึ่งผลการทดสอบโดยใช้สถิติ  Pearson Correlation พบว่า             
ด้านทัศนคติของผู้ใช้บริการ ความชื่นชอบในภาพลักษณ์ของโรงแรม และความตั้งใจของการกลับมาใช้บริการ           
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยมีความสัมพันธ์กันทิศทางบวกในระดับสูงคุณภาพการบริการ ทั้ง 5 ด้าน สามารถอธิบาย
ความผันแปรของความภักดีของลูกค้าที่มีต่อโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ได้ร้อยละ 34.2กล่าวได้ว่า 
ภาพลักษณ์ของตราสินค้าถือเป็นปัจจัยสาคัญประการหนึ่งของธุรกิจที่มีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้บริโภค     
เมื่อตราสินค้ามีภาพลักษณ์ที่ดีและมีการสร้างภาพลักษณ์อย่างต่อเนื่อง  ย่อมทาให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจใน
คุณภาพของตราสินค้าที่เลือกไปจนถึงก่อให้เกิดความภักดีต่อตราสินค้านั้น ๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของอัคร์วิชญ์ 
เชื้ออารย์และณักษ์ กุลิสร ์(2556) ได้ศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีในแบรนด์ Greyhoundของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร และกรวิภา อมรประภาธีรกุล (2553) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องอัตลักษณ์ภาพลักษณ์ของร้าน MOS 
BURGER ที่มีต่อความภักดีและพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษางานวิจัยทั้งสอง
เรื่องมีความสอดคล้องกันพบว่า ภาพลักษณ์ของตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้บริโภคในทิศทาง
เดียวกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องรักษามาตรฐานให้เป็นไปอย่างต่อเนื่อง            
เพื่อตอบสนองและสร้างความพึงพอใจอันสูงสุดให้แก่ลูกค้า  และเพื่อให้ลูกค้ามีการกลับมาใช้บริการซ้ าอย่าง
สม่ าเสมอด้วยความเต็มใจ รวมถึงมีการบอกต่อผู้อื่นในแง่ดีของธุรกิจมากยิ่งขึ้น และสอดคล้องกับแนวคิดของ          
ณัฐกฤตา นันทะสิน (2558) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคและความภักดีต่ออาหารเพื่อ
สุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วน ประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายส่งผลต่อความภักดีต่ออาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับแนวคิดของ ระชานนท์ ทวีผล (2558: บทคัดย่อ) ได้ศึกษาเรื่องแนวคิดและการ
ด าเนินธุรกิจของโรงแรมบูติค ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าแนวคิดใน
การก่อตั้ง โรงแรมบูติค มาจากการน าทรัพย์สินของตนเองมาต่อยอดเป็นธุรกิจ และรูปแบบการบริหารของโรงแรม   
บูติค ในเขตเทศบาลนครเมืองเชียงใหม่ แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบหลัก คือ 

1) การบริหารโรงแรมแบบอิสระ (Hotel Independents) 2) การบริหารโรงแรมแบบระบบเครือข่าย 
(Hotel Chains) ส าหรับการวิเคราะห์กลยุทธ์การ ส่งเสริมการตลาดทั้ง 4 ด้าน พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ
โรงแรมบูติคมีการตกแต่งใน 3 ลักษณะได้แก่ การตกแต่งสไตล์ไทยล้านนาประยุกต์ สไตล์ชิค และสไตล์ยุคสมัย
วิคตอเรีย 2) ด้านราคาที่มีการก าหนดตามช่วงเวลาที่เหมาะสมต่อขนาดของธุรกิจ 3) ด้านท าเลที่ตั้งที่ใกล้แหล่ง
ท่องเที่ยว สามารถเดินทางสะดวกและช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ตามเว็บไซต์ตัวกลางสากล และ 4) ด้านการ
ส่งเสริมการขายมีการใช้รูปแบบกิจกรรมในการน าเที่ยวภายในจังหวัดเชียงใหม่ การลดราคาเพื่อสร้างความดึงดูดใน
การเข้าพักและ 
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2) การวางรูปแบบกลยุทธ์ด้านการสื่อสารที่ให้ความส าคัญกับสื่อออนไลน์ และออฟไลน์ รวมถึงการ
บริการของ พนักงานที่มีการแสดงออกถึงเอกลักษณ์ของโรงแรมบูติคส าหรับการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านการแข่งขัน 5 
ด้าน 1) คู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาเนื่องจากผลส าเร็จจากการประกอบธุรกิจโรงแรมบูติค 2) คู่แข่งขันรายเดิมที่มีการ
ปรับเปลี่ยนการบริการและความคล้ายกันของการตกแต่ง 3) สินค้าทดแทนการเข้ามาของโฮสเทลที่สามารถดึงกลุ่ม
ลูกค้า 4) การต่อรองของผู้ซื้อที่หันไปใช้เทคโนโลยีมีเว็บไซด์ตัวกลางมากข้ึน และ 5) การต่อรองของผู้สรรหาวัตถุดิบ
ที่มีการปรับเปลี่ยนราคาตามฤดูกาลและช่วงเวลาที่ไม่มีความแน่นอน 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งน้ี 

1. ด้านความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจได้ (Reliability) มากที่สุดเป็นอันดับแรกทั้งนี้ ความน่าเชื่อถือหรือ
ไว้วางใจได้ของคุณภาพการบริการเป็นปัจจัยส าคัญที่ทาให้ธุรกิจบริการสามารถด าเนินต่อไปได้และสามารถสร้าง
ความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภค จนท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจได้ของการบริการเป็นสิ่งที่
สามารถรับประกันความไว้วางใจจากผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคเกิดการบอกต่อไปในทิศทางที่ดี จนท าให้ธุรกิจสามารถ
ขยายกิจการไปได้อย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะอย่างยิ่งในปัจจุบันธุรกิจโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีการ
แข่งขันที่รุนแรงมากยิ่งขึ้น ผู้ประกอบกิจการจึงควรเน้นการฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้เรื่องการบริการที่ถูกต้อง
แม่นยาและครบถ้วน ให้พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในสินค้าและบริการเป็นอย่างดี เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจใน
พนักงานผู้ให้บริการให้มีความสม่ าเสมอได้มาตรฐานในทุก ๆ คร้ัง เพื่อให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในตราสินค้านั้น ๆ 
อย่างเสมอต้นเสมอปลาย จนเกิดเป็นความภักดีต่อตราสินค้าและกลายเป็นฐานลูกค้าที่มั่นคง 

2. ด้านความภักดีต่อตราสินค้าถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญทางธุรกิจและเป็นยุทธศาสตร์การตลาดที่ส าคัญ
อย่างยิ่ง เนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจโรงแรมบูติคได้มีการขยายตัวเพิ่มสูงขึ้นอย่างรวดเร็วท าให้สินค้าหาความแตกต่าง
ได้ยาก การตลาดโดยท าให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีนั้นนับเป็นการตลาดแบบยั่งยืนและยังสามารถเพิ่มยอดขาย
ให้แก่ธุรกิจให้สามารถทากาไรได้เพิ่มขึ้น ทั้งนี้ สามารถท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความน่าเชื่อถือ จนเกิดทัศนคติที่ดีต่อ
ตราสินค้าเกิดการนึกถึงหรือตรงใจผู้บริโภคจนกลายเป็นความภักดีต่อตราสินค้านั้น ๆ แล้ว นอกจากผู้บริโภคจะเป็น
ฐานลูกค้าที่มั่นคงแล้ว ย่อมให้การสนับสนุนและส่งเสริม รวมทั้งอาจแนะน าและเพิ่มฐานลูกค้าให้แก่ธุรกิจโดยการ
บอกต่อบุคคลที่รู้จัก เพื่อนฝูง หรือญาติสนิทให้มาใช้สินค้าและบริการที่ตนเองภักดีอีกด้วย ซึ่งส่งผลดีแก่ธุรกิจใน
ระยะยาว 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
จากผลการวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยเห็นว่าควรจะน าไปศึกษาต่อในเร่ือง 

1. ควรจะเพิ่มการศึกษาเรื่องคุณค่า ที่รับรู้ด้านอารมณ์ เพราะการที่ผู้เรียนจะเกิดการบอกต่อ และการ
กลับมาใช้บริการซ้ า นอกจากการรับรู้ด้านความคุ้มค่า และด้านคุณภาพ ยังมีความรู้สึกทางด้านอารมณ์ที่เกี่ยวข้อง
กับการบอกต่อ และการกลับมาใช้บริการซ้ าด้วย 

2. ควรจะเพิ่มการศึกษาเรื่องคุณภาพการให้บริการ เพื่อเพิ่มความไว้เนื้อเชื่อใจ ความพึงพอใจ การบอก
ต่อ และการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง 

3. ควรจะเพิ่มการศึกษาเร่ืองความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง และศึกษาระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง โดยศึกษาจากกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน
จังหวัดล าปาง จ านวน 400 คน ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ค่าแจงความถี่          
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติการวิเคราะห์การถดถอย เพื่อวิเคราะห์หาค่าอิทธิพล 

ผลการวิจัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 30 ปี เป็นพนักงาน /เจ้าหน้าที่
บริษัท การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได้ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท ด้านพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวในการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง พบว่าส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อไส้อั่ว
สมุนไพรเพื่อเป็นของฝาก ปริมาณการซื้อต่อคร้ังส่วนใหญ่ เป็น 1 กิโลกรัม เหตุผลในการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพรส่วน
ใหญ่คือรสชาติ และการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพรของนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ผู้ที่มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
เพื่อน/ญาติแนะน า ผลการศึกษาด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพร 
พบว่า ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพร
ของจังหวัดล าปาง แต่ด้านด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง 
 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว,ส่วนประสมทางการตลาด,การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของ

จังหวัดล าปาง 
 
Abstract 

The purposes of this research were to study the tourism behavior and marketing mix 
that affects buying decisions for Northern Thai herb sausage products in Lampang Province 
and examine the opinion levels of tourism affecting buying decisions for Northern Thai 
herb sausage products in Lampang Province. Questionnaires were used as the research 
instrument to acquire data. The samples comprised 400 tourists who traveled in Lampang 
Province, with data collected utilizing an accidental sampling method. Frequency, 
percentage, standard deviation and Multiple Regression were used for data analysis. 
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The research results showed that females comprised the majority of respondents and 
most respondents were aged less than 30 years. Professions of samples included mostly 
employees/company officers holding bachelor’s degrees or equivalent with a mean income of 
about 20,001-30,000 baht. The results of tourism behavior in terms of purchasing Northern 
Thai herb sausage products (Sai-Oua) in Lampang Province found that the majority of 
tourists purchased Northern Thai herb sausage products as souvenirs. Further, most bought 1 
kilogram per purchase. The most common reason for buying was the taste. The most 
influential factor for making a buying decision was a recommendation from a relative or 
friend. The results of marketing mix for factors affecting buying decisions for Northern Thai 
herb sausage products in Lampang Province found that Price, Place and Promotion were the 
most influential factors for buying decisions. The results of product didn’t significantly affect 
buying decisions for Northern Thai herb sausage products in Lampang Province.  

 

Key words : Tourism behavior, Marketing Mix, Buying Decision Northern Thai Herb 
sausage product of Lampang province 

 

บทน า 
ไส้อั่ว เป็นไส้กรอกชนิดหนึ่งที่เป็นอาหารพื้นบ้านของภาคเหนือ จึงที่เป็นที่นิยมมากในภาคเหนือของ

ประเทศไทย โดยรับประทานกับข้าวเหนียว มีลักษณะเป็นไส้กรอกวงกลม วางขดกันเป็นก้นหอย ท ามาจากเนื้อหมู
คลุกเคล้ากับเครื่องแกง แล้วยัดลงไปในไส้หมู โดยค าว่า อั่ว ก็แปลว่า ยัดไว้ข้างใน หรือใส่ไส้นั่นเอง (รัตนา พรหมพิชัย, 
2560). “ไส้อั่ว” เป็นชื่อเรียกเดิมของไส้กรอกอีสานของไทยและลาว ค าว่า “อั่ว” ในภาษาไทยลาว แปลว่า “ยัด” 
สมัยก่อนจึงเรียกว่าไส้อั่วกันทั้งอีสานและเหนือ อีกทั้งเป็นอาหารนานาชาติที่มีกันทุกมุมโลก แต่ละแห่งต่างมีไส้กรอก
สูตรของตนเอง เป็นการถนอมอาหารและแปรรูปส่วนต่างๆ ของเนื้อสัตว์ให้เกิดประโยชน์ มีอยู่หลายชนิดทั้งแบบเปรี้ยว
และไม่เปรี้ยว ไส้กรอกอีสานและลาวจะใส่ข้าวสุกแล้วแขวนผึ่งลมทิ้งไว้ให้เปรี้ยวก่อนที่จะน าไปย่างให้สุก ส่วนไส้อั่วแบบ
ล้านนาและลาวเหนือ เช่น ไส้อั่วหลวงพระบางจะใส่สมุนไพรต่างๆ ลงไปมากและไม่ได้ผ่านกระบวนการหมักให้มีรส
เปรี้ยว ไส้กรอกหลวงพระบางไม่ได้รสจัดและมีสมุนไพรมากเท่าไส้อั่วล้านนา (นันทนา ปรมานุศิษฏ์. 2561). 

ในจังหวัดล าปาง มีผู้ผลิตไส้อั่วเพื่อจ าหน่ายหลายราย มีรสชาติอร่อยแตกต่างกันไปขึ้นกับกรรมวิธีและ
สมุนไพรที่ใส่ลงไป ไส้อั่วของล าปางจะมีความแตกต่างจากพื้นที่อื่นในภาคเหนือเพราะไส้อั่วล าปางจะใส่เครื่องปรุง
สมุนไพรมาก และจะได้ความหอมของสมุนไพรออกมาขณะท าการย่างไส้อั่ ว ลักษณะของการรับประทานมักจะ
รับประทานร่วมกับข้าวเหนียวซึ่งเป็นข้าวที่นิยมในภาคเหนือของประเทศไทย หรือรับประทานร่วมกับน้ าพริกต่าง ๆ 
ดังนั้น ตามที่การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) ได้ส่งเสริมการท่องเที่ยวของจังหวัดล าปางภายใต้โครงการ           
“12 เมืองต้องห้าม...พลาด” เป็นเมืองที่ไม่หมุนตามกาลเวลา ท าให้ดึงดูดนักท่องเที่ยวเดินทางมาเที่ยวจังหวัด
ล าปางเป็นจ านวนมาก ซึ่งจากข้อมูลของส านักงานการท่องเที่ยวและกีฬาจังหวัดล าปางพบว่าจ านวนห้องพักมี
แนวโน้มเพิ่มขึ้นจาก 2,079 ห้อง ในปี 2555 เป็น 2,363 ห้อง ในปี 2559 เนื่องจากมีผู้มาเยือนที่เป็นนักท่องเที่ยว
และนักทัศนาจร ทั้งสิ้น 904,653 คน เพิ่มข้ึนจากปี 2558 จ านวน 45,570 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 โดยแยกเป็นชาว
ไทย จ านวน 823,088 คน ชาวต่างประเทศ จ านวน 81,565 คน ด้านรายได้จากการท่องเที่ยวของจังหวัดล าปาง ใน
ปี 2559 มีรายได้รวมทั้งสิ้น 2,968.95 ล้านบาท เพิ่มข้ึนจากปี 2558 จ านวน 163.81 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 5.84 
แบ่งเป็นรายได้จากนักท่องเที่ยวชาวไทย จ านวน 2,581.93 ล้านบาท และชาวต่างประเทศ จ านวน 387.02 ล้าน
บาท แสดงให้เห็นถึงศักยภาพและความพร้อมของจังหวัดล าปางในการที่รองรับนักท่องเที่ยวได้มากขึ้น แต่เมื่อ
พิจารณาข้อมูลจากกรมการพัฒนาชุมชนพบว่า จ านวนสินค้า ของฝาก และของที่ระลึกของจังหวัดที่ได้รับการ
รับรองมาตรฐาน เช่น OTOP 5 ดาว เป็นต้น กลับมีจ านวนคงที่ ตั้งแต่ปี 2557 ดังนั้น จังหวัดล าปางควรมีการ
พัฒนาธุรกิจสินค้า ของฝาก และของที่ระลึกให้มีคุณภาพ มีความแปลกใหม่ โดด เด่น เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัด 
รวมทั้งให้มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นเพื่อดึงดูดความสนใจ และส่งผลให้จังหวัดมีรายได้มากข้ึนอีกทางหนึ่งด้วย 
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นอกจากนี้ในปีงบประมาณ 2560 จังหวัดล าปางได้รับงบประมาณจัดสรรด้านการท่องเที่ยว 35.59 ล้านบาท 
โดยเป็นการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานสิ่งอ านวยความสะดวกที่ได้มาตรฐานเพื่อรองรับนักท่องเที่ยวทุกกลุ่ม รวมทั้งมี
โครงการสร้างความเชื่อมั่นให้กับนักท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวของจังหวัด ซึ่งคาดว่าจะส่งผลให้ตัวเลขจ านวน
นักท่องเที่ยวและรายได้จากการท่องเที่ยวเพิ่มสูงขึ้นด้วย เป็นไปตามเจตนารมณ์ของแผนพัฒนาจังหวัดล าปาง            
ปี พ.ศ. 2557-2560 ในยุทธศาสตร์ที่ 1 การพัฒนาเศรษฐกิจบนพื้นฐานของเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ และการสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและบริการ และเสริมสร้าง ความเข้มแข็งให้เศรษฐกิจชุมชนตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียง ซึ่งแผนแม่บทด้านการพัฒนาการท่องเที่ยวของจังหวัดล าปางจึงควรขยายผลการสร้างภาพลักษณ์การ
ท่องเที่ยวล าปาง “Lampang’s Brand” ให้สาธารณชนรับรู้รับทราบถึงอัตลักษณ์ความโดดเด่นให้ ชัดเจน ที่ส าคัญ
ควรมีการรณรงค์ปลูกจิตส านึกที่ดีให้แก่ผู้ประกอบการ โรงแรม ที่พัก และร้านอาหาร จ าหน่ายสินค้าในราคาที่เป็น
ธรรม เพื่อให้นักท่องเที่ยวมีความประทับใจ และ กลับมาท่องเที่ยวอีก ตลอดจนพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการให้ได้ 
มาตรฐาน สามารถรองรับการเข้าสู่ประชาคมอาเซียนต่อไป (ส านักงานการท่องเที่ยวและกีฬาจังหวัดล าปาง, 2559) 

จากเหตุผลข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาวิจัยเร่ืองพฤติกรรมนักท่องเที่ยวและส่วนผสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง เพื่อที่จะท าความเข้าใจความต้องการของ
ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดล าปางในเชิงลึก เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถ
ใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรให้เป็นที่ต้องการส าหรับนักท่องเที่ยวทุกเพศ
ทุกวัย อันจะช่วยส่งเสริมและยอดในการพัฒนาธุรกิจท้องถิ่นและเศรษฐกิจชุมชนให้มีความเข้มแข็งสามารถ
พึ่งตนเองได้อย่างยั่งยืนต่อไปในอนาคต  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง 
3. เพื่อระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง  
 

กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 
ผู้วิจัยพัฒนากรอบแนวคิดในการวิจัยโดยประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับ

พฤติกรรมผู้บริโภคของ Kotler (2012) การตลาดของ Kotler (2012) และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะฯ (2552) 
และ ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของ Kotler (1997) 

     ตัวแปรต้น        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
1. วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
2. ปริมาณในการซื้อต่อคร้ัง 
3. เหตุผลในการเลือกซื้อ 
4. ผู้ที่มีสว่นช่วยในการเลือกซื้อ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไ์ส้อัว่สมุนไพร

ของจังหวัดล าปาง 
1. การรับรู้ความต้องการ 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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สมมติฐานของการวิจัย 
 1. พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง  
 
วิธีการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ นักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวของจังหวัดล าปาง             
ที่ท าการส ารวจโดยส านักงานสถิติจังหวัดล าปาง มีจ านวนทั้งสิ้น 904,653 คน ต่อปี (ส านักงานสถิติจังหวัดล าปาง, 
2559) ผู้วิจัยศึกษาเฉพาะกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวของจังหวัดล าปาง  4 แห่ง ซึ่งเป็น
แหล่งท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงและเป็นแหล่งท่องเที่ยวหลักของจังหวัดล าปาง คือ กาดกองต้า ถนนสายวัฒนธรรม 
สถานที่ขายของฝากสวนป่าทุ่งเกวียน และวัดพระธาตุล าปางหลวง โดยใช้วิธีค านวณตามสูตรของ W.G Cochran 
(ธานินทร์ ศิลป์จาร,ุ 2557) จ านวน 400 คน ใช้วิธีการคัดเลือกตัวอย่างโดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-Step Sampling) เก็บรวบรวมด้วยวิธีการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ระหว่างวันที่ 1 
กันยายน พ.ศ 2561 ถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ 2561 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ที่สร้างขึ้นเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดย แบ่ง
ออกเป็น 5 ตอน คือ ตอนที่ 1 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยว ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ตอนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง และตอนที่ 5 เป็นข้อเสนอแนะอื่นๆ 

โดยตอนที่ 2 ตอนที่ 3 และตอนที่ 4 มีระดับการวัดดังนี้ 
  ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากที่สุด 
  ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก 
  ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 
  ระดับคะแนน 2 หมายถึง น้อย 
  ระดับคะแนน 1 หมายถึง น้อยที่สุด 
 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 การตรวจสอบความเที่ยงตรง ซึ่งมีค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
เท่ากับ 0.78 และได้น าแบบสอบถามทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน
พื้นที่จังหวัดล าปาง จ านวน 30 คน เพื่อน ามาหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของ ครอนบราค โดยค่าอัลฟ่าที่ได้จะแสดงถึง
ระดับความคงที่ของแบบสอบถามทั้งฉบับ โดยมีค่าระหว่าง 0<<1 ค่าที่ใกล้เคียง 1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อมั่น
สูง โดยแบบสอบถามของงานวิจัยนี้ได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.79 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับงานวิจัยนี้ 
ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม พฤติกรรมนักท่องเที่ยว ส่วนประสม
ทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปางส่วนการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปรต้นกับตัวแปรตามใช้สถิติ Multiple Regressionเพื่อหาค่าอิทธิพล 
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ผล/สรุปผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล ของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุไม่เกิน 30 ปี เป็นพนักงาน /เจ้าหน้าที่บริษัท การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได้ระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท 

2. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว พบว่า นักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดล าปาง
ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพรเพื่อเป็นของฝาก ปริมาณการซื้อต่อครั้งส่วนใหญ่ ซื้อครั้งละ           
1 กิโลกรัม เหตุผลในการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพร คือ รสชาติ และการเลือกซื้อไส้อั่วสมุนไพรของนักท่องเที่ยวส่วน
ใหญ่ผู้ที่มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ เพื่อน/ญาติแนะน า  

3. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้าน
ผลิตภัณฑ์มากที่สุด คือ มีรสชาติอร่อย รองลงมาคือ ด้านราคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ และด้านการจัดจ าหน่ายนั้น คือ การหาซื้อได้ง่ายทั่วไป ตามล าดับ 

4. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพร
ของจังหวัดล าปาง พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับพฤติกรรมภายหลังการซื้อมีความส าคัญมากที่สุด คือ รู้สึกพึง
พอใจต่อซื้อผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ รองลงมาคือ การประเมินทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อมีการเปรียบเทียบความอร่อยก่อน
ตัดสินใจซื้อ การรับรู้ความต้องการ คือ ต้องการซื้อเพื่อบริโภค ส่วนการตัดสินใจซื้อมีการตัดสินใจซื้อหลังจากได้ลอง
ชิมแล้ว และการค้นหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อมีการหาข้อมูลประโยชน์ของไส้อั่วสมุนไพรจังหวัดล าปาง ตามล าดับ 

5. ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
  5.1 ตารางสรุปผลสมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมนักท่องเที่ยว ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์           

ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง ได้ผลการศึกษาดังนี้  
 

          การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรม 
นักท่องเท่ียว 

การรับรู้ 
ความต้องการ 

การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจ พฤติกรรม 

ภายหลังการซื้อ 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ / / × × × 
ปริมาณในการซื้อต่อครั้ง / / × / × 
เหตุผลในการเลือกซื้อ / / / / × 
ผู้ที่มีส่วนช่วย 
ในการเลือกซื้อ × × × × × 

หมายเหตุ: / หมายถึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ × หมายถึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
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5.2 ตารางสรุปผลสมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้
อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง ได้ผลการศึกษาดังนี้  

หมายเหตุ: / หมายถึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ × หมายถึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 
อภิปรายผล 

ผลการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัด
ล าปาง ได้ข้อค้นพบที่สอดคล้องกันกับผลงานวิจัยของชญาภา ประเสริฐสุข (2558) เร่ือง การศึกษาปัจจัยด้านบรรจุ
ภัณฑ์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าอาหารโอทอป (OTOP) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้าง 
และมีรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาทซึ่งสะท้อนถึงกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดในปัจจุบันมักจะมี
ลักษณะทางประชากรศาสตร์คล้ายคลึงกัน  

ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของ
จังหวัดล าปาง ได้ข้อค้นพบที่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ พรพิมล สัมพัทธ์พงศ์ (2559) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรม
และความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์สินค้า หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์(OTOP) ในเขตอ าเภอบางกรวย 
จังหวัดนนทบุรีเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์สินค้า หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 
(OTOP) ในเขตอ าเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ที่พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อน้อยกว่า 2 ครั้งต่อ
เดอืน จ านวนสินค้าที่ซื้อแต่ละคร้ังคือ 1 ชิ้น เหตุผลในการซื้อเพราะราคาเหมาะสมกับปริมาณ ชอบซื้อสินค้า OTOP 
จากแหล่งงานแสดงสินค้า OTOP เช่น เมืองทองธานี ห้างสรรพสินค้า และส่วนใหญ่ซื้อสินค้า OTOP ประเภทขนม
ต่างๆ /ของหวานบ่อยที่สุด ส่วนความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ OTOP            
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่ในการซื้อ ด้านจ านวนสินค้าที่ซื้อแต่ละครั้ง ด้านแหล่งที่ชอบซื้อสินค้า 
OTOP และด้านประเภทสินค้า OTOP ที่ซื้อบ่อย ซึ่งสะท้อนถึงกลุ่มเป้าหมายในปัจจุบันมักจะมีความถี่ในการซื้อ
และปริมาณการซื้อคล้ายคลึงกัน  

ผลการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของ
จังหวัดล าปาง ได้ข้อค้นพบที่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ จุรีย์ พานทอง (2559) เรื่อง ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ 

ผลการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของ
จังหวัดล าปาง ได้ข้อค้นพบที่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ จุรีย์ พานทอง (2559) เรื่อง ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์  
ช่องทางในการรับรู้ข่าวสารและนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าโอทอปของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร และข้อค้นพบที่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของนิธิดา พระยาลอและล าปาง แม้นมาตย์ (2558) เรื่อง 
ช่องทางในการรับรู้ข่าวสารและนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าโอทอปของผู้บริโภคใน

2558) เรื่อง  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภทผลิตภัณฑ์อาหารในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคที่ผลิตในจังหวัดขอนแก่น ที่พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากคือ เรื่อง

                 การตัดสินใจซ้ือ 
ส่วนประสม 
ทางการตลาด 

การรับรู้ 
ความ

ต้องการ 
การค้นหา

ข้อมูล 
การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจ พฤติกรรม 

ภายหลังการซื้อ 

ด้านผลิตภัณฑ์ × × × × × 
ด้านราคา × × × × / 
ด้านการจัดจ าหน่าย / × × / / 
ด้านการส่งเสริมการตลาด / / / / / 

���



คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ที่จะต้องมีความสะอาด และความปลอดภัย มีราคาที่เหมาะสม ที่ตั้งของร้านเข้าถึงได้สะดวก 
และมีผลิตภัณฑ์อาหารให้ลองชิม  

จากการลงพื้นที่เก็บข้อมูลนักท่องเที่ยว ที่ซื้อไส้อั่วส่วนมากนิยมซื้อไปเป็นของฝาก และนักท่องเที่ยวยัง
ต้องการไส้อั่วพร้อมทานแบบคอกเทลเพื่อทานทันที และทานหมดในครั้งเดียว และนักท่องเที่ยวยังต้องการให้ไส้อั่ว
มีหลายขนาดหลายราคาและหลากหลายรสชาติเพื่อเป็นทางเลือกในการซื้อไส้อั่ว ในส่วนของผู้จ าหน่าย ต้องการให้
ภาครัฐและภาคเอกชนมาสนับสนุนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อยกระดับและให้เกิดการยอมรับและนิยมบริโภค
อย่างแพร่หลาย  
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

ด้านผลิตภัณฑ์ – นักท่องเที่ยวตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปางด้วยเหตุผลด้าน
รสชาติความอร่อยมากที่สุด ผู้ประกอบการจึงควรตระหนักถึงการรักษามาตรฐานรสชาติ รวมถึงการค านึงถึงความ
สะอาด วัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีประโยชน์ทางโภชนาการ และ มีให้เลือกหลากหลายรสชาติเป็นเร่ืองที่รองลงมา 

ด้านราคา – ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงการก าหนดราคาขายให้เหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นอันดับ
แรก รวมถึงเหมาะสมกับปริมาณผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับความต้องการของนักท่องเที่ยว มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน 
และมีหลายราคาให้เลือก  

ด้านการจัดจ าหน่าย – เนื่องจากนักท่องเที่ยวมองว่าผลิตภัณฑ์ไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปางนั้น
สามารถหาซื้อได้ง่ายทั่วไป ดังนั้นผู้ประกอบการควรเน้นการสร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์ของตัวเองให้มีเสียงเป็นที่รู้จัก 
และเป็นที่ยอมรับในหมู่นักท่องเที่ยว อีกทั้งควรมีบริการเสริมเพื่อสร้างความสัมพันธ์เชื่อมโยงกับลูกค้าระยะยาว เช่น 
บริการสั่งซื้อได้หลากหลายช่องทาง หรือบริการจัดส่งทางไปรษณีย์ เป็นต้น 

ด้านการส่งเสริมการตลาด – เนื่องจากการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์มีผลท าให้นักท่องเที่ยวเข้าถึงผลิตภัณฑ์
มากที่สุด ผู้ประกอบการควรเพิ่มการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางการสื่อสารออนไลน์ เพราะปัจจุบัน
นักท่องเที่ยวมักค้นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์ทาง Social Media มากที่สุด 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเจาะลึกด้านกลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ของไส้อั่วสมุนไพรของจังหวัดล าปาง เพื่อ
กระตุ้นให้ผู้ประกอบการเกิดการพัฒนาและยกระดับผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์ประจ าจังหวัดล าปางเพื่อส่งเสริม
การเป็นผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นเพื่อการท่องเที่ยว 
 2. ควรศึกษากลุ่มนักท่องเที่ยวชาวจีนเพิ่มเติม เนื่องจากจังหวัดล าปางเป็นพื้นที่ติดต่อประเทศเพื่อนบ้านที่
มีเส้นทางการเดินทางโดยรถยนต์เชื่อมโยงกับการเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชายจีนจ านวนมากอย่าง
ต่อเนื่องตลอดทั้งปี จึงเป็นช่องทางในการสร้างโอกาสทางการตลาดแก่ผู้ประกอบการในท้องถ่ินเพิ่มข้ึน 
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การประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรมการขนส่งในการวัดประสิทธิภาพ บริษัท SAP จ ากัด 
 
Adapting Industrial Logistics Performance Index of SAP Co., Ltd. 
 

ผู้วิจัย    พีรยา  พันธ์กล้า  
ศุทธินี  เขมะคาม 
สาขาการจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์ 

อาจารย์ที่ปรึกษาวิจัย  อาจารย์กิตินันธ์  มากปรางค์ 
   สาขาการจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์ 
 

บทคัดย่อ  
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ดังนี้ (1) เพื่อประยุกต์ใช้ดัชนีชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม 

(Industrial Logistics Performance Index: ILPI) ในการประเมินความสามารถด้านประสิทธิภาพในการให้บริการของ
บริษัท SAP จ ากัด (2) เพื่อน าการประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรมการขนส่ง (Key Performance 
Indicators: KPI) มาใช้ในการประเมินความสามารถด้านประสิทธิภาพท างาน และการให้บริการของบริษัท SAP จ ากัด และ 
(3) เพื่อเสนอเป็นแนวทางในการปรับปรุง และเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานและการให้บริการของ บริษัท SAP จ ากัด 

การศึกษาคร้ังนี้มุ่งศึกษาไปที่บริษัท SAP จ ากัด มีพนักงานขับรถ 18 คน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ 
จ านวนเที่ยวรถแต่ละวันและจ านวนคนที่ขึ้นรถแต่ละวัน ผู้วิจัยจึงได้ประยุกต์ใช้ดัชนีชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพ     
โลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม (Industrial Logistics Performance Index: ILPI) มาทั้งหมด 4 กิจกรรม           
จาก 9 กิจกรรมของการจัดการโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม (ILPI) เป็นการน าเอาข้อมูลรายปีทั้งหมดของบริษัท SAP 
จ ากัด มาคิดหาสัดส่วนต้นทุน และอัตราความสามารถในแต่ละด้านของทั้ง 4 กิจกรรม และท าการสรุปผลเป็น
เปอร์เซ็นต์ในแต่ละด้าน จากการประเมินครั้งแรก ผู้วิจัยสรุปได้ว่า (1) การพยากรณ์และการวางแผนความต้องการ
ของลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 46.50 (2) การให้บริการแก่ลูกค้าและกิจกรรมสนับสนุน คิดเป็นร้อยละ 43.13 (3) การ
จัดซื้อจัดหา คิดเป็นร้อยละ 22.83 และ (4) การขนส่ง คิดเป็นร้อนละ 55.99 (นคร ศรีมงคล, 2560) ต่อมาผู้วิจัยได้
น าการประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรมการขนส่ง (Key Performance Indicators: KPI)           
มาใช้ในการประเมินความสามารถด้านประสิทธิภาพในการท างาน และการให้บริการ โดยมีดัชนี้ชี้วัดผลงานด้านการ
ไม่มีคนขึ้นรถเกินจ านวนเบาะที่นั่งรถ การไม่มีรถเสียขณะใช้งาน การตรวจสภาพรถก่อนออกใช้ รถไปถึงที่หมายได้
ภายในระยะเวลาที่ก าหนด การไม่เกิดอุบัติเหตุ การเข้าอบรมประจ าปี การเข้าตรวจสุขภาพประจ าปี การมา
ปฏิบัติงานได้ตรงเวลา การไม่มีวันขาดงานหรือลางาน และการไม่พบสารเสพติดขณะปฏิบัติงาน (จิรประภา อัครบวร , 
2550)  ผลการประเมินผลพบว่าบริษัท SAP จ ากัด มีคะแนนรวมการประเมินอยู่ที่ 96.25 คะแนน ซึ่งอยู่ในระดับ
ดีเด่น ผ่านการประเมินระดับดีมาก แสดงให้เห็นว่าบริษัท SAP จ ากัด มีประสิทธิภาพในการท างาน และการ
ให้บริการเป็นอย่างดีมาก และผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเรื่องการคิดอัตราการเผื่อรถบัสของบริษัท SAP จ ากัด จ านวน
เที่ยวรถทั้งหมด 990 คัน จากการเก็บข้อมูลช่วงเดือนกันยายน ถึงตุลาคม 2561 บริษัทมีการเผื่อรถบัส 90 คัน 
เปอร์เซ็นต์ Yields อยูท่ี่ร้อยละ 9.09 ดังนั้นสามารถสรุปได้ว่า หากลูกค้ามีความต้องการรถบัสทุกๆ 10 คัน บริษัท
ต้องเตรียมรถบัสไว้ 1 คัน เปอร์เซ็นต์ Yields ที่คิดได้คือร้อยละ 10 (สุวิชาญ เตียวสกุล, 2556) 

 

ค าส าคัญ : ดัชนีชี้วัดผลงานหรือความส าเร็จของงาน , การประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม, 
ยีลด์ , กองยานพาหนะ 
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Abstract  
This research aims to: (1) to apply the (Industrial Logistics Performance Index 

(ILPI)) to assess the efficiency of SAP services. To evaluate the performance of the key 
transportation industry (Key Performance Indicators (KPIs)) in assessing performance 
capabilities. And the service of SAP Co., Ltd. And (3) to propose a guideline for 
improvement. And to optimize the operation and service of SAP Co., Ltd. The study was 
conducted at SAP Co., Ltd. There were 18 drivers employed. The samples used in the study 
were the number of daily trips and the number of people taking the bus each day. The 
researcher applied the industrial logistics performance index (ILPI) to 4 activities from 9 
activities of industrial logistics management (ILPI). The total annual data of SAP Co., Ltd. 
is taken into account. The capacity of each of the four activities is summarized in 
percentages. From the first evaluation the researcher concluded that (1) customer demand 
forecasting and planning 46.50% (2) Customer service and support activities accounted for 
43.13%. (3) Procurement 22.83%; and (4) Transportation was 55.99% (Nakorn Sri 
Mongkhon, 2017). The researcher then carried out the evaluation of logistics efficiency. Key 
Performance Indicators (KPIs) were used to assess performance capabilities. And service this 
is a measure of the lack of people in the car seat. No car in use. Check the vehicle before use. 
Arrive at the designated time. No accident Annual training Annual Health Check-up to work 
on time. No absenteeism (Jirapracha Akarobhorn, 2007). The results of the evaluation 
showed that SAP Co., Ltd. had a total score of 96.25, which was at an excellent level. The 
assessment was very good. It shows that SAP Co., Ltd. is effective in its work. And the 
service is very good. The researcher studied the bus-stopping rate of SAP Co., Ltd. For 990 
vehicles. From September to October 2018, 90 buses were available. Yields were 9.09 
percent. Can be concluded. If a customer wanted to have a bus every 10 cars, the bus must be 
prepared for 1 car. Yields percentage is 10% (Suwanchai Teerasakul, 2013). 
 
Key Word (s) : Key Performance Indicators (KPI), Industrial Logistics Performance  

Index (ILPI), Yields, Fleet Yields 
 
บทน า 

บริษัท SAP จ ากัด ตั้งอยู่ที่ 113 หมู่ 4 ต าบลคุ้งลาน อ าเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา           
เป็นบริษัทที่ประกอบกิจการเดินรถโดยสารไม่ประจ าทาง จัดตั้งขึ้นเมื่อปีพ.ศ.2559 ซึ่งต่อยอดมาจากประกอบการ
ขนส่งโดย หจก.เปี่ยมศิริมงคล และปิยาภรณ์ ทราเวล ที่ก่อตั้งขึ้นเมื่อปีพ.ศ.2531 เพื่อรองรับงานบริการด้านรถ
รับส่งพนักงานตามโรงงานต่าง ๆ โดยมุ่งเน้นการบริการอย่างมีประสิทธิภาพ และมีการให้ความส าคัญทั้งในด้าน
ความปลอดภัย ความสะอาด ความสะดวกสบาย และการตรงต่อเวลา เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้มาใช้
บริการ (เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ, 2017) 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงมุ่งเน้นศึกษาในเรื่องของการประเมินประสิทธิภาพทางด้านโลจิสติกส์ 
ภาคอุตสาหกรรมการขนส่งในการวัดประสิทธิภาพของบริษัท SAP จ ากัด เพื่อวัดประสิทธิภาพการท างาน และการ
ให้บริการ โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษาสภาพการท างานในปัจจุบันของบริษัท SAP จ ากัด ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
เจ้าของบริษัท และใช้ KPI ของโลจิสติกส์ในการประเมินผลการให้บริการรถรับส่งไม่ประจ าทางแก่ บริษัท ปิยาสุวรรณ 
และเสนอแนะหรือเป็นแนวทางในการปรับปรุง และเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานให้สูงขึ้นแก่บริษัท SAP จ ากัด 
(สุวิชาญ เตียวสกุล, 2556) ตัวชี้วัดประสิทธิภาพโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรม (ILPI) ของสถาน ประกอบการ
ภาคอุตสาหกรรมตามกิจกรรม โลจิสติกส์ 9 กิจกรรม 3 มิติ ประกอบด้วย มิติด้านต้นทุน มิติด้านเวลา และมิติด้าน
ความนา่เชื่อถือ รวมจ านวนทั้งสิ้น 27 ตัวชี้วัด (นคร ศรีมงคล, 2560) 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อประยุกต์ใช้ดัชนีชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม ( Industrial Logistics 

Performance Index: ILPI) มาใช้ในการประเมินความสามารถด้านประสิทธิภาพในการให้บริการของบริษัท SAP จ ากัด 
2. เพื่อน าการประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรมการขนส่ง (Key Performance 

Indicators: KPI) มาใช้ในการประเมินความสามารถด้านประสิทธิภาพท างาน และการให้บริการของบริษัท SAP จ ากัด 
3. เพื่อเสนอเป็นแนวทางในการปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพการท างานและการให้บริการของ บริษัท SAP จ ากัด 

 
กรอบแนวความคิดในการท าวิจัย 

 ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 

 
                                   

 ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดในงานวิจัย 
ที่มา : ผู้วิจัย, 2561 

 
จากกรอบแนวคิดที่ผู้วิจัยได้ตั้งขึ้นเพื่อศึกษาในการท าวิจัย มีตัวแปรอิสระ 2 ด้านคือ กิจกรรมของ         

โลจิสติกส์ มีด้านย่อยทั้หมด 4 ด้าน ส่วนอีกหนึ่งด้านคือ ดัชนีชี้วัดผลงานหรือความส าเร็จของงาน (KPI) ของ
พนักงานขับรถ มีด้านย่อยทั้งหมด 4 ด้าน ส่วนตัวแปรตามมี 1 ด้าน คือประสิทธิภาพการจัดการโลจิสติกส์  มีด้าน
ย่อยทั้หมด 7 ด้าน เป็นการประยุกต์ใช้ดัชนีชี้วัดผลงานหรือความส าเร็จของงาน (KPI) เพื่อประเมินการปฏิบัติงาน
ของพนักงานขับรถ เป็นการน าเอามาตั้งเป็นเกณฑ์วัดระดับค่าการประเมินว่าจะได้ประสิมธิภาพการท างานอยู่ใน
ระดับเท่าไรของเกณฑ์ที่ตั้งไว้ 
 
 
 
 

กิจกรรมของโลจิสติกส ์
- การวางแผนการใช้รถรับส่งไมป่ระจ าทาง 
- การให้บริการแก่ลูกค้า (On Time) 
- การจัดซื้อจัดหารถเสริมในกรณีที่ไม่เพียงพอต่อ

ความต้องการ 
- การขนส่ง (In Full) 
ดัชนีชี้วัดผลงานหรือความส าเร็จของงาน (KPI) 

ของพนักงานขับรถ 
- ด้านการดูแลบ ารุงรักษา 
- ด้านการปฏิบัติงานที่ตรงต่อเวลา 
- ด้านเวลาในการขับรถไปถึงที่หมายภายใน

ระยะเวลาที่ก าหนด 
- ด้านความปลอดภัยในการขับรถ 

ประสิทธิภาพการจดัการโลจสิติกส์ 
- ด้านตน้ทุน 
- ด้านเวลา 
- ด้านความนา่เชื่อถือ 
- ด้านการดูแลบ ารุงรักษา 
- ด้านการปฏิบัติงานที่ตรงต่อเวลา 
- ด้านเวลาในการขับรถไปถึง 
- ด้านความปลอดภัยในการขับรถ 

���



 

ขั้นตอนที่ 2 รวบรวมข้อมูล ก าหนดกรอบแนวคิดและศึกษาและเคร่ืองมือท่ีเกี่ยวข้อง 

ก าหนดกรอบแนวคิด
วิจัย 

 

 

ขั้นตอนที่ 4 ประยุกต์เกณฑ์การประเมินและประเมนิผลการท างานของบริษัท SAP จ ากัด 

ด าเนินงานโดยการ
ลงพื้นที่ท าการ

ประเมิน ณ บริษัท 
SAP จ ากัด 

ประยุกตเ์กณฑ์การประเมินจากการประเมิน
ประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม 
(Industrial Logistics Performance Index :ILPI) 
มา 4 กิจกรรม 3 มิติ และเพิ่มดัชนีช้ีวัดผลงานหรือ
ความส าเร็จของงาน (Key Performance 
Indicator : KPI)  

 

ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาการด าเนินงานในปัจจุบัน 

ศึกษาการด าเนินงานภายในบริษัท 
SAP จ ากัด จากการสังเกตแบบไมม่ี

ส่วนร่วม (Non- Participant 
Observation) 

การสัมภาษณเ์ชิงลึก 
 (In-depth interviews) กับพนักงาน
ขับรถ และหัวหน้าท่ีท างานในบรษิัท 

SAP จ ากัด 

 

ก าหนดประเด็นการสืบค้น แบ่งประเด็น
การสืบค้น เป็น Concept หลัก ๆ 

ขั้นตอนที่ 5 สรุปผลการประเมินและเสนอแนวทางการปรับปรุงให้กับบริษัท SAP จ ากัด 

ศึกษาเครื่องมือท่ี
เกี่ยวข้องกับงานวิจัย 

คิดอัตราการเผื่อ 
(Yields) ในเรื่อง
ของรถบัสของ

บริษัท SAP จ ากัด 

 

ขั้นตอนที่ 3 ศึกษาแนวคิด ทฤษฏีและงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง ในการด าเนินงานวิจัย    

สรุปรายงานวิจัยเป็นตาราง เพื่อสามารถ
รวบรวมการทบทวนวรรณกรรมทีเ่ป็น

ระบบและเข้าใจได้ง่าย 

เก็บรวบรวมข้อมูลที่
ท าการศึกษา 

วิธีการวิจัย  
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6  

 

ผล/สรุปผลการวิจัย 
ตารางที่ 1 ผลการประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรมการขนส่ง (KPI) 

ที่มา : ผู้วิจัย,2561 
  

จากตารางที่ 1 สรุปได้ว่าผลการประเมินประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรมการขนส่ง (KPI) 
เป็นการคิดจากจ านวนเที่ยวรถทั้งหมด ของพนักงานขับรถ 18 คน ว่ามีการปฏิบัติงานครบถ้วน 100%  
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ครั้ง ครั้ง ครั้ง ครั้ง ครั้ง ครั้ง ครั้ง ครั้ง 

ครั้ง/
ปี 

ครั้ง/
ปี 

  
80% 90% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 

ปรีชา บุคลิก 213 38 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
ถิราช ศรีลาชัย 205 39 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
วีระศักดิ์ แก่นเกษ 214 42 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สรต์ชัย ทวีสุข 213 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สมบัติ ยามด ี 236 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สี สุดา 234 45 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สรายุทธ ์ดอกรัก 231 31 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
วิเชียร ส านักโนน 237 45 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สันติ คงสิงห์ 230 35 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
อนันต์สิทธิ ์สง่างาม 234 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
จักรวุฒิ แสงน้ า 234 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สมชาย อินทร์สอาด 239 14 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
ไพฑูรย์ ตรีลาภ ี 236 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
ธนเดช สืบนุการณ์ 237 45 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
รัชดอน เพ็งพ ี 205 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
มนูญ ดอกรักษ์ 206 45 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สามารถ บุญเสริม 203 0 45 45 45 45 45 45 45 2 2 
สงกรานต์ ศรีสวัสดิ์
มงคล 

208 45 45 45 45 45 45 45 45 2 2 

Total 208 424 810 810 810 810 810 810 810 36 36 
เกณฑ์ 3989 648 729 810 810 810 810 810 810 36 36 
คิดเป็น% 

 
65.43 111.11 100 100 100 100 100 100 100 100 

  
65.43% 111.11% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 
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ตารางที่ 2 ผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ บริษัท SAP จ ากัด 

ที่มา : ผู้วิจัย,2561 

จากตารางที่ 2 เป็นผลการประเมินตอนที่ 2 จากการปฏิบัติการของพนักงานขับรถ มีตัวชี้วัดทั้งหมด       
5 ล าดับ ซึ่งมีระดับค่าเป้าหมายที่ต่างกันซึ่งล าดับที่ 1 มีระดับ่าเป้าหมายอยู่ที่ 65-74% มีค่าเป็น 65.43% และ
ล าดับที่ 2-5 มีระดับค่าเป้าหมาย อยูที่ 95% ขึ้นไป มีค่าเป็น 100% และผลรวมของคะแนนอยู่ที่ 95.31 คะแนน 
และ %น้ าหนัก อยู่ที่ 100 ส่วนคะแนนผลสัมฤทธิ์ของงานอยู่ที่ 19.06  
ตารางที่ 2 ผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ บริษัท SAP จ ากัด (ต่อ) 

ที่มา : ผู้วิจัย,2561  

ล าดับ
ท่ี 

ตัวช้ีวัด/ผลงานจริง 
ระดับค่า

การ
ประเมิน 

ประเมิน ตอนที่ 2 
ระดับค่าเป้าหมาย (ก) 

% 
น้ าหนัก 

(ข) 

คะแนน 
(ค) 

(ค= ก*
ข) 

1 2 3 4 5 

น้อยกว่า 
64% 

65-
74% 

75-
84% 

85-94% 
95% 
ขึ้นไป   

1 
จ านวนครั้งการไม่มีคนขึ้นรถ
เกินจ านวนเบาะที่นั่งรถ         

 
ผลงานจริง : 2 

 
65.43% 

   
20 13.09 

2 
จ านวนครั้งการไม่มีรถเสีย
ขณะใช้งาน         

 
ผลงานจริง : 5 

    
100% 20 22.22 

3 
จ านวนครั้งการตรวจสภาพรถ
ก่อนออกใช้         

 
ผลงานจริง : 5 

    
100% 20 20 

4 
จ านวนครั้งที่รถไปถึงที่หมาย
ได้ภายในระยะเวลาที่ก าหนด         

 
ผลงานจริง : 5 

    
100% 20 20 

5 จ านวนครั้งการไม่เกิดอุบัติเหตุ 
        

 
ผลงานจริง : 5 

    
100% 20 20 

 
รวม 

  
100 95.31 

คะแนนผลสัมฤทธิ์ของงาน 
 

19.06 

พนักงานขับรถ 
ระดับค่า

การ
ประเมิน 

ประเมิน ตอนที่ 3 
ระดับแสดงออกจริง (ก) 

% 
น้ าหนั

ก 
(ข) 

คะแน
น (ค) 
(ค= 
ก*ข) 

1 2 3 4 5 
น้อยกว่า 
64% 

65-74% 75-84% 85-94% 
95% 
ขึ้นไป 

ต่ ากว่า
มาตรฐาน

มาก 

ต่ ากว่า
ก าหนด 

ตาม
ก าหนด 

เกินกว่าท่ี
ก าหนด 

เกินกว่าท่ี
ก าหนด
มาก 

1. จ านวนครั้งที่เข้าอบรมประจ าปี 5 
    

100% 20 20 
2.จ านวนครั้งที่เข้าตรวจสุขภาพประจ าปี 5 

    
100% 20 20 

3. จ านวนครั้งที่มาปฏิบัติงานได้ตรงเวลา 5 
    

100% 20 20 
4. จ านวนครั้งที่ไม่มีวันขาดงานหรือลางาน 5 

    
100% 20 20 

5. จ านวนครั้งที่ไม่พบสารเสพติดขณะ
ปฏิบัติงาน 

5 
    

100% 20 20 

รวม 
  

100 100 
คะแนนพฤติกรรมการปฏิบัติงาน 

 
20 
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จากตารางที่ 2 เป็นผลการประเมินตอนที่ 3 เป็นการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ มี 5 ข้อ 
จากพฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ มีค่าระดับการประเมินอยู่ที่ 5 และส่วนระดับแสดงออกจริง อยู่ที่ 
95% ขึ้นไป มีค่าระดับอยู่ที่ 100% มีคะแนนพฤติกรรมการปฏิบัติงานคิดเป็น 20 

 
ตารางที่ 2 ผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ บริษัท SAP จ ากัด (ต่อ) 

องค์ประกอบการประเมิน 
ประเมิน 

ระดับผลการ
ประเมิน 

คะแนน น้ าหนัก รวมคะแนน/100 

ดีมาก 

(ตอนที่ 2) ผลการประเมินด้านผลสัมฤทธิ์
ของงาน 

95.31 80 76.25 

(ตอนที่ 3) ผลการประเมินด้านพฤติกรรม
การปฏิบัติงาน 

100 20 20 

รวม 
 

100 96.25 
ที่มา: ผู้วิจัย,2561 

จากตารางที่ 2 สามารถสรุปได้ว่าผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับ ของบริษัท SAP จ ากัด        
มีผลระดับการประเมิน ดีมาก มีคะแนนอยู่ที่ 96.25 จาก 100 คะแนน (เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ (2017) มีการพูด
ถึงเรื่องการมุ่งเน้นการบริการอย่างมีประสิทธิภาพ และมีการให้ความส าคัญทั้งในด้านความปลอดภัย ความสะอาด 
ความสะดวกสบาย และการตรงต่อเวลา เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้มาใช้บริการ) 

 
ตารางที่ 3 สรุปผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ บริษัท SAP จ ากัด 
ระดับที ่ คะแนนรวม ผลการประเมิน หมายเหตุ 

1 คะแนนรวม 69 ลงมา ไม่ผ่าน ควรปรับปรุงการปฏิบัติงาน 

2 คะแนนรวม 70-79 ผ่าน 
ผ่านการประเมินระดับพอใช้หรือ
ปานกลาง 

3 คะแนนรวม 80-89 ดี ผ่านการประเมินระดับดี 
4 คะแนนรวม 90 ขึ้นไป ดีเด่น ผ่านการประเมินระดับดีมาก 

ระดับที ่ คะแนนรวม ผลการประเมิน หมายเหตุ 
4 96.25 ดีเด่น ผ่านการประเมินระดับดีมาก 

ที่มา: ผู้วิจัย,2561  
จากตารางที่ 3 สามารถสรุปได้ว่าผลการประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ บริษัท SAP จ ากัด         

โดยมีดัชนีชี้วัดผลงานในด้านการไม่มีคนขึ้นรถเกินจ านวนเบาะที่นัง่รถ การไม่มีรถเสียขณะใช้งาน การตรวจสภาพรถ
ก่อนออกใช้ รถไปถึงที่หมายได้ภายในระยะเวลาที่ก าหนด การไม่เกิดอุบัติเหตุ การเข้าอบรมประจ าปี การเข้าตรวจ
สุขภาพประจ าปี การมาปฏิบัติงานได้ตรงเวลา การไม่มีวันขาดงานหรือลางาน และการไม่พบสารเสพติดขณะ
ปฏิบัติงาน บริษัท SAP จ ากัด มีคะแนนรวมการประเมินอยู่ที่ 96.25คะแนน ซึ่งอยู่ในระดับดีเด่น ผ่านการประเมิน
ระดับดีมาก แสดงให้เห็นว่าบริษัท SAP จ ากัด มีประสิทธิภาพในการท างาน และการให้บริการเป็นอย่างดีมาก 
(อ้างอิงการท าเกณฑ์ประเมินมาจาก จิรประภา อัครบวร (2550) ตัวชี้วัดในงานทรัพยากรมนุษย์ (HR KPIs) 
ด าเนินการที่เป็นเลิศและปัญหาอุปสรรคในการน าเอาเกณฑ์คุณภาพการศึกษาเพื่อการด าเนินการไปสู่การปฏิบัติ) 
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ตารางที่ 4 สรุปผลการคิดอัตราการเผื่อรถบัสของ บริษัท SAP จ ากัด 
 
 
  
 
 
 

 
ที่มา : ผู้วิจัย,2561 

 
จากตารางที่ 4 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและสรุปผลการคิดอัตราการเผื่อรถบัสของบริษัท SAP จ ากัด จ านวน

เที่ยวรถทั้งหมด 990 คัน บริษัทมีการเผื่อรถบัส 90 คัน เปอร์เซ็นต์ Yields อยู่ที่ ร้อยละ 9.09 สามารถสรุปได้ว่า 
หากลูกค้ามีความต้องการรถบัส 100 คัน บริษัทต้องเตรียมรถบัสไว้ 110 คัน เปอร์เซ็นต์ Yields ที่คิดได้คือ ร้อยละ 
10 และหากมีการพยากรณ์ที่แม่นย าร้อยละ Yields ในบริษัทก็ไม่จ าเป็นต้องมีหรือควรจะเป็น 0  
  

 
ภาพที ่1 ผลการประเมินประสทิธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม (ILPI) 

ที่มา : ผู้วิจัย, 2561 
 
 
 
 

1 : การพยากรณ์และการวางแผน
ความต้องการของลกูค้า  

2 : การให้บริการแก่ลกูค้าและ
กิจกรรมสนบัสนนุ  

3 : การจดัซือ้จดัหา  

4 : การขนสง่  

ผลรวม% Yields เฉลี่ย 9.54 
จ านวนเที่ยวรถทั้งหมด 990 

อัตราการเผื่อรถ(คัน) 90 

% Yields 9.09 
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ผลการประยุกต์ดัชนีชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม ( Industrial Logistics 
Performance Index: ILPI) ผู้วิจัยได้ศึกษา รวบรวมข้อมูล และสรุปผลการประเมินประสิทธิภาพ ของบริษัท SAP 
จ ากัด ทั้ง 4 กิจกรรม จาก 9 กิจกรรมของการจัดการโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม ( ILPI) เป็นการน าเอาข้อมูลรายปี
ทั้งหมดของ บริษัท SAP จ ากัด คิดหาสัดส่วนต้นทุน และอัตราความสามารถ น ามาคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ ในแต่ละด้าน 
ว่า (ILPI) ในแต่ละด้านได้กี่เปอร์เซ็นต์ เพราะเป็นการประเมินครั้งแรกสรุปได้ว่า การพยากรณ์และการวางแผนความ
ต้องการของลูกค้า คิดเป็น ร้อยละ 46.50 การให้บริการแก่ลูกค้าและกิจกรรมสนับสนุน คิดเป็นร้อยละ 43.13          
การจัดซื้อจัดหา คิดเป็น ร้อยละ 22.83 และการขนส่ง คิดเป็น ร้อยละ 55.99 (อ้างอิงข้อมูลการประเมิน
ประสิทธิภาพโลจิสติกส์ มาจาก นคร ศรีมงคล (2560) เรื่องการประเมินประสิทธิภาพ และศักยภาพด้านโลจิสติกส์ 
และซัพพลายเชนส านักโลจิสติกส์ กรมอุตสาหกรรมพื้นฐานและการเหมืองแร่)  
 
อภิปรายผล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่1 การอภิปรายผล 

ที่มา : ผู้วิจัย,2561 
 
 

การประเมินการปฏิบัติงานของพนักงานขับรถ 

- คะแนนในการประเมินการปฏิบัติงานและพฤติกรรม
ของพนักงานอยูในระดับดีเด่น ผ่านระดับการประเมิน
ของเกณฑ์ที่ได้ตั้งไว้ 

- คะแนนรวม 96.25 คะแน 

การคิดอัตราการเผื่อรถบัส Yield 

- ผลคะแนนเฉลี่ยของYield คือ9.54 
- จ านวนรถเที่ยวรถ คือ 990 
- อัตราการเผื่อ(รถบัส) 90 คัน 
- % Yield คือ 9.09 
- Feet Yield คืออัตราการเผื่อรถบัส 1 คันต่อ 10 คัน 

การประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ ภาคอุตสาหกรรม (ILPI)  

- ด้านการพยากรณ์และวางแผน คิดได้ร้อยละ 46.50 
- ด้านการให้บริการแก่ลูกค้า คิดได้ร้อยละ 43.13 
- ด้านการจัดซื้อจัดหา คิดได้ร้อยละ 22.83 
- ด้านการขนส่ง คิดได้ร้อยละ 55.99 

ประสิทธิภาพการจดัการโลจสิติกส์ 
- ด้านตน้ทุน 
- ด้านเวลา 
- ด้านความนา่เชื่อถือ 
- ด้านการดูแลบ ารุงรักษา 
- ด้านการปฏิบัติงานที่ตรงต่อเวลา 
- ด้านเวลาในการขับรถไปถึง 
- ด้านความปลอดภัยในการขับรถ 
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จากภาพการอภิปรายผล เป็นการวิเคราะห์และประเมินวัด (KPI) และ (LIPI) ให้แก่บริษัท SAP จ ากัด เพื่อ
เป็นการพัฒนา และปรับปรุงการท างานของพนักงานให้มีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น แต่ต้องมีขอบเขตหรือขอบจ ากัดที่
เกี่ยวข้องคือ บริษัท SAP จ ากัด จะต้องมีกรอบระยะเวลาในการพยากรณ์หรือความแม่นย าของการให้จ านวน
พนักงาน และก าชับเร่ืองของพนักงานที่ขึ้นรถ และการลงทะเบียน 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากงานวิจัย บริษัท SAP จ ากัด สามารถน าข้อมูลตัวชี้วัดประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรมและ
ตัวชี้วัด (KPI) ไปใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงประสิทธิภาพของการให้บริการได้ หากบริษัท SAP จ ากัด ต้องการที่จะ
มีคะแนนการประเมินเพิ่มขึ้นจากเดิม ควรจะมีการพัฒนาตัวชี้วัดในด้านจ านวนครั้งการไม่มีพนักงานขึ้นรถเกินจ านวน
เบาะที่นั่ง และพัฒนาในเรื่องของ Yields เพราะถ้าบริษัท SAP จ ากัด ต้องการมีประสิทธิภาพในเร่ืองของ Yields ควร
มี %Yields เป็น 0 การประยุกต์ดัชนีชี้วัดการประเมินประสิทธิภาพโลจิสติกส์ภาคอุตสาหกรรม หากภายในปีหน้า
บริษัท SAP จ ากัด ต้องการมีคิดการร้อยละของ การพยากรณ์ และการวางแผนความต้องการของลูกค้า การให้บริการ
แก่ลูกค้าและกิจกรรมสนับสนุนที่เพิ่มขึ้น ควรมีการพยากรณ์ความต้องการให้แม่นย าหรือมีความใกล้เคียงกับความ
ต้องการให้มากที่สุด และควรมีการจัดท าวิจัยเรื่องนี้ต่อไปเพื่อพัฒนาให้บริษัทมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 

 
เอกสารอ้างอิง  
เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ (2017).KPI Warehousing Management การวัด KPI ในคลังสินค้า.[ออนไลน์],เข้าถึงได้

จาก http://ioklogistics.blogspot.com.(2561, 29 สิงหาคม) 
จิรประภา อัครบวร (2550).ตัวชี้วัดในงานทรัพยากรมนุษย์ (HR KPIs) ด าเนินการท่ีเป็นเลิศและปัญหาอุปสรรคใน

การน าเอาเกณฑ์คุณภาพการศึกษาเพื่อการด าเนินการไปสู่การปฏิบัติ[ออนไลน์],เข้าถึงได้จากhttps://qm.kku.ac.th.pdf. 
(2561, 29 สิงหาคม) 

นคร ศรีมงคล (2560).เรื่องการประเมินประสิทธิภาพ และศักยภาพด้านโลจิสติกส์  และซัพพลายเชนส านัก         
โลจิสติกส กรมอุตสาหกรรมพื้นฐานและการเหมืองแร.(2561, 29 สิงหาคม) 

ภาวนา กิตติวิมลชัย (2555). การศึกษาเก่ียวกับเร่ืองการก าหนดตัวชี้วัดผล (KPIs) ตามเกณฑ์คุณภาพการศึกษาเพื่อ
การระบบวัดผลการปฏิบัติงานดุลยภาพ (BSC) กรณีศึกษา บริษัทสยามเทค แอนด์ ดีเวลล็อป จ ากัด.
[ออนไลน์],เข้าถึงได้จาก http://libdoc.dpu.ac.th.pdf.(2561, 28 สิงหาคม) 

สุวิชาญ เตียวสกุล (2556). ได้ศึกษาเก่ียวกับเร่ือง การปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตเนื้อปลาทูองค์กร
ตามหลักการวัดผลการปฏิบัติงานเชิงดุลยภาพ กรณีศึกษาโรงงานฉีดพลาสติก(Yields).[ออนไลน์],เข้าถึงได้
จาก http://www.repository.rmutt.ac.th.(2561, 29 สิงหาคม) 

 
 

 
 
 
 
 
 

��1

ttp://ioklogistics.blogspot.com/2017/11/kpi-warehousing-management-k
https://qm.kku.ac.th.pdf/


ปัจจัยที่มีผลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
 
FACTORS AFFECTING ORGANIZATIONAL COMMITMENT OF EMPLOYEES 
BOUTIQUE HOTEL IN MUANG DISTRICT, CHIANG MAI PROVINCE 
 
ผู้วิจัย   ศุภลักษณ์  ปันผสม 
 
บทคัดย่อ 

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะงานที่ปฎิบัติ ปัจจัยประสบการณ์ในการท างาน และ
ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปรตามคือความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน การศึกษาใช้ระเบียบวิจัยในรูปแบบวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitatve Research) ด้วยวิธีการส ารวจ (Survey Research) โดยมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ
ข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาวิจัย คือ พนักงานโรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  ขนาดกลุ่มตัวอย่างมี
จ านวน 200 คน 

ผลการวิจัยพบว่า พนักงานมีปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติโดยรวม และปัจจัยด้านประสบการณ์ในการ
ท างานโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนความผูกพันต่อองค์การโดยรวมของพนักงานอยู่ในระดับค่อนข้างสูงการศึกษา
ความสัมพันธ์ตัวแปรด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติ และปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างาน ได้แก่ ความมีอิสระในการ
ท างาน ความหลากหลายในงาน ความเข้าใจในกระบวนการท างาน และความปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น ความรู้สึกว่าตนมี
ความส าคัญต่อองค์การ ความมั่นคงและความน่าเชื่อถือขององค์การ ความตอบสนองต่อความคาดหวังจากองค์การ 
และทัศนคติต่อเพื่อนร่วมงาน มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน ส าหรับตัวแปรที่มีผลต่อ
ความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน คือ ทัศนคติต่อเพื่อนร่วมงาน ด้านความมั่นคงและความน่าเชื่อถือขององค์การ 
ด้านความเข้าใจกระบวนการท างาน และด้านความปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น โดยตัวแปรอิสระทั้ง 4 ตัวแปรมีผลต่อความ
ผูกพันต่อองค์การโดยสามารถร่วมกันสร้างสมการพยากรณ์ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานได้ ร้อยละ 36.70 

 
ค าส าคัญ : ความผูกพันต่อองค์การ ความผูกพันต่อองค์การ โรงแรมบูติค 
 
Abstract 

The purpose of this research was to study the factors of work performance. Work 
Experience Factor And Organizational Commitment of Boutique Hotel Employees in 
Muang District, Chiang Mai Province. And to study the relationship between the variables 
is the organizational commitment of employees. The study uses the research Quantitatve 
and Survey Research. The researcher used the survey research method the researcher tool 
by questionnaires. The researcher selected a sample population of 200 employees. 

The research found that Employees have a variety of job characteristics. The overall 
work experience was at a high level. The overall organizational commitment of the 
employees was relatively high. Experience in working is the freedom to work. Diversity in 
Job Understanding the work process And interaction with others The feeling that they are 
important to the organization. The stability and credibility of the organization. Responding 
to expectations from the organization. And attitude towards colleagues Positive correlation 
with organizational commitment of employees. The variables affecting organizational 
commitment of employees are attitudes towards colleagues. Security and reliability of the 
organization. Understanding the work process. And the interaction with others. The four 
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independent variables affect organizational commitment, which can be used to develop the 
equation of organizational commitment of employees by 36.70 percent 
 
Key words : Organization Commitment, Affecting Organization Commitment, Boutique hotel. 
 
บทน า 

พนักงานถือเป็นบุคลากรที่ส าคัญยิ่งต่อธุรกิจด้านการบริการในอุตสาหกรรมโรงแรม การให้บริการอย่างมี
ประสิทธิภาพเพื่อให้เกิดความรู้สึกประทับใจกับผู้มาใช้บริการนั้นจึงถือเป็นรื่องที่ส าคัญเป็นอย่างมาก การจะ
ให้บริการที่ดีย่อมข้ึนอยู่กับทัศนคติของผู้ให้บริการนั่นคือตัวของพนักงานของโรงแรมว่ามีความรู้ ความเข้าใจในการ
พัฒนาพฤติกรรมการให้บริการเหมาะสมและมีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองต่อสิ่งที่ลูกค้าต้องการซึ่งพฤติกรรม
อาจจะเกิดจากปัจจันส่วนบุคคลที่พนักงานได้รับการฝึกฝนจากสิ่งแวดล้อมรอบตัว ท าให้เกิดลักษณะที่แตกต่างกัน 
หรือปัจจัยลักษณะงาน หากบุคคลใดได้ท างานที่ตนสนใจและมีลักษณะตรงกับความรู้ ความสามารถเขาย่อมยินดีที่
จะทุ่มเทความพยายามที่จะปฏิบัติงานนั้นๆ ด้วยความเต็มใจ หรืออาจจะเกิดจากปัจจัยอื่นๆ เช่น สภาพแวดล้อมใน
การท างาน เพื่อนร่วมงานและประสบการณ์ในการท างาน (จิตตินันท์ นันทไพบูลย์, 2555ข, : 65) 

สภาวการณ์ด้านการท่องเที่ยวในปัจจุบัน มีแนวโน้มที่ขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้นักท่องเที่ยว
โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมมีการขยายตัวไปในทิศทางเดียวกันโดยเฉพาะในพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ มีสถานประกอบการ
โรงแรมทั้งเก่าและใหม่ โรงแรมเครือข่ายที่มีชื่อเสียงจากต่างชาติได้เริ่มเข้ามาเปิดกิจการในจังหวัดเชียงใหม่มากขึ้น  
การสรรหาบุคลากรในด้านนี้ให้ไปร่วมงานจึงเปิดโอกาสให้พนักงานได้เปลี่ยนงานสู่โรงแรมแห่งใหม่ไปด้วยหากว่า
พนักงานคนนั้นไม่มีความผูกพันต่อองค์การที่เขาก าลังท างานอยู่ด้วยเพียงพอ การศึกษาเรื่อง ความผูกพันต่อ
องค์การ (Organizational Commitment) ได้รับความสนใจมากขึ้นจากผู้ประกอบการ ผู้บริหารและนักวิเคราะห์
องค์การ เนื่องจากการศึกษาเกี่ยวกับความผูกพันต่อองค์การนั้นเป็นแนวคิดหนึ่งในการพัฒนาองค์การให้ประสบ
ความส าเร็จและท าให้พนักงานเกิดความพึงพอใจและแรงกระตุ้นมีความรู้สึกอย่างทุ่มเททั้งแรงกาย และแรงใจอย่าง
เต็มที่ให้แก่องค์การมากขึ้น (Steers,1977: 23) การบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์จึงถือเป็นส่วนส าคัญที่จะผลักดัน
ให้องค์การมีการพัฒนาอย่างเป็นระบบจะช่วยให้องค์การประสบความส าเร็จในการด าเนินงาน ซึ่งปัจจุบันแต่ละ
องค์การต่างให้ความส าคัญต่อการบริหารทรัพยากรมนุษย์เพิ่มข้ึนเนื่องจากองค์การได้ตระหนักถึงความส าคัญในการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์เป็นงานที่จะต้องแทรกอยู่ในทุกส่วนขององค์การเพื่อส่งเสริมว่าทุกส่วนงานขององค์การจะ
สามารถด าเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ (ณัญฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2554 : 41) จากสภาพแวดล้อมขององค์การที่มี
การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และการแข่งขันที่รุนแรง ปัจจัยที่มีความส าคัญเป็นอันดับต้น ๆ ต่อการปรับตัว เพื่อ
ไปสู่ความส าเร็จในการบริหารงานขององค์การก็คือ ปัจจัยในเรื่องของการบริหารและพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 
องค์การที่สามารถจูงใจ และสร้างความผูกพันกับพนักงานที่ถือว่าเป็นทุนมนุษย์ขององค์การ จะมีแนวโน้มว่าการ
บริหารงานขององค์การจะประสบความส าเร็จตามไปด้วย ซึ่งการบริหารทรัพยากรมนุษย์อย่างพิถีพิถันขององค์การ
นั้นจะต้องเน้นการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่มีลักษณะพิเศษผสมผสานกันระหว่างการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบ 
ทั่ว ๆ ไปที่ปฏิบัติกันกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์แบบก้าวหน้า ที่ดูแลพนักงานกลุ่มต่าง ๆ หรือวิชาชีพต่าง ๆ 
แตกต่างกันไป ซึ่งบางองค์การก็สามารถดูแลได้ถึงความแตกต่างส่วนบุคคลของทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ ทั้งนี้เพื่อ
ผูกใจพนักงาน (Employee Engagement) ให้มีทัศนคติเชิงบวกต่อองค์การ และการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่ว่านี้
จะต้องเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละองค์การ เพราะทุนมนุษย์ของแต่ละองค์การจะมีความต้องการในผูกใจแตกต่างกัน
ออกไป เพื่อสร้างความผูกพันต่อองค์การ เพราะความผูกพันต่อองค์การเป็นผลจากการที่พนักงานมีความเห็น
สอดคล้องกับความต้องการต่อองค์การ และใช้ความพยายามในการท างานอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ขององค์การต่อไป (Yukl,1994 : 367) นอกจากนี้ยังพบว่าความผูกพันต่อองค์การมีความสัมพันธ์กับการเปลี่ยนงาน
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มากกว่าความพอใจในงานท าให้พนักงานยังคงท างานในองค์การนั้นเป็นเวลานานความผูกพันต่อองค์การจึงจะช่วย
ลดเร่ืองการเปลี่ยนงานของพนักงานได้ 

ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการท าวิจัยเรื่องนี้ขึ้น เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นถึงความส าคัญ
ของปัญหาที่เราตระหนักและเชื่อมโยงมาถึงการท าวิจัยในครั้งนี้ 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง  จังหวัด
เชียงใหม่ 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติและปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างานกับความ
ผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยด้านลักษณะงานมีความสัมพันธ์กับความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ 

2. ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างานมีความสัมพันธ์กับความผูกพันต่อพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอ
เมืองจังหวัดเชียงใหม่ 

3. ปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติและปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างานมีผลต่อความผูกพันต่อ
องค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. พนักงานมีความคิดเห็นและทัศนคติที่มีต่อลักษณะงานที่ปฏิบัติและประสบการณ์ในการท างาน
โรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

2. ได้รับรู้ถึงความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
3. ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารสามารถน าผลการวิจัยไปปรับปรุงหรือคัดกรองบุคลากรให้เหมาะสมกับ

ลักษณะงานที่ปฏิบัติและประสบการณ์ในการท างานของพนักงานได้อย่างเหมาะสมเพื่อเสริมสร้างให้เกิดความผูกพนั
ต่อองค์การ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความผูกพันต่อองค์การของ Alen and Meyer 
(1999 : 57-60) เก่ียวกับแนวความคิดทางด้านทัศนคติ ว่าความผูกพันต่อองค์การเป็นความรู้สึกของบุคคลที่รู้สึกว่า
ตนเองเป็นส่วนหนึ่งขององค์การ และแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันต่อองค์การของ 
Steers (1977:47) ที่ได้ก าหนดปัจจัยความผูกพันต่อองค์การ เป็น 3 กลุ่ม ประกอบด้วย ลักษณะส่วนบุคคลของ
ผู้ปฏิบัติงาน ลักษณะงานและประสบการณ์การท างาน ผู้วิจัยจึงได้น ามาเป็นแนวคิดและก าหนดขอบเขตด้านตัวแปร
อิสระ คือ 
กลุ่มตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 

ปัจจัยด้านลักษณะงาน ได้แก่ ความมีอิสระในการท างาน ความหลากหลายในงาน ความเข้าใจใน
กระบวนการท างาน และความปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น 

ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างาน ประกอบด้วย ความรู้สึกว่าตนมีความส าคัญต่อองค์การ ความมั่นคง
และความน่าเชื่อถือขององค์การ ความคาดหวังการตอบสนองจากองค์การ และทัศนคติต่อเพื่อนร่วมงาน 
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กลุ่มตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ 
ความผูกพันต่อองค์การ ประกอบด้วย ความเชื่อมั่นในการยอมรับเป้าหมายและค่านิยมขององค์การ ความ

เต็มใจที่จะทุ่มเทความพยายามอย่างมากเพื่อประโยชน์ขององค์การ และความปรารถนาอย่างแรงกล้าในการคงไว้ซึ่ง
การเป็นสมาชิกขององค์การ 

    ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดเกี่ยวกับความผูกันต่อองค์การ 
Alen and Meyer (1999:57-60) ได้กล่าวถึงแนวคิดในเร่ืองความผูกพันต่อองค์การเป็น 3 กลุ่ม คือ 

กลุ่มที่ 1 แนวความคิดทางด้านทัศนคติ กล่าวว่า ความผูกพันต่อองค์การเป็นความรู้สึกที่ตนเองเป็นส่วน
หนึ่งขององค์การ ตามแนวคิดศาสตราจารย์ Lyman W. Poter at ed. ซึ่งได้ความหมายความเชื่อมั่นอย่างแรงกล้า
ในการยอมรับเป้าหมายและค่านิยมขององค์การ ความเต็มใจที่จะทุ่มเทความพยายามเพื่อประโยชน์ต่อองค์การ 
และความพยายามอย่างแรงกล้าที่จะคงไว้ซึ่งความเป็นสมาชิกภาพขององค์การ 

กลุ่มที่ 2 แนวคิดทางด้านพฤติกรรม คือ ความผูกพันต่อองค์การในรูปของความสม่ าเสมอของพฤติกรรม 
เมื่อคนมีความผูกพันต่อองค์การแล้วจะมีการแสดงออกของพฤติกรรมที่ต่อเนื่องในการท างาน ความต่อเนื่องในการ
ท างานโดยไม่มีการโยกย้ายเปลี่ยนแปลงที่ท างานการที่คนผูกพันต่อองค์การจะพยายามรักษาสมาชิกภาพไว้ 

กลุ่มที่ 3 แนวคิดเก่ียวกับความถูกต้องหรือบรรทัดฐานของสังคม กล่าวว่าความผูกพันต่อองค์การเป็นความ
จงรักภักดีและเต็มใจที่จะอุทิศตนให้กับองค์การ ซึ่งเป็นผลมาจากบรรทัดฐานขององค์การและสังคม บุคคลรู้สึกว่า
เมื่อเป็นสมาชิกขององค์การแล้วต้องมีความผูกพันต่อองค์การเพราะนั่นคือ ความถูกต้องและเหมาะสมที่ควรจะท า
ความผูกพันต่อองค์การจึงเป็นพันธะผูกพันที่สมาชิกจะต้องมีต่อหน้าที่ทุ่มเทปฏิบัติงานให้กับองค์การ 
 
 
 

ปัจจัยด้านลักษณะงาน 
1. ความมีอิสระในการท างาน  
2. ความหลากหลายในงาน 
3. ความเข้าใจในกระบวนการท างาน  
4. ความปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น  

 

ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างาน 
1. ความรู้สึกว่าตนมีความส าคัญต่อองค์การ  
2. ความมั่นคงและความน่าเชื่อถือของ

องค์การ  
3. ความคาดหวังการตอบสนองจากองค์การ  
4. ทัศนคติต่อเพื่อนร่วมงาน 

ความผูกพันต่อองค์การ 
1.ความเชื่อมั่นในการยอมรับเป้าหมาย

และค่านิยมขององค์การ  
2.ความเต็มใจที่จะทุ่มเท ความพยายาม

อย่างมากเพื่อประโยชน์ขององค์การ  
3.ความปรารถนาอย่างแรงกล้าในการ

คงไว้ซึ่งการเป็นสมาชิกขององค์การ 

���



แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันต่อองค์การ 
Steers (1977 : 47) ได้แบ่งองค์ประกอบในด้านปัจจัยก าหนดความผูกพันต่อองค์การ เป็น 3 กลุ่มคือ 

1. คุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ปฏิบัติงาน (Personal Characteristics) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส ความต้องการประสบความส าเร็จ และระยะเวลาในการปฏิบัติงาน เป็นต้น 

2. ลักษณะงาน (Job Characteristics) หมายถึง ลักษณะงานที่ผู้ปฏิบัติงานรับผิดชอบอยู่ เช่น งานที่มี
ความท้าทาย ความก้าวหน้าในการท างาน การป้อนข้อมูลกลับ การมีความหมายของงานที่ท า และโอกาสสัมพันธ์
กับผู้ร่วมงาน เป็นต้น 

3. ประสบการณ์ท างาน (Work Experience) หมายถึง สิ่งที่บุคคลได้รับทราบและเรียนรู้ เมื่อเข้าไป
ท างานในองค์การ เช่น ทัศนคติของกลุ่มท างานที่มีต่อองค์การ ความน่าเชื่อถือขององค์การ เป็นต้น 
 
วิธีการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้ เป็นการศึกษาแบบส ารวจ (Survey Reserch) โดยมีรายละเอียดของวิธีด าเนินการวิจัย ดังนี้ 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ พนักงานโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยมีกลุ่มตัวอย่างเป็น
พนักงานที่ปฏิบัติงานโรงแรมบูติค จ านวน 389 คน โดยได้ท าการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง (Sample) จากการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างของประชาชนโดยสูตรยามาเน่ (Yamane) ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 197 
คน แต่เพื่อให้กลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสม ผู้วิจัยใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 200 คน 
เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ลักษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด
(Close Question) แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะงานที่ปฎิบัติ 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับประสบการณ์ในการท างาน 
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความผูกพันต่อองค์การ 
โดยมีระดับความส าคัญ 5 ระดับ เป็นค าถามแบบปลายปิด แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550 : 76) ดังนี้ 
ระดับความคิดเห็น คะแนน 

มากที่สุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
น้อย 2 
น้อยที่สุด 1 

ส่วนที่ 5 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะความผูกพันต่อองค์กร 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใช้ค่าสถิติดังนี้ 

1. การหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อแสดงจ านวนร้อยละเพื่ออธิบาย
ลักษณะข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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2. การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อวิเคราะห์และ
อธิบายเก่ียวกับปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติ ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างานและปัจจัยด้านความผูกพันต่อ
องค์การ 
สถิติเชิงอนุมาณ (Inferential Statistic) โดยใช้ค่าสถิติ ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s product moment correlation 
coefficient) อธิบายความสัมพันธ์และทดสอบสมมติฐาน 

2. การวิเคราะห์การถดถอยพหุแบบขั้นตอน (Stipwise Regression Analysis)เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
ความผูกพันต่อองค์การและทดสอบสมมติฐาน 
 
ผล/สรุปผลการวิจัย 

การวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ คร้ังนี้ พบว่า พนักงานของโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อย
ละ 54.5 มีอายุระหว่าง 26 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 33 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 49 มีการศึกษาระดับต่ ากว่า
ระดับปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 51 และมีระยะเวลาในการท างานกับโรงแรมประเภทบูติคไม่น้อยกว่า 5 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 56 

ปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติ ประกอบด้วย 4 ด้าน คือ ด้านความมีอิสระในการท างาน ด้านความหลาก
ลายในงาน ด้านความเข้าใจกระบวนการท างาน และด้านความมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านความเข้าใจในกระบวนการท างานอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้าน
ความมีอิสระในการท างาน อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านความหลากหลายในงานและด้านความมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น 
อยู่ในระดับปานกลาง 

ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างาน ประกอบด้วย 4 ด้าน คือ ด้านความรู้สึกว่าตนมีความส าคัญต่อ
องค์การ ด้านความมั่นคงและน่าเชื่อถือขององค์การ ด้านความคาดหวังการตอบสนองจากองค์การ และด้านทัศนคติ
ต่อเพื่อนร่วมงาน พบว่า ปัจจัยด้านประสบการณ์ในด้านท างานโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ด้านประสบการณ์ในการท างานทุกด้านอยู่ในระดับมาก 

ความผูกพันต่อองค์การ ประกอบด้วย 3 ด้าน พบว่า ความผูกพันต่อองค์การโดยภาพรวมพนั กงาน
โรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีความผูกพันต่อองค์การอยู่ในระดับสูง และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่าพนักงานมีความผูกพันต่อองค์การในด้านความเชื่อมั่นอย่างแรงกล้าในการยอมรับเป้าหมายและยอมรับ
ค่านิยมขององค์การ และด้านความเต็มใจที่จะทุ่มเทอย่างมากเพื่อประโยชน์ขององค์การมีความผูกพันในระดับสูง 
ส่วนด้านความปรารถนาอย่างแรงกล้าในการคงไว้ซึ่งการเป็นสมาชิกขององค์การมีความผูกพันในระดับปานกลาง 
การทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสมมติฐานสรุปได้ว่า 
สมมติฐานที่ 1 ด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติตามสัมพันธ์กับความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยลักษณะงานที่ปฏิบัติมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความผูกพันต่อ
องค์การของพนักงานโรงแรมบูติคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.38 สรุปได้ว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันทางบวกโดยมีระดับ
ความสัมพันธ์ค่อนข้างต่ า 
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เมื่อทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติเป็นรายด้านกับความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน 
พบว่า ด้านความเข้าใจกระบวนการท างาน (r=.369) ด้านความมีอิสระในการท างาน (r=.321) ด้านความหลากลาย
ในงาน (r=.297) และด้านความปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น (r=.258) มีความสัมพันธ์กับความผูกพันต่อองค์การของ
พนักงานในเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ เปลวเทียน เสือเหลือง 
(2557 : 5) ศึกษาเรื่อง การมีส่วนร่วมและความผูกพันต่อองค์กรที่ส่งผลต่อการแสดงพฤติกรรมอันพึงประสงค์ของ
พนักงานกลุ่มอุตสาหกรรมยางรถยนต์ พบว่าความผูกพันต่อองค์กรกับการแสดงพฤติกรรมอันพึงประสงค์ของ
พนักงานมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 และยังสอดคล้องกับผลงานวิจัยปภาวดี เหล่าพาณิชย์
เจริญ (2553:26) ที่พบว่าลักษณะงานที่ปฏิบัติมีความสัมพันธ์ต่อความผูกพันต่อองค์การ 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการท างานมีความสัมพันธ์กับความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยประสบการณ์ในการท างานโดยรวมมีผลความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 
0.519 สรุปได้ว่าตัวแปรมีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันเชิงบวก โดยมีระดับความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 

เมื่อทดสอบสมมติฐานเป็นรายด้านกับความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน พบว่า ด้านความมั่นคงและ
ความน่าเชื่อถือขององค์การ (r=.412) ด้านความรู้สึกว่าตนมีความส าคัญต่อองค์การ (r=321) ด้านความคาดหวังใน
การตอบสนองจากองค์การ (r=.278) และด้านทัศนคติต่อเพื่อนร่วมงาน (r=374) มีความสัมพันธ์กับความผูกพันต่อ
องค์การของพนักงานในเชิงบวกอย่างมี่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของจรรยา ห่วง
เทศ(2557 : 126) พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย ด้านประสบการณ์การท างานกับความผูกพันต่อองค์กร ของ
พนักงานธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด(มหาชน) ภาค 208 พบว่า มีความสัมพันธ์ไปในทางบวกอยู่ในระดับสูง อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และสอดคล้องกับผลงานวิจัยของศุภมิตร บัวเสนาะ (2546 : 70-71) ที่พบว่า ปัจจัย
ประสบการณ์ในการท างานด้านความรู้สึกว่าตนมีความส าคัญในองค์การ ด้านความคาดหวังในการตอบสนองความ
ต้องการจากองค์การ และด้านทัศนคติต่อเพื่อนรวมงาน มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความผูกพันต่อองค์การของ
พนักงานบริษัท ซิวเนชั่นแนล จ ากัด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เช่นเดียวกัน 
สมมติฐานที่ 3 ตัวแปรปัจจัยด้านลักษณะงานที่ปฏิบัติและตัวแปรปัจจัยด้านประสบการณ์ ในการท างานมีผลต่อ   

ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรอิสระมีอิทธิพลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน คือปัจจัย

ลักษณะงานที่ปฏิบัติด้านทัศคติต่อเพื่อนร่วมงาน ตัวแปรลักษณะงานที่ปฏิบัติด้านความมั่นคงและความน่าเชื่อถือ
ขององค์การ ปัจจัยประสบการณ์ในการท างานด้านความเข้าใจกระบวนการท างาน และปัจจัยประสบการณ์ในการ
ท างานด้านปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น ทั้งนี้สามารถอธิบายความผันแปรกับความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบู
ติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ได้ร้อยละ 37.60 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
สรุป 

จากผลการวิจัย ปัจจัยที่มีผลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติค อ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ พบประเด็นที่สามารถน ามาเป็นบทสรุปของการวิจัย ได้ดังนี้ 

ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ตามปัจจัยลักษณะงาน
ที่ปฏิบัติ พบว่า โดยภาพรวมลักษณะงานที่ปฏิบัติอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายประเด็นพบว่า ด้านความ
เข้าใจในกระบวนการท างานอยู่ในระดับมากที่สุด คือ พนักงานต่างมีความเข้าใจในกระบวนการท างานที่มีขั้นตอน 
และก าหนดมาตรฐานการท างานอย่างชดัเจนของแต่ละคน ซึ่งพนักงานส่วนใหญ่ท างานในสิ่งที่ตนเองเข้าใจ มีทักษะ
และมีความถนัดกับงานที่ได้กระท า ส่งผลต่อองค์การเพราะได้วางคนได้ตรงกับงานที่ย่อมจะได้ผลของงานที่มี
ประสิทธิภาพ ส าหรับด้านความเป็นอิสระในการท างานนั้นอยู่ในระดับมาก ซึ่งการบริการเป็นงานที่โรงแรมจะต้อง
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คอยบริการแก่ลูกค้า พนักงานส่วนใหญ่จึงมีความเป็นอิสระกับงานที่ปฏิบัติในพื้นที่ที่ได้รับมอบกมายเพื่อให้บริการ
แก่ผู้มาใช้บริการเป็นล าดับแรก ส าหรับด้านความหลากหลายในงานและด้านการมีปฏิสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานนั้น 
อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจาก พนักงานมีการปฏิบัติแบบเดิมทุกวันซึ่งไม่มีความแปลกใหม่ในการปฏิบิตงาน 
อาจจะก่อให้เกิดความเบื่อหน่ายกับการท างาน เช่นเดียวกับด้านการปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นหรือเพื่อนร่วมงาน อาจเป็น
เพราะพนักงานมิได้มีโอกาสพบเจอกันหรือปฏิบัติที่อยู่ในเขตจ ากัดของตนเอง จึงมีโอกาสสร้างความคุ้นเคยกับ
บุคคลอื่นได้น้อย 

ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติคอ าเภอเมือ ง จังหวัดเชียงใหม่ ตามปัจจัย
ประสบการณ์ในการท างาน พบว่า ประสบการณ์ในการท างานทุกด้านอยู่ในระดับมาก เนื่องจากโรงแรมบูติตเป็น
โรงแรมมีบริการมานาน จึงมีความมั่นคงเป็นรู้ที่รู้จักในระดับหนึ่ง ซึ่งพนักงานร้อยละ 25 ได้ร่วมงานไม่น้อยกว่า 5-6 
ปี ท าให้เกิดความผูกพันในการท างานกับโรงแรมจนมีความรู้สึกว่าตนเองคือส่วนหนึ่งของโรงแรม 

ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรม พบว่า โดยภาพรวมความผูกพันต่อองค์การอยู่ในระดับ
ค่อนข้างสูง ยกเว้นด้านความปรารถนาอย่างแรงกล้าในการคงไว้ซึ่งการเป็นสมาชิกขององค์การที่อยู่ในระดับปาน
กลาง เนื่องจากพนักงานยังคงแสวงหาโอกาสในการเปลี่ยนงานหากมีที่ท างานแห่งอื่นที่เสนอเงินเดือนหรือ
ค่าตอบแทนที่สูงกว่า หรืออาจเป็นเพราะพนักงานมีประสบการณ์หรือมีช่วงอายุยังน้อย มีความเป็นไปได้ว่าเมื่อมี
ช่องทางหรือโอกาสที่ดีกว่าก็จะเปลี่ยนงานได้อย่างไม่ลังเล 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งน้ี 

การวิจัยคร้ังนี้ได้พบว่า ความผูกพันต่อองค์การของพนักงานเมื่อมองในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด แต่
ยังมีปัจจัยที่อยู่ในระดับน้อย ซึ่งพบกว่า ลักษณะงานที่ปฏิบัติด้านความหลากหลายยังคงต้องพัฒนาให้ดีขึ้น อาจเป็น
เพราะการสร้างการเรียนรู้เพื่อให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ เพื่อการน ามาประยุกต์ใช้กับงานเพื่อไม่ให้การท างานรู้สึก
เบื่อหน่ายหรือจ าเจ ควรมีการน าพนักงานไปดูงานหรืออบรมเพื่อน าความรู้กลับมาถ่ายทอดให้แก่กันมากข้ึน 

ด้านปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง อาจเป็นเพราะโรงแรมคือสถานที่จะสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการ ฉะนั้นโรงแรมต้องมีการปลูกจิตส านึกให้กับพนักงานให้มีทัศนคติ “จิตใจบริการ” 
คือ การอ านวยความสะดวก การช่วยเหลือการให้การตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า การยิ้มแย้มแจ่มใส
ต้อนรับด้วยจิตที่ดีต่อผู้อื่น (จิตตินันท์ นันทไพบูลย์, 2555ก : 66-67) 

ความผูกพันต่อองค์การด้านความปรารถนาอย่างแรงกล้าในการคงไว้ซึ่งการเป็นสมาชิกขององค์การ 
ภาพรวมอยู่ในระดับน้อยที่สุด ดังนั้นโรงแรมควรมีการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกับสวัสดิการและค่าตอบแทนเพื่อให้
พนักงานได้เกิดความกระตือรือร้น และเพื่อเสริมสร้างความผูกพันต่อองค์การของพนักงานในเร่ืองสวัสดิการทั้งนี้เพื่อ
จะเป็นการช่วยลดเร่ืองการเปลี่ยนงานและการลาออกของพนักงานได้ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยต่อไป 
จากผลสรุปการศึกษา ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับการศึกษาวิจัยในครั้งต่อ ไป ดังนี้ 

1. ควรท าการศึกษาวิจัยติดตามและประเมินผลความผูกพันต่อองค์การของพนักงานโรงแรมบูติค อ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

2. ควรศึกษาแนวทางการสร้างความผูกพันต่อองค์การในด้านทัศนคติของพนักงานเพื่อให้ทราบความ
ต้องการของพนักงานได้อย่างลึกซึ้ง อันจะส่งผลให้เสริมสร้างความผูกพันต่อองค์การที่เหมาะสมกับความต้องการ
ของพนักงานได้ดียิ่งขึ้น 
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Service Quality Effecting Returning Guest Staying at 5 Stars Hotel in Bangkok 
 
ผู้วิจัย   โศภิษฐา  เต็มรัตน์,  

อัฏฐมา  บุญปาลิต 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่ส่งผลให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้้าใน
โรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามผู้ใช้บริการ
โรงแรมระดับ 5 ดาว จ้านวน 400 คน และการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ระดับหัวหน้า/รองหัวหน้าฝ่าย
การตลาดหรือฝ่ายห้องพักของโรงแรม จ้านวน 5 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย         
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เนื้อหา  

จากผลการวิเคราะห์พบว่าในภาพรวมของปัจจัยด้านคุณภาพการบริการทั้ง 5 ด้าน คือ ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ (Tangibles) ความน่าเชื่อถือ (Reliability) การตอบสนองต่อผู้รับบริการ (Responsiveness)         
การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) และ การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) มีผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้า
ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด การเปรียบเทียบระหว่าง ระดับความคาดหวัง และระดับประสบการณ์ที่ได้รับจริง 
ผู้รับบริการทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ มีความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของโรงแรม มีผลต่อการกลับมาใช้
บริการซ้้า  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ปัจจัยคุณภาพบริการทั้ง 5 ด้านมีผลต่อการกลับมาใช้
บริการซ้้าของผู้เข้าใช้บริการของโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ค้าส้าคัญ : คุณภาพการบริการ, ความน่าเชื่อถือ, การตอบสนอง, ความมั่นใจ, ความเอาใจใส่ 
 
Abstract  
 This research aimed to investigate service factors effecting returning guests to five 
stars hotels in Bangkok. Data was collected using questionnaire to guests staying in five 
stars hotels in Bangkok (n=400) and in-depth interviewed of 5 key informants who are hotel 
managers. Data was analyzed using frequency, percentage, mean, Standard Deviation and 
content analysis. 
 It was found that the 5 factors of service quality including tangible, reliability, 
responsiveness, assurance and empathy affected returning guests at the highest level. When 
compared the respondents’ expectations with their experiences in hotel services, both Thai and 
international respondents satisfy with hotels’ service quality; therefore, effecting their decision 
to return to the hotels. The finding of interviewing key informants confirmed that this five 
factors of service quality affected returning guest occupancy of five stars hotel in Bangkok.  
 

Keywords : Service Quality, Reliability, Responsiveness, Assurance, Empathy  
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บทน้า 
 ประเทศไทยเป็นหนึ่งในประเทศที่มีสถานที่ท่องเที่ยว และวัฒนธรรมที่หลากหลายดึงดูดใจให้ชาวต่างชาติมา
เยี่ยมชม ท้าให้การท่องเที่ยวของประเทศไทยนั้นถือได้ว่า เป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีความส้าคัญต่อเศรษฐกิจของ
ประเทศ ในปี 2560 ประเทศไทยมีรายได้จากการท่องเที่ยว (วิจัยกรุงศรี, 2560) การท่องเที่ยวยังช่วยกระจายรายได้ 
และสาธารณูปโภคไปสู่ท้องถิ่นต่างๆ ก่อให้เกิดการขยายโอกาสด้านการสร้างงาน สร้างอาชีพในอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวโดยตรง เช่น ธุรกิจน้าเที่ยว ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม หรือธุรกิจขนส่ง ได้สร้างรายได้จาก
การท่องเที่ยวยังท้าให้เกิดการหมุนเวียนทางเศรษฐกิจ เกิดการลงทุน และการสร้างงานเป็นจ้านวนมาก โดยเฉพาะธุรกิจ
ที่พักถือเป็นองค์ประกอบหลักของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวที่มีบทบาทส้าคัญอย่างยิ่งกับการท่องเที่ยวในประเทศไทย 
 เขตกรุงเทพมหานครธุรกิจที่พักก็ถือเป็นธุรกิจที่ส้าคัญ เนื่องจากกรุ งเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของ
ประเทศไทย และศูนย์กลางธุรกิจของประเทศแล้วยังเป็นจุดแรกรับนักท่องเที่ยว (Hub) และจุดมุ่งหมายปลายทาง
ของนักท่องเที่ยวที่ส้าคัญของอาเซียนอีกด้วย ส่งผลให้ในระยะที่ผ่านมาผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมรายใหญ่ให้
ความส้าคัญกับการขยายการลงทุนเพิ่มมากข้ึน โดยมีอัตราการเพิ่มข้ึนของจ้านวนห้องพักในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
คิดเป็นร้อยละ 1.24 หรือ 1,113 ห้อง โดยในปี 2559 มีจ้านวนห้องพักทั้งหมด 89 ,590 ห้อง และในปี 2560 มี
จ้านวนห้องพักทั้งหมด 90,703 ห้อง จึงท้าให้โรงแรมในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เป็นพื้นที่ที่มีจ้านวนห้องพักสูงที่สุด
ของจ้านวนห้องพักในแต่ละจังหวัดประเทศไทยโดยรวม นอกจากนี้ กรุงเทพมหานครยังมีบทบาทผลักดันให้อัตรา
การเติบโตของค่าห้องพักเฉลี่ยที่ขายได้จริงในภาคกลางเพิ่มสูงขึ้น ดังตารางที่ 1 แสดงราคาค่าห้องพักเฉลี่ยรายปี 
(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2559)  
 

ตารางที่ 1 ราคาค่าห้องพักที่ขายได้เฉลี่ยของโรงแรมทั่วประเทศ  

ภาคในประเทศไทย 
ค่าห้องพักเฉลี่ยที่ขายได้จริง 

2558 2557 2556 
ภาคกลาง (รวมกรุงเทพฯ) 1,987.50 1,890.67 1,948.96 
ภาคใต้ 2,817.42 2,751.96 2,629.71 
ภาคเหนือ 1,488.36 1,421.38 1,382.48 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 940.71 939.11 915.52 

รวมทั งประเทศ 2,061.57 1,981.67 1,948.96 
ที่มา : ธนาคารแห่งประเทศไทย 2559 

 

จากผลการรายงานของธนาคารแห่งประเทศไทย ด้วยเรื่องของเครื่องชี้สถานการณ์ท่องเที่ยว โดยธนาคาร
แห่งประเทศไทย ในปี 2556 ค่าเฉลี่ยห้องพักที่ขายได้จริงอยู่ที่ 1,948.96 บาทในปี 2557 ค่าเฉลี่ยห้องพักที่ขายได้
จริงอยู่ที่ 1,981.67 บาท เพิ่มขึ้นจากปีก่อนหน้า ร้อยละ 1.6 ในขณะที่ปี 2558 ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 2,061.57 บาท 
เพิ่มข้ึนถึงร้อยละ 3.8 

เนื่องจากจ้านวนห้องพักที่มีมากในเขตกรุงเทพมหานครท้าให้ผู้ประกอบการธุรกิจที่พักหรือโรงแรมต้องมี
การวางแผน หากลยุทธการตลาดด้านต่างๆ เพื่อรักษากลุ่มลูกค้าเดิมที่มาใช้บริการพักแรม สนใจต้องการที่จะ
กลับมาใช้บริการโรงแรมซ้้าอีก ซึ่งหัวใจส้าคัญของธุรกิจโรงแรมก็คือ คุณภาพการให้บริการ หรือการสร้าง
ภาพลักษณ์ โดยสิ่งที่นักท่องเที่ยวทุกคนต่างมีคาดหวังจากโรงแรมที่ไม่ต่างกันคือ การได้รับความสะดวกสบาย การ
ต้อนรับที่อบอุ่น และการบริการต่างๆ ที่ตรงกับความคาดหวัง ดังนั้นโรงแรมจึงจ้าเป็นที่จะต้องสร้างความแตกต่าง 
และให้ความส้าคัญต่อมาตรฐานคุณภาพของบริการต่างๆ โดยเฉพาะโรงแรมระดับห้าดาว ที่มีมาตรฐานสากลในการ
ให้บริการ ซึ่งมีส่วนช่วยสร้างคุณค่าให้ลูกค้ามองเห็นถึงคุณภาพการบริการ และภาพลักษณ์ที่ดีของโรงแรมที่ใช้
บริการให้เหนือกว่าที่ลูกค้าคาดหวัง เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าต้องการกลับมาใช้บริการซ้้าอีกครั้ง 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่ส่งผลให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยเรื่องคุณภาพการบริการท่ีส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต
กรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดการวิจัยดังนี้ 

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิด 
 
 

วิธีการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ จึงก้าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้ 

ขอบเขตด้านเนื อหา 
 การศึกษาและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าใน
โรงแรมระดับ 5 ดาว โดยมีตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ประกอบด้วย คุณภาพการบริการซึ่งประกอบด้วย คือ ความ
เป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ความน่าเชื่อถือ (Reliability) การตอบสนองต่อผู้รับบริการ 
(Responsiveness) การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) และ การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 

1. การสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็นหัวหน้า/รองหัวหน้าฝ่ายการตลาดหรือฝ่ายห้องพักของ
โรงแรม 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

2. แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ที่เดินทางเข้ามาใช้บริการโรงแรม
ระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 5 โรงแรม โรงแรมละ 80 คน รวม 400 คน โดยใช้วิธีการเลือก
โรงแรม แบบกลุ่มตัวอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) ดังนี้ 

 
 
 

การกลับมาใชบ้ริการซ้้าของลูกค้า
โรงแรมระดับ 5 ดาว 

คุณภาพการบริการ 
• ความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร 
• ความน่าเชื่อถือของการบริการ 
• การตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
• การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ 
• การดูแลเอาใจใส่ 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
• เพศ   • อายุ 
• สัญชาต ิ  • สถานภาพ 
• อาชีพ   • รายได้ต่อเดือน 
• วัตถุประสงค์การเดินทางครั้งนี้ 

�7�



โรงแรมคอนราด กรุงเทพ 
โรงแรมมิลเลนเนียม ฮิลตัน 
โรงแรมสุโขทัย กรุงเทพ 
โรงแรมแชงกรีลา กรุงเทพ 
โรงแรมแมนดาริน โอเรียนเต็ล กรุงเทพ 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบปฐมภูมิ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ และการใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ในประเด็นเกี่ยวกับคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมา
ใช้บริการซ้้า โดยใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด โดยแบ่งการจัดท้าแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ภูมิล้าเนา สถานภาพ อาชีพ รายได้ 
และวัตถุประสงค์การเดินทางครั้งนี้ 

ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการเหล่านี้ เป็นเกณฑ์ที่มีผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาว 
ส่วนที่ 3 เปรียบเทียบความคาดหวัง และประสบการณ์ที่ได้รับจริง เมื่อมาใช้บริการในโรงแรมระดับ 5 ดาว

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในการวิจัยครั้งนี้ใช้มาตรวัดแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนจาก 1-5 โดย 1 

หมายถึงน้อยที่สุด จนถึง 5 หมายถึง มากที่สุด  
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ โดยน้าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาประมวลผลด้วยโปรแกรม

ส้าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
1. การศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ถึงคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าใน

โรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Description Analysis) ผ่านการ
ตีความที่ได้จากการสัมภาษณ์ 

2. การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติ ที่มีต่อโรงแรมระดับ 5 
ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยการแจกแจงค่าความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายข้อมูล
เก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคล 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 
ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ในการ
แปลความหมายของข้อมูลต่างๆ เพื่อสรุปและอธิบายลักษณะของตัวแปร 

อนึ่งการแปลความหมายของค่าเฉลี่ยมีเกณฑ์ในการแปลความหมายตามแนวความคิดของ  Best (1981: 
182) ดังนี้  

ค่าเฉลี่ย  4.21–5.00 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย  3.41–4.20 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นมาก 
  ค่าเฉลี่ย  2.61–3.40 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย  1.81–2.60 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นน้อย 
  ค่าเฉลี่ย  1.00–1.80 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
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ผล/ สรุปผลการวิจัย 
 จากการศึกษาคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 41.25 มีอายุ 30 – 39 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 38 มีสัญชาติจีน คิดเป็นร้อยละ 19.50 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 71.75 อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 45 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.25 และมี
วัตถุประสงค์การเดินทางครั้งนี้ เพื่อท่องเที่ยว/พักผ่อน คิดเป็นร้อยละ 88.25  
 
ตารางที่ 2 แสดงปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่มีผลต่อการกลับมาใช้บริการซ ้า 

ปัจจัยคุณภาพบริการ    S.D. ระดับ 
1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) 4.34 0.68 มากที่สุด 
2. ความน่าเชื่อถือ (Reliability) 4.40 0.61 มากที่สุด 
3. การตอบสนองต่อผู้รับบริการ (Responsiveness) 4.40 0.62 มากที่สุด 
4. การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) 4.45 0.59 มากที่สุด 
5. การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) 4.12 0.63 มาก 

รวม 4.34 0.63 มากที่สุด 
  

จากตารางที่ 2 ในภาพรวมปัจจัยด้านคุณภาพการบริการมีผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในระดับมากที่สุด 
(  = 4.34) และมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.34 เมื่อพิจารณารายด้านแล้ว พบว่าผู้รับบริการให้ความส้าคัญในระดับมากที่สุด 3 ข้อ ได้แก่ โรงแรมมีการ
ให้บริการสิ่งอ้านวยความสะดวกครบครัน (  = 4.54) โรงแรมมีระบบที่มีประสิทธิภาพในการลงทะเบียนเพื่อเข้าพัก
และแจ้งออก (  = 4.44) และให้ความส้าคัญในระดับมากในด้านเป็นโรงแรมสีเขียว (  = 4.03) 
 2. ด้านความน่าเชื่อถือของบริการ (Reliability) โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 เมื่อ
พิจารณารายด้านแล้ว พบว่าผู้รับบริการให้ความส้าคัญมากที่สุด 2 ด้าน ได้แก่ พนักงานสามารถให้ค้าแนะน้า และ
ตอบข้อสงสัยของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง (  = 4.54) การรับช้าระเงินมีความถูกต้อง (  = 4.52) และให้ความส้าคัญ
ในระดับมากในด้าน เมื่อทางโรงแรมมีข้อเสนอทางการบริการให้แก่ลูกค้า ทางโรงแรมสามารถให้บริการได้ภายใน
เวลาที่ก้าหนด (  = 4.12) 

3. ด้านการตอบสนองต่อผู้รับบริการ (Responsiveness) โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.40 เม่ือพิจารณารายด้านแล้ว พบว่าผู้รับบริการให้ความส้าคัญมากที่สุดในเรื่อง พนักงานมีการบริการที่มีไมตรีจิต 
(  = 4.49) พนักงานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหาของลูกค้า (  = 4.47) และให้ความส้าคัญในระดับมากในด้าน
พนักงานติดต่อประสานงานกลับอย่างรวดเร็ว เมื่อได้รับการติดต่อ (  = 4.19) 
 4. ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 
เมื่อพิจารณารายด้านแล้ว พบว่าผู้รับบริการให้ความส้าคัญในระดับมากที่สุดในทุกข้อ ได้แก่ โรงแรมอยู่ในเครือ
โรงแรมที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก (  = 4.54) โรงแรมให้ความส้าคัญกับความคิดเห็นของลูกค้า โดยน้าไปปฏิบัติเพื่อ
พัฒนาการบริการ (  = 4.46) และพนักงานโรงแรมสามารถสื่อสารกับลูกค้าได้อย่างชัดเจน และถูกต้อง (  = 4.36) 
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 5. ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Empathy) โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 เมื่อพิจารณาราย
ด้านแล้ว พบว่าผู้รับบริการให้ความส้าคัญระดับมากที่สุดในเรื่องพนักงานสามารถจดจ้าลูกค้าได้ (  = 4.28) 
พนักงานสามารถจดจ้าลูกค้าได้ ทั้งชื่อลูกค้า รวมถึงสิ่งที่ชอบ หรือไม่ชอบของลูกค้า (  = 4.15) และให้ความส้าคัญ
ในระดับมากในด้าน โรงแรมส่งการ์ดอวยพรลูกค้าประจ้าในวันพิเศษ (  = 3.93)   

การเปรียบเทียบความคาดหวัง และประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับจากงานวิจัยที่ผ่านมาว่า คุณภาพของ
บริการคือความสอดคล้องของการให้บริการกับความคาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า หรือระดับความพึงพอใจ
ของลูกค้าหลังจากได้รับบริการแล้วซึ่งได้มาจากการสรุปแนวคิดทฤษฎีที่ได้จากงานวิจัยที่ผ่านมาของ Zeithaml, 
Berry และ Parasuraman (1993) ดังนี้ 
ค่าเฉลี่ยความคาดหวังของลูกค้า – ค่าเฉลี่ยของประสบการณ์ที่ได้รับจากการบริการ 
 ในการประเมินคุณภาพการให้บริการของธุรกิจจึงต้องพิจารณาระดับความพึงพอใจที่ลูกค้าได้รับใน
ประเด็นต่างๆ ที่ได้กล่าวมาแล้ว โดย 1) ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง – ค่าเฉลี่ยของประสบการณ์ มีค่าเป็นลบแสดง
ว่าลูกค้ารู้สึกเฉยๆถึงไม่พอใจในบริการ 2) ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง – ค่าเฉลี่ยของประสบการณ์ มีค่าเท่ากับ 0 
แสดงว่าลูกค้าพึงพอใจในบริการ 3) ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง – ค่าเฉลี่ยของประสบการณ์ มีค่าเป็นบวก แสดงว่า
ลูกค้าพึงพอใจมากและมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการอีก 
 
ตารางที่ 3 เปรียบเทียบระดับความคาดหวัง และระดับประสบการณ์ที่ได้รับจริง เมื่อมาใช้บริการในโรงแรม

ระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

คุณภาพการบริการ 
ความคาดหวัง ประสบการณ์ทีไ่ด้รบั 

ความพึงพอใจ 
   S.D.    S.D. 

1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 4.14 0.71 4.22 0.68 0.08 
2. ความน่าเชื่อถือ  4.13 0.73 4.39 0.62 0.26 
3. การตอบสนองต่อผู้รับบริการ  3.98 0.67 4.34 0.58 0.36 
4. การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ 4.06 0.73 4.29 0.64 0.23 
5. การดูแลเอาใจใส่  3.93 0.78 4.16 0.77 0.23 

  
 จากตารางที่ 3 เมื่อเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับจากการใช้
บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร จะเห็นได้ว่าประสบการณ์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับอยู่ในระดับ
ดีกว่าที่ได้คาดหวังไว้ทุกด้าน ทั้งในด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือ การตอบสนองต่อ
ผู้รับบริการ การให้ความมั่นใจ และการดูแลเอาใส่ใจ เมื่อประสบการณ์ที่ได้รับอยู่ในระดับที่ดีกว่าที่คาดหวังแสดงว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการมาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการอีก 

จากการสัมภาษณ์ระดับหัวหน้า/รองหัวหน้าแผนกการตลาดหรือห้องพัก ของโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่ทางโรงแรมมักจะให้ความส้าคัญโดยส่วนใหญ่เก่ียวกับการให้
ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) ซึ่งทางโรงแรมให้ความส้าคัญกับการคัดเลือกบุคลากรเพื่อเข้ามาท้างานใน
โรงแรม เนื่องจากโรงแรมเป็นธุรกิจเกี่ยวกับด้านบริการ ดังนั้น การคัดเลือกบุคคลเพื่อเข้ามาร่วมงานเป็นทีมเดียวกัน 
จะต้องเป็นคนที่มีทัศนคติด้านบวก และมีจิตใจรักการบริการ ผู้สมัครจะต้องแสดงออกให้เห็นถึงความรู้
ความสามารถที่เกี่ยวข้องกับแผนก และต้องเป็นผู้ที่มีบุคลิกภาพดี ใบหน้ายิ้มแย้ม แสดงให้เห็นถึงทัศนคติด้านการ
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บริการอย่างจริงใจ โดยเฉพาะเมื่อต้องตอบค้าถามที่ต้องใช้ความคิดหรือพบเจออุปสรรค จะต้องรู้จักแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าอย่างมั่นใจ ถูกต้องและถูกกาลเทศะ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงกระบวนการการคิดวิเคราะห์และการติดสินใจ 
รองลงมาปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) ทางโรงแรมให้ความส้าคัญกับการบริหารและมีการจัดการที่ดี ไม่
ว่าจะเป็นด้านการบริการที่ดีที่สุด เนื่องด้วยหากยิ่งสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้ามากเท่าไหร่ มักจะเป็นหนึ่งใน
เหตุผลที่ท้าให้ลูกค้าจะกลับมาใช้บริการซ้้า เพราะด้วยความมั่นคงและการให้บริการที่ดีอย่างสม่้าเสมอ โรงแรมจึง
ยังคงเป็นตัว เลือกให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่ อง  ปัจจัยด้านการตอบสนองต่อผู้ รับบริการ 
(Responsiveness) ทางโรงแรมให้ความส้าคัญกับการจัดการอบรมพนักงานโดยเฉพาะเรื่องการรับมือกับปัญหาที่
อาจจะเกิดขึ้น และการแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็ว เพื่อให้เกิดประสิทธิผลมากที่สุดทั้งสองฝ่าย รวมทั้งทางลูกค้าและ
โรงแรมเองเช่นกัน นอกเหนือจากนี้ การสร้างความมั่นใจให้พนักงานในองค์กรมีความรู้สึกตนเองมีคุณค่าต่อการ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าต่างๆ ได้เองโดยไม่ต้องผ่านถึงระดับหัวหน้าทุกครั้ง เพื่อเป็นการสร้างแรงบันดาลใจให้แก่
พนักงาน หรืออ้านาจในการแก้ไขปัญหาแก่พนักงานทุกระดับเพื่อการแก้ไขปัญหาและช่วยเหลือลูกค้าได้อย่างฉับไว 
เพื่อให้มีความประทับใจในตัวผู้มารับบริการอีกด้วย 
 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาเรื่อง คุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ในเขต
กรุงเทพมหานคร ได้น้าทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ เมื่อก้าหนดให้มีการเปรียบเทียบความคาดหวัง
และประสบการณ์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร เป็นเกณฑ์
ในการประเมินความพึงพอใจที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวของผู้ใช้บริการ โดยให้
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ เป็นเกณฑ์ในการประเมินความพึงพอใจที่
ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาว พบว่าภาพรวมของปัจจัยด้านคุณภาพการบริการทั้ง 5 ด้าน 
คือ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) ความน่าเชื่อถือ (Reliability) การตอบสนองต่อผู้รับบริการ 
(Responsiveness) การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) และ การดูแลเอาใจใส่ (Empathy) มผีลต่อการ
กลับมาใช้บริการซ้้าภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด การเปรียบเทียบระหว่าง ระดับความคาดหวัง และระดับ
ประสบการณ์ที่ได้รับจริง ผู้รับบริการทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ มีความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของโรงแรม 
มีผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้า ซึ่งจากการสรุปผลการวิจัย สามารถน้ามาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์ระดับการเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ ได้รับจริงที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยคุณภาพการบริการด้าน
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) สามารถอธิบายจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวได้ว่า ระดับ
ประสบการณ์ที่ผู้รับบริการได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน เมื่อประสบการณ์ที่
ได้รับจริงอยู่ในระดับที่ดีกว่าที่ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการ
ให้บริการเป็นอย่างมาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
Leong, Hew, and Ooi (2015) ท้าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างเทียบหาความสัมพันธ์
ระหว่างคุณภาพการบริการ ความพึงพอใจของลูกค้าและความจงรักภักดีในหมู่สายการบินต้นทุนต่้าและสายการบิน
ที่ให้บริการเต็มรูปแบบ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า 

2. ผลการวิเคราะห์ระดับการเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ ได้รับจริงที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยคุณภาพการบริการด้าน
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) สามารถอธิบายจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวได้ว่า  ระดับประสบการณ์ที่
ผู้รับบริการได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน เมื่อประสบการณ์ที่ได้รับจริงอยู่ใน
ระดับที่ดีกว่าที่ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการเป็นอย่าง
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มาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ Kitapci, Akdogan, 
and Dortyol (2014) ท้าการศึกษาเร่ือง ผลกระทบของคุณภาพขนาดการบริการ เกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ป่วย
ความตั้งใจใช้บริการซ้้าและการสื่อสารปากต่อปากในอุตสาหกรรมการแพทย์สาธารณะ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า 
คุณภาพการบริการส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า 

3. ผลการวิเคราะห์ระดับการเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ ได้รับจริงที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยคุณภาพการบริการด้านการ
ตอบสนองต่อผู้รับบริการ (Responsiveness) สามารถอธิบายจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวได้ว่า ระดับ
ประสบการณ์ที่ผู้รับบริการได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน เมื่อประสบการณ์ที่
ได้รับจริงอยู่ในระดับที่ดีกว่าที่ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการ
ให้บริการเป็นอย่างมาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
Hussain, Al Nasser, and Hussain (2015) ท้าการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพของการบริการ
ของสายการบินสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า 

4. ผลการวิเคราะห์ระดับการเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ ได้รับจริงที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยคุณภาพการบริการด้าน
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) สามารถอธิบายจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวได้ว่า ระดับประสบการณ์ที่
ผู้รับบริการได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน เมื่อประสบการณ์ที่ ได้รับจริงอยู่ใน
ระดับที่ดีกว่าที่ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการเป็นอย่าง
มาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ Kitapci et al. 
(2014) ได้ท้าการศึกษาผลกระทบของคุณภาพขนาดการบริการและความตั้งใจใช้บริการซ้้าและการสื่อสารปากต่อ
ปากในอุตสาหกรรมการแพทย์ พบว่าคุณภาพการให้บริการ อันได้แก่ ความน่าเชื่อถือ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้รับบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ การดูแลเอาใจใส่และการตอบสนองต่อผู้รับบริการส่งผลในเชิงบวก
ต่อความจงรักภักดีของลูกค้า 

5. ผลการวิเคราะห์ระดับการเปรียบเทียบความคาดหวังและประสบการณ์ที่ ได้รับจริงที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้รับจากการใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในกรุงเทพมหานคร ในปัจจัยคุณภาพการบริการด้านการ
ดูแลเอาใจใส่ (Empathy) สามารถอธิบายจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังกล่าวได้ว่า ระดับประสบการณ์ที่ผู้รับบริการ
ได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน เมื่อประสบการณ์ที่ได้รับจริงอยู่ในระดับที่ดีกว่าที่
ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในคุณภาพการให้บริการเป็นอย่างมาก และมี
โอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ศักดิ์ดา ศิริภัทรโสภณและ and 
ปารย์ทิพย์ ธนาภิคุปตานนท์ (2554) ที่ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการที่ได้รับกับ
ความพึงพอใจและความภักดีของคนไข้ กรณีศึกษาโรงพยาบาลเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความสัมพันธ์
ระหว่างคุณภาพบริการด้านต่างๆ มีผลต่อระดับความพึงพอใจและความภักดีของผู้เข้ารับบริการ โดยเฉพาะคุณภาพ
การบริการด้านการตอบสนองที่รวดเร็วจะส่งต่อระดับความพึงพอใจของคนไข้ที่เข้ามารับบริการ  

จากผลการวิเคราะห์การเก็บรวบรวมข้อมูลในแบบสอบถามผู้ใช้บริการโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าประสบการณ์ที่ผู้รับบริการได้รับจริงโดยรวมอยู่ในระดับที่ดีกว่าระดับความคาดหวังทุกด้าน 
เมื่อประสบการณ์ที่ได้รับจริงอยู่ในระดับที่ดีกว่าที่ระดับความคาดหวัง แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ
ในคุณภาพการให้บริการเป็นอย่างมาก และมีโอกาสสูงที่จะกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมอีกครั้ง ซึ่งเมื่อพิจารณา
ตามการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกับผลการสัมภาษณ์ คือ ปัจจัยคุณภาพบริการทั้ง 5 ด้านมี
ผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าของผู้เข้าใช้บริการของโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาเรื่องคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการซ้้าในโรงแรมระดับ 5 ดาวในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ ดังนี้ 
 1. จากการวิจัยฉบับนี้พบว่าโรงแรมแต่ละโรงแรมควรมีระบบเกี่ยวกับการจัดการฝึกอบรมทักษะต่างๆ แก่
พนักงานให้เพิ่มมากขึ้น เพื่อที่จะให้การปฏิบัติต่อผู้มารับบริการเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และเพื่อการสื่อสารที่สร้าง
ความเข้าใจตรงกัน ซึ่งผู้บริหารควรจะต้องส่งเสริมและสนับสนุนอย่างจริงจัง 
 2. โรงแรมแต่ละโรงแรมควรเปิดโอกาสให้แก่พนักงานระดับปฏิบัติการ มีสิทธิมีเสียงในการแสดงความ
คิดเห็น และมุ่งเน้นให้พนักงานมีความมั่นใจที่จะเผชิญกับปัญหาที่จะต้องเกิดการแก้ไขเบื้องต้น ก่อนที่จะถึงระดับที่สูง
กว่าตน เพื่อให้มาตรฐานของคุณภาพการบริการยังคงไปในทิศทางที่ดีส้าหรับการดูแล และบริการของโรงแรมนั้นๆ 
 3. ทางโรงแรมควรมีการท้าให้บุคลากรตระหนักในคุณค่า และความส้าคัญของกิจกรรมต่างๆ ที่ทาง
โรงแรมจะจัดขึ้น ซึ่งเป็นการสร้างหนึ่งในความประทับใจให้แก่ผู้ตั้งใจเข้ามารับบริการในโรงแรม 
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กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าผลไม้ของผู้บริโภคใน
จังหวัดเชียงราย 
 
The effect of integrated marketing communication strategies on fruit juice purchasing 
decisions of consumers in Chiang Rai Province 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคน้ าผลไม้และศึกษากลยุทธ์การสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย เพื่อผู้ประกอบการ
หรือผู้ที่สนใจธุรกิจเกี่ยวกับน้ าผลไม้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางการพัฒนากิจกรรมด้านการตลาดแบบบูรณาการ
ทางการ โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคที่ซื้อน้ าผลไม้ในพื้นที่จังหวัดเชียงราย จ านวน 400 ชุด สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) สถิติที่ใช่ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ สถิติการวิเคราะห์ค่า
ความสัมพันธ์และสถิติ Regression เพื่อหาค่าอิธิพล 

ผลการวิจัย แบ่งได้เป็น 3 ส่วนคือ ปัจจัยส่วนบุคคล กลยุทธิ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และ
การตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาด้านปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 20 ปี สถานภาพ โสด เป็นนักเรียน/นักศึกษา มีระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรี รายได้ไม่เกิน 5,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาด้านกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมากที่สุดคือ ด้านการส่งเสริมการขาย รองลงมาคือ ด้านกิจกรรมสนับสนุน ด้าน
การโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภค
ในจังหวัดเชียงราย พบว่าภาพรวมให้ความส าคัญในระดับมาก โดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในการประเมินทางเลือก
มากที่สุด รองลงมาคือ พฤติกรรมหลังการซื้อ การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูล และการตัดสินใจ 

 
ค้าส้าคัญ : กลยุทธ์สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภค 
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Abstract 
This research aimed to study the personal factors of fruit juice consumers and to study 

the effect of integrated marketing communication strategies on fruit juice purchasing 
decisions of consumers in Chiang Rai Province. Manufacturers or individuals who are 
interested in businesses involving with fruit juice products could use the results of this study 
as a guideline in developing integrated marketing activities. The data were collected through 
questionnaires from fruit juice consumers in Chiang Rai Province. The total of usable 
questionnaires were 400 questionnaires. For the data analysis, the descriptive statistics were 
used in this study, which included percentage, mean, and standard deviation (S.D.). 
 The obtained results could be divided into 3 sections explaining as follow: personal 
factors, the effect of integrated marketing communication strategies, and decisions in 
purchasing fruit juice of the consumers in Chiang Rai Province. For personal factors, the 
results showed that most consumers were female with an age range no more than 20 years 
old and were single. Moreover, most of them were students, had an educational level lower 
than bachelor’s degree, and had an income not exceeding 5,000 baht/month. In terms of the 
effect of integrated marketing communication strategies on fruit juice purchasing decision 
of the consumers, it was found that the strategy that most consumers in Chiang Rai had 
given the highest opinions on was marketing promotion, followed by promotional activities, 
advertisement, public relation, and direct marketing. Lastly, in terms of fruit juice 
purchasing decisions of the consumers, it was found that the consumers gave the 
importance for the overall aspects at the high level. Furthermore, if each aspect was 
specifically considered, most consumers thought that the purchasing choice was the most 
important aspect, followed by post-purchasing behavior, perception, needs, finding 
information, and decision-making. 
 
Key words : marketing communication strategies juice purchasing decisions consumers in 

Chiang Rai Province 
 
บทน้า 

พฤติกรรมการดูแลสุขภาพยังเป็นกระแสค่านิยมในสังคมไทย ผู้บริโภคยังแสวงหาสิ่งที่มาประโยชน์ต่อ
สุขภาพและร่างกายไม่ว่าจะเป็นการออกก าลังกาย หรือ หาเครื่องดื่มที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ เครื่องดื่มผลไม้สดเป็น
อีกหนึ่งทางเลือกที่ได้รับความนิยม โดยเฉพาะเครื่องดื่มผลไม้ 100% ผลส ารวจในระหว่างปี 2558 ซึ่งในช่วง 5 ปีที่
ผ่านมา ตลาดน้ าผลไม้แท้ 100% มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นเฉลี่ยแล้ว ร้อยละ 12.9 ต่อปี และผลส ารวจในปี 2559 
มูลค่าตลาดน้ าผลไม้ เติบโตเพิ่มขึ้นอีก 1.5% จากกระแสค่านิยมของการดูแลสุขภาพเป็นปัจจัยส าคัญ ในการ
ขับเคลื่อนของตลาดน้ าผลไม้พร้อมดื่มให้เติบโตขึ้น ผู้ประกอบการน้ าผลไม้พร้อมดื่มได้แสวงหากลยุทธ์ต่างๆ มาใช้
เพื่อกระตุ้นตลาดน้ าผลไม้พร้อมดื่มอย่างต่อเนื่องด้วย อาทิเช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด เป็นต้น ที่ผ่านมาค่านิยมน้ าผลไม้พร้อมดื่มในไทยเติบโตขึ้น ซึ่งสามารถสังเกตุเห็นได้จากจ านวนผลิตภัณฑ์
น้ าผลไม้ที่วางจ าหน่ายในตู้แช่ หรือชั้นแสดงสินค้าตามซูเปอร์มาร์เก็ตต่างๆ นอกจากนี้ยังสามารถพบเห็นร้านน้ า
ผลไม้สดตามริมถนน อาคารส านักงาน สถานศึกษา และยังมีรายการน้ าผลไม้ที่หลากหลาย เพื่อสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค ทั้งนี้ การเจริญเติบโตของส่วนแบ่งการตลาดของน้ าผลไม้แท้ 100% ของไทย ในปี 2560 สะท้อนถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคในไทยที่เริ่มหันมาดื่มน้ าผลไม้เพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้บริโภคในไทยมีอัตราการดื่ม
น้ าผลไม้เพื่อสุขภาพเฉลี่ยเพียง 4 ลิตรต่อปี และเมื่อเทียบกับชาวยุโรปที่ดื่มน้ าผลไม้เฉลี่ยต่อปีมากถึง 20 ลิตร 
(บริษัท เต็ดตราแพ้ค จ ากัด, 2559) อย่างไรก็ดี การที่ผู้บริโภคในประเทศไทยหันมาใส่ใจในสุขภาพด้วยการดื่มน้ า
ผลไม้แท้ 100% เพิ่มข้ึนนั้น สอดคล้องกับการรณรงค์ของส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) 
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ที่มีการชักชวนคนไทยเข้าคอร์ส “กินผัก-ผลไม้” สร้างสุขภาพดี อีกทั้งยังมีการชักชวนหน่วยงานภาครัฐ บริษัทยักษ์
ใหญ่ ร่วมแคมเปญ “กินผักและผลไม้ 400 กรัม” ปรับสภาพแวดล้อมให้เอ้ือต่อการกินผักผลไม้ ดึงหนุ่มสาวออฟฟิศ
เข้าคอร์สทานผัก ผลไม้ต่อเนื่อง 21 วัน สร้างสุขภาพดี พร้อมตั้งเป้าคนไทยกินผักผลไม้เพียงพอเพิ่มเป็นร้อยละ 50 
ภายในปี 2564 ซึ่งโครงการของ สสส.ได้รับการขานรับและเชื่อมโยงกับแคมเปญ “กินผักและผลไม้ 400 กรัม” 
หน่วยงานรัฐในจังหวัดเชียงราย ได้มีการจัดกิจกรรม ชวนกินผักผลไม้ปลอดภัย วันละ 400 กรัม เพื่อสุขภาพ ให้กับ
ประชาชนและนักท่องเที่ยวที่มายังถนนคนม่วนได้ร่วมงาน โครงการที่จัดขึ้นนี้เป็นหนึ่งในโครงการจากส านักงาน
กองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) ร่วมกับภาคีเครือข่ายหน่วยงานต่างๆ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริม
และผลักดันให้คนไทยกินผักผลไม้ได้อย่างน้อยวันละ 400 กรัม (ส านักข่าวกรมประชาสัมพันธ์, 2560) นอกจากนี้ 
องค์การอนามัยโลกยังได้มีการวิจัยพบว่าการกินผักผลไม้อย่างน้อยวันละ 400 กรัม ช่วยลดความเสี่ยงจากการเป็น
โรคไม่ติดต่อเรื้อรังได้ เช่น โรคมะเร็ง โรคหัวใจและหลอดเลือด โรคเบาหวาน เป็นต้น  ด้วยเหตุผลที่ส าคัญนี้ท าให้
จังหวัดเชียงรายด าเนินกิจกรรมดังกล่าวโดยภายในงานได้มีการอนุญาตให้กลุ่มผู้จ าหน่ายผักผลไม้ปลอดสารพิษใน
จังหวัดเชียงรายสามารถน าสินค้ามาวางจ าหน่ายพร้อมกับมีการสาธิตวิธีการท าน้ าผักผลไม้ปัน่ เพื่อกระตุ้นส่งเสริมให้
ผู้เข้าร่วมโครงการเกิดความต้องการบริโภคผักผลไม้ได้ถึง 400 กรัม ต่อวัน (ส านักข่าวสร้างสุข, 2561) จากเหตุผลที่
กล่าวมา ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจในการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย โดยมีการประยุกต์ใช้ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคของ 
Kotler (2003) ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดของ 
Kotler (2003) และสิทธิ์ ธีรสรณ์ (2551) และ ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อของของ Kotler (1997) 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคน้ าผลไม้ในจังหวัดเชียงราย 
2. เพื่อศึกษากลยุทย์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของ

ผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย 
 
กรอบแนวคิดในการท้าวิจัย 

ผู้วิจัยพัฒนากรอบแนวคิดในการวิจัยโดยประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคของ Kotler (2003) ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวกับเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดของ Kotler (2003) และสิทธิ์ ธีรสรณ์ (2551) และ ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อของของ Kotler (1997) 
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   ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

สมมติฐานของการวิจัย 
กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง 

การส่งเสริมทางการตลาด และกิจกรรมสนับสนุน ทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภค
ในจังหวัดเชียงราย 

 

วิธีการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชาชนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดเชียงรายที่บริโภคน้ าผลไม้ ระหว่างวันที่ 1 กันยายน พ.ศ.2561 ถึงวันที่ 30 
กันยายน พ.ศ.2561 โดยได้ก าหนดสัดส่วนของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน จากการวิธีค านวณกลุ่มตัวอย่างตาม
ตารางสูตรส าเร็จของ Krejcie & Morgan (1970) และ (มารยาท โยทองยศ และ ปราณี สวัสดิสรรพ์ (2551) 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ที่สร้างขึ้นเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยได้ก าหนดให้ลักษณะของแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นข้อค าถามของตัวแปรอิสระ ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับกับปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน เหตุผลในการเลือกซื้อ ความถี่ในการบริโภค  

ส่วนที่ 2 เป็นข้อค าถามของตัวแปรอิสระ ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ  
ส่วนที่ 3 เป็นข้อค าถามของตัวแปรตาม เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภค

ในจังหวัดเชียงราย  
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะอื่นๆ ซึ่งเป็นค าถามปลายเปิดให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม

และข้อเสนอแนะอื่นๆ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ   5. ระดับการศึกษา  
2. อายุ   6. รายได้  
3. สถานภาพ  7. เหตุผลในการเลือกซื้อ  
4. อาชีพ  8. ความถี่ในการบรโิภค 
 
 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อน้้าผลไม้ของผูบ้ริโภคใน
จังหวัดเชียงราย 

 
1. การรับรู้ความต้องการ 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 

 

 
 
 
 
 

 
 

 
 

กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้า้ผลไม้ของ

ผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย 
1 .การโฆษณา 
2. การประชาสัมพันธ ์
3. การตลาดทางตรง 
4. การส่งเสริมทางการตลาด 
5. กิจกรรมสนับสนุน 
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โดยลักษณะของข้อค าถามในส่วนที่ 2 และ 3 เป็นแบบวัดมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale)  
ในการวัดความส าคัญของปัจจัยต่าง ๆ มีการให้คะแนน (Ratio Scale) ส าหรับลักษณะค าถามที่ประกอบด้วย
ข้อความซึ่งให้ความส าคัญในแต่ละด้าน โดยใช้มาตราวัดของ Likert (Likert, 1932) โดยแต่ละค าถามมีค าตอบให้
เลือก 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ โดยการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) และน าแบบสอบถามไปขอ
ค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาความถูกต้องและเหมาะสมของเครื่องมือ ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม
ตามค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรึกษา น าแบบสอบถามไปปรึกษาผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่านที่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องที่
เก่ียวข้องกับงานวิจัยนี้ เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และความเหมาะสมของภาษาที่ใช้  โดยให้อาจารย์ที่
ปรึกษาและผู้เชียวชาญช่วยตรวจสอบแสดงข้อเสนอแนะ เพื่อค านวณหาค่าสัมประสิทธิ์ความสอดคล้อง IOC (Item 
Objective Congruence Index) โดยแบบสอบถามของงานวิจัยนี้ได้ค่า IOC เท่ากับ 0.78 หลังจากหาค่า IOC ได้
น าแบบสอบถามมาทดลองใช้ (Try out)กับสมาชิกที่มีลักษณะเดียวกับกลุ่มตัวอย่าง 30 ชุด เพื่อน ามาหาค่าความ
เชื่อมั่น โดยวิธีสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของ Cronbach ซึ่งค านวณหาค่าความเชื่อมั่นได้ 0.87 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

วิเคราะห์ข้อมูลโดย สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) หรือค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ(Percentage) 
ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม ส่วนที่ 1 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคน้ า
ผลไม้ในจังหวัดเชียงราย ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) ใช้ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 กลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และส่วนที่ 3 การตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย            
ค่าความสัมพันธ์ของตัวแปล (Correlations)ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3          
การตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณา และส่วนที่ 3 การ
ตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย 

 
ผลการศึกษา 
ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคน้ าผลไม้ในจังหวัดเชียงราย จ านวนทั้งสิ้น 400 คน มีดังนี้ 
 1. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 69.8 และ
เพศชาย ร้อยละ 30.2 อายุไม่เกิน 20 ปี สถานภาพโสด อาชีพ เป็นนักเรียน มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 68.2 ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 27.0 และสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 4.8 รายได้ต่อเดือนมี
รายได้ไม่เกิน 5,000 บาท เหตุผลหลักในการเลือกซื้อน้ าผลไม้คือเพื่อบ ารุงสุขภาพ สายตาและผิวพรรณ รองลงมา
คือ ช่วยในการลดน้ าหนัก ลดความเสี่ยงและป้องกันโรค ดื่มเพื่อความสดชื่น ดื่มเพื่อช่วยในเรื่องการขับถ่าย และ
บ ารุงสมองเสริมสร้างความจ า ส่วนความถี่ในการบริโภคน้ าผลไม้ มากที่สุดคือ นานๆครั้ง คิดเป็นร้อยละ 25.5 
บริโภค 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 28.5 บริโภค 1-3 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 24.8 และบริโภคทุกวัน 
คิดเป็นร้อยละ 21.2 

2. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายพบว่า 
กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 3.99 ส่วนค่าเบี่ยงเบญมาตรฐาน
เท่ากับ 0.90 เมื่อพิจารณารายข้อจากมาก คือ การประเมินทางเลือก ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.04 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.69 รองลงมา พฤติกรรมหลังการซื้อ ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.75 และค่าที่
น้อย คือ การตัดสินใจ ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.84  
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3. ผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
  3.1) ผลการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ตัวแปรกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มี

ผลการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย พบว่า กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้ออยูใ่นระดับมาก มีค่าเท่ากับ 0.83 โดยกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย ทั้ง 5 ด้าน คือ ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านกิจกรรมสนับสนุน ทั้งนี้ กลยุทธ์ทั้ง 5 ด้านมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้
ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายในด้านการตัดสินใจซื้อ มากที่สุด 

  3.2) ผลการทดสอบสมมติฐาน ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า กลยุทธ์การสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการมีผลการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย ทั้ง 5 ด้าน ตามล าดับ ดังนี้ 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (R2 =0.84) ด้านการโฆษณา (R2 = 0.79) ด้านการประชาสัมพันธ์ (R2 =0.75)          
ด้านกิจกรรมสนับสนุน (R2 =0.75) และด้านการตลาดทางตรง (R2 =0.59) 
 
อภิปรายผล 

ด้านปัจจัยส่วนบุคคล สะท้อนให้เห็นว่าผู้หญิงให้ความส าคัญต่อการหันมาดูแลสุขภาพของตนเองมากขึ้น
กว่าเพศชาย แต่เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุไม่ถึง 20 ปีจึงเป็นผลท าให้มีระดับการศึกษาต่ ากว่า
ปริญญาตรี อีกทั้งรายได้จึงต่ ากว่า 5,000 บาทต่อเดือน แต่เป็นสัญญาณที่ดีว่า คนปัจจุบันใส่สุขภาพตั้งแต่อายุยัง
น้อย สอดคล้องกับเหตุผลของการเลือกซื้อน้ าดื่มผลไม้ที่ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการบ ารุงสุขภาพมากที่สุด        
แม้ความถี่ของการบริโภคน้ าผลไม้จะไม่บ่อยครั้งก็ตาม แต่ผลการศึกษาก็สะท้อนให้เห็นว่า น้ าผลไม้ก็เป็นหนึ่งใน
ตัวเลือกให้กับผู้บริโภคที่ต้องการหันมาดูแลสุขภาพ 
 ด้านกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีผลการตัดสินใจซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย 
สะท้อนให้เห็นว่า การใช้เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดเพื่อด าเนินกิจกรรมทางการตลาดในปัจจุบันนั้น มีความจ าเป็นทุก
เครื่องมือ โดยแต่ละเครื่องมือมีความส าคัญแตกต่างกันออกไปตามสถานการณ์และตามผลิตภัณฑ์ ซึ่งผลการศึกษานี้
สอดคล้องกับผลการศึกษาของสธุี กามขุนทดและลีลา เตี้ยงสูงเนิน(2558) เรื่อง ปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้ออาหารจากร้าน FOOD TRUCK ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี ที่พบว่า การบูรณาการเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดทุกเครื่องมือมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออาหารจากร้าน FOOD TRUCK โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช
เครื่องมือสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์จะท าให้สามารถเข้าถึงลูกค้าในปัจจุบันได้ง่ายและกว้างขวางอย่างมาก 
ภาพที่ 2 แสดงผลการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

น้้าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อค้นพบจากการวิจัยและผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม (Question naive form)              

มีขอ้เสนอแนะดังนี้ 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

ผู้ประกอบการควรท าความเข้าใจเรื่องเครื่องการสื่อสารทางการตลาดให้มากขึ้น และควรเลือกใช้และให้
ความส าคัญต่อเครื่องมือการตลาดแต่ละประเภทอย่างเข้าใจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด จึงไม่แปลกที่ปัจจุบันมีการใช้ เป็นกลยุทธ์ในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดกับสินค้า
หลายประเภท 
ข้อเสนอแนะส้าหลับการวิจัยในครั้งต่อไป 

1. ควรศึกษาด้านการพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ า
ผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายโดยเจาะจงเป็นรายกลุ่มผู้บริโภคเพื่อการเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึน 

2. ควรศึกษาข้อมูลของประโยชน์น้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงราย ที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าใจในเรื่อง
ของคุณประโยชน์ที่จะได้รับจากการซื้อน้ าผลไม้ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายในแต่ละครั้งของการซื้อไป
รับประทานว่ามีประโยชน์ในด้านใดบ้าง 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่: 
กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง 
 
Marketing Mix Factors Affecting Customer Satisfaction Nong Dang Bakery Shop : 
A case Study of Nong Dang Bakery Shop in Lampang. 
 
ผู้วิจัย   อณัญญา  ปรารถนา 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ (การตลาดและการจัดการ) มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
อาจารย์ที่ปรึกษา  ดร.วรินทร์ทิพย์  ก าลังแพทย์  

ภาควิชาบริหารธุรกิจ (การตลาดและการจัดการ) มหาวิทยาลัยเวสเทิร์น 
 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ ๑) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอร่ี : 
กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง ๒) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการหรือซื้อสินค้าร้านน้อง
แดงเบเกอรี ่: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง ๓) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอร่ี:กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง กลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง จ านวน ๓๒๕ คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ 
แบบสอบถาม และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานการวิจัยด้วยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) 
ผลการวิจัย พบว่า  

๑. ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัด
ล าปาง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๖๗) เมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน
แล้ว พบว่า ด้านบุคคล อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๘๐) รองลงมา ด้านกระบวนการ อยู่ในระดับมาก  
(  ̅= ๓.๗๕) ด้านราคา อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๖๗) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด    
อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๖๓) และ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๖๐) 

๒. ความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการหรือซื้อสินค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่ : กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ 
จังหวัดล าปาง พบว่า มีความพึงพอใจโดยรวม อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๕๙) เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านแล้ว พบว่า 
ด้านการกลับมาซื้อซ้ า อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๖๐) รองลงมา ด้านความชื่นชอบ อยู่ในระดับมาก (  ̅= ๓.๕๗) 

๓. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอร่ี : กรณีศึกษา
ร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และ ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ ความพึงพอใจของลูกค้าร้าน
ร้านเบเกอร่ี : กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอร่ี แตกต่างกัน ซึ่งสามารถพยากรณ์ท านายผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อ ความ
พึงพอใจของลูกค้าร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ ร้อยละ ๔๑.๑๐ โดยที่ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ ความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมา และ ด้านกระบวนการ            
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ตามล าดับ 

 
ค าส าคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, ความพึงพอใจ, ร้านน้องแดงเบเกอรี่ 
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Abstract 
The purposes of this study were: (๑) to study the marketing mix in bakery 

selecting decisions from Nong-Daeng Bakery, Lampang case study, (๒) to study the 
satisfaction of those who chose Nong-Daeng Bakery services or buy products from 
Nong-Daeng Bakery, Lampang case study, and (๓) to study the marketing mix that 
effected the satisfaction of Nong-Daeng Bakery, Lampang’s customers from Nong-
Daeng Bakery, Lampang case study. In this study, the group sample was ๓๒๕ consumers 
who selected Nong-Daeng Bakery, Lampang. Questionnaire was used as an instrument to 
collect statistic data such as percentage, frequency, average, standard and deviation 
(S.D.) for analysis, and the hypothesis were tested by Pearson’s Correlation Coefficient. 
The result revealed as follows: 

๑. The study of marketing mix in bakery selecting decisions from Nong-Daeng 
Bakery, Lampang case study revealed that the overall market mix was at high 
level ( ̅  ๓.๖๗). When considering in terms, it also revealed that the personal term was at 
high level( ̅  ๓.๘๐) followed by process( ̅  ๓.๗๕), price( ̅  ๓.๖๗), distribution / 
promotion ( ̅  ๓.๖๓) and product / appearance( ̅  ๓.๖๐), respectively.  

๒. The study of study the satisfaction of those who chose Nong-Daeng Bakery 
services or buy products from Nong-Daeng Bakery, Lampang case study revealed that 
the overall satisfaction was at high level( ̅  ๓.๕๙). When considering in terms, it also 
revealed that the re-purchasing term was at high level ( ̅  ๓.๖๐) followed by 
preference( ̅  ๓.๕๗). 

๓. The study the marketing mix that affected the satisfaction of Nong-Daeng 
Bakery, Lampang’s customers from Nong-Daeng Bakery, Lampang case study revealed 
that the marketing mixes: product, promotion, process and appearance differently effected 
the satisfaction of Nong-Daeng Bakery, Lampang’s customers from Nong-Daeng Bakery, 
Lampang case study. This can use for product prediction which effected the satisfaction of 
Nong-Daeng Bakery, Lampang’s customers from Nong-Daeng Bakery, Lampang case 
study at ๔๑.๑๐ percent which the highest effected factor to the satisfaction was the 
appearance, followed by process, product, promotion and price, respectively. 
 
Key Word (s): Marketing Mix Factors, Customer Satisfaction, Nong Dang Bakery 
 
บทน า 

การด าเนินชีวิตของมนุษย์ทุกคนต้องการสินค้าและบริการทั้งที่จ าเป็น และ ไม่จ าเป็นมาตอบสนอง
ความต้องการต่างๆที่เกิดขึ้นในชีวิตประจ าวัน สิ่งเหล่านี้ผู้ที่มีความต้องการสามารถจัดหามาได้ด้วยตนเอง แต่ก็ไม่
อาจจัดหาสิ่งที่ตนเองต้องการทุกอย่างด้วยตนเองได้ทั้งหมด จึงท าให้มีการแลกเปลี่ยนสิ่งของซึ่งกันและกันจนใน
ที่สุดน ามาซึ่งการจัดหาสิ่งของ หรือ บริการไว้จ าหน่ายจนกลายเป็นสินค้า และ มีความพยายามในการขายสินค้า
นั้นจนกลายเป็นที่มาของ การตลาดในที่สุด นอกจากนี้กลยุทธ์การบริหารการตลาดที่ได้รับความนิยมมาหลาย
ทศวรรษ เป็นแนวคิดหลักที่ใช้ในการพิจารณาองค์ประกอบที่ส าคัญในการตอบสนองต่อตลาดได้อย่างเหมาะสม 
โดยเริ่มต้นที่ธุรกิจต้องมีสิ่งที่จะน าเสนอต่อลูกค้า หรือ ผลิตภัณฑ์ ท าการตั้งราคาอย่างเหมาะสม หาวิธีน าส่งถึง
ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย และหาวิธีการสื่อสารเพื่อที่จะแจ้งข่าวสาร
และกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วยการท าการส่งเสริมการตลาด ซึ่งกลยุทธ์เหล่านี้ถือว่าเป็นเครื่องมือทางการตลาด
ส าคัญที่เป็นที่รู้จักกันดี ซึ่งรวมเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ ๔Ps (ฉัตยาพร เสมอใจ, 
๒๕๔๙, น. ๕๒) แต่ในธุรกิจของการบริการมีความแตกต่างจากสินค้า การที่ค านึงถึง ๔Ps จึงยังไม่เพียงพอ ต้อง
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เพิม่ปัจจัยส าคัญที่นักการตลาดต้องค านึงถึง รวมกันเรียกว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ (๗Ps) ซึ่งส่วนประสม
การตลาดเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ที่กิจการจะต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาด
เป้าหมาย ถือว่าเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุมได้ ต้องใช้ร่วมกันทั้ง ๔ อย่าง วัตถุประสงค์ที่
ใช้เพื่อสนองความต้องการของลูกค้า (ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งประกอบด้วย ตัวสินค้า 
ราคา การจัดจ าหน่าย การแจกจ่ายตัวสินค้าและส่งเสริมการตลาด (Boone & Kurtz, ๑๙๘๙, p. ๙) 

ในประเทศไทย ร้านเบเกอรี่ หรือ ร้านขนมอบเบเกอรี่ ยังได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่องตลอดมา ผู้คน
ทุกเพศทุกวัยให้ความสนใจหันมารับประทานขนมอบเบเกอรี่กันมากขึ้น ท าให้แนวโน้มความนิยมรับประทาน
ขนมอบเบเกอรี่มีมากขึ้นในปัจจุบัน การเปิดร้านขนมอบเบเกอรี่ ก็จะมีมากขึ้นตามมา สิ่งส า คัญของ
ผู้ประกอบการ ก็คือการรักษาร้านให้ด ารงอยู่อย่างตลอดรอดฝั่งได้ ผู้ประกอบการจะต้องให้ความเอาใจใส่ในการ
รักษาคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ ์การพัฒนาสินค้าควบคู่ไปกับการสร้างเอกลักษณ์ให้กับตราสินค้า การ
ใช้บรรจุภัณฑ์ที่สวยงามมีลูกเล่นให้สินค้ามีชีวิตชีวา รวมถึงการให้บริการที่สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า การ
ที่ผู้ประกอบการสามารถสร้างและรักษาคุณค่าของธุรกิจของตนเองไว้ได้อย่างเหนียวแน่น ถึงแม้ว่าจะเป็นขนาด
กลางหรือขนาดเล็กก็ตาม ก็จะสามารถยืนหยัดอยู่ได้ในกระแสพายุทางเศรษฐกิจอย่างมั่นคง การตลาดเบเกอรี่ใน
ปัจจุบันนับว่าเป็นตลาดที่น่าสนใจมากขึ้น ด้วยมูลค่าตลาดในปี ๒๕๓๙ ที่สูงถึง ๔,๒๐๐ ล้านบาท และมีอัตรา
การขยายตัวในแต่ละปีร้อยละ ๓๐-๔๐ โดยแบ่งออกเป็นเบเกอรี่ตลาดล่างมูลค่า ๒,๔๐๐ ล้านบาท หรือร้อยละ 
๕๗.๑ และเบเกอร่ีตลาดบนมูลค่า ๑,๘๐๐ ล้านบาท หรือร้อยละ ๔๒.๙ (บ.ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,๒๕๓๙) ถึงแม้ว่า
ในช่วงปี ๒๕๔๑-๒๕๔๒ ที่ผ่านมา มูลค่าตลาดจะหดตัวลงบ้างจากภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจ ท า ให้
ผู้ประกอบการต่างลดก า ลังการผลิตลงตามก า ลังซื้อของผู้บริโภค แต่จากการคาดการณ์ของ บริษัท ศูนย์วิจัย
กสิกรไทยในช่วงปีใหม่ ๒๕๔๔ ตลาดเค้กและเบเกอรี่จะมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นไม่ต ่ากว่าร้อยละ ๑๐ 
โดยเฉพาะตลาดในกรุงเทพฯ คาดว่ามูลค่าตลาดเติบโตเพิ่มขึ้นประมาณ ๒,๗๕๐ ล้านบาท ซึ่งสถานการณ์การ
แข่งขันร้านเบเกอร่ีในตลาดระดับบน มีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูงทั้งจากตราสินค้าในประเทศ และตราสินค้าจาก
ต่างประเทศเนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคนิยมรับประทานเบเกอรี่กันมากขึ้น ท า ให้อัตราการขยายตัวของ
ตลาดเบเกอรี่ระดับบนอยู่ในเกณฑ์ที่สูงกว่า รวมทั้งการน ากลยุทธ์รูปแบบต่างๆมาใช้ โดยเฉพาะการเปิดร้านแฟ
รนไซส์โดยอิงกับห้างสรรพสินค้าที่มีอยู่ทั่วประเทศ การบริการจัดส่งถึงที่ การรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ และการรับ
สมัครสมาชิกเพื่อสร้างกลุ่มลูกค้าประจ า โดยตลาดเบเกอรี่ สามารถแบ่งออกได้เป็น ๔ ประเภท คือ ๑) ร้านเบ
เกอรี่ ในโรงแรม ถือว่าเป็นตลาดเบเกอรี่ในระดับบน ซึ่งโรงแรมใหญ่ๆ ที่มีชื่อเสียงมักจะมีแผนกเบเกอรี่อยู่ด้วย 
ส าหรับบริการลูกค้าของโรงแรมโดยเฉพาะ ไม่ว่าจะเป็นลูกค้าต่างชาติที่เข้าพัก ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการจัดเลี้ยง
หรือสัมมนา และอาจจัดให้มีการจ า หน่ายปลีกกับลูกค้าข้างนอกที่ติดใจรสชาติความอร่อย ร้านเบเกอรี่ ใน
โรงแรมมีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพดี ท า ให้ราคาของขนมอบในโรงแรมมีราคาสูงกว่าตามท้องตลาดทั่วไป  ๒) 
ร้านเบเกอรี่ ระดับบนหรือที่เรียกว่าตลาดเบเกอรี่ค้าปลีก ปัจจุบัน ร้านเบเกอรี่ ระดับบนเป็นตลาดที่น่าสนใจ
อย่างมาก เนื่องจากอัตราการขยายตัวอยู่ในเกณฑ์ที่สูง นักลงทุนรายใหม่ทั้งในประเทศและต่างประเทศทยอยเข้า
ตลาด ท าให้การแข่งขันมีความคึกคักเพิ่มมากขึ้น จะเห็นได้จากการน า เอากลยุทธ์ต่างๆ มาใช้ เช่น การบริการ
จัดส่งถึงสถานที่ รับจัดงานเลี้ยง และการรับสมัครสมาชิก เป็นต้น กลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ นิยมน ามาใช้
ในช่วงเทศกาลคริสต์มาสและปีใหม่ เพราะเป็นช่วงที่สินค้าประเภทเบเกอรี่ขายดีที่สุด โดยเฉพาะสินค้าประเภท
เค้กที่มียอดขายในช่วงนี้ถึงร้อยละ ๕๐ ของยอดขายเบเกอรี่ในช่วงนี้ ๓) ร้านเบเกอรี่ รับสั่งท าตามบ้านจุดเด่น
ของ ร้านเบเกอรี่ ประเภทนี้คือการท า ตามค า สั่งซื้อ สินค้าจึงมีความสดใหม่ ในปัจจุบันร้านเบเกอรี่ตามบ้านมี
การน า เอาแนวคิดของเบเกอรี่รับสั่งท า ตามบ้านมาเปิดเป็นร้านที่เน้นท า ตามค า สั่งซื้อแล้ว โดยใช้จุดเด่นที่
สินค้ามีความสดใหม่ การใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ เลือกซื้อหาได้ง่าย สินค้ามีความหลากหลายราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพและสินค้ามีรสชาติที่ถูกปากกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ๔) ร้านเบเกอรี่ ทั่วๆ ไปร้านเบเกอรี่ ประเภทนี้ส่วน
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ใหญ่ไม่มีตราสินค้า จึงอาศัยจุดเด่นของท าเลที่ตั้งที่อยู่ในทางผ่านชุมชน ราคาถูก อาศัยการขายในปริมาณมาก 
ในช่วงระยะ ๒-๓ ปีหลังมีการน า เอากลยุทธ์ที่แสดงกรรมวิธีการท า เบเกอรี่ให้ลูกค้าเห็น โดยเฉพาะประเภท
ขนมปังเพื่อเป็นหลักประกันความสดใหม่และสะอาดของผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า กลยุทธ์นี้ประสบความส าเร็จ
อย่างมาก และมีการน าไปใช้อย่างแพร่หลาย นอกจากนี้ ได้มีการน า เอาเบเกอรี่ใส่รถเข็นเร่ขายตามแหล่งชุมชน
ต่างๆ เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคมากที่สุด 

จากสภาพการแข่งขันที่สูงของธุรกิจเบเกอรีในอ าเภอเมืองล าปางในปัจจุบัน ผู้ประกอบกิจการจึง
พยายามเพิ่มช่องทางในการจัดจาหน่าย และการสื่อสารทางการตลาด ผ่านทางระบบออนไลน์ที่เป็นอีกช่องทาง
หนึ่งที่ผู้ประกอบการนามาใช้ในด้านช่องทางการจัดจาหน่ายและการสื่อสารการตลาดเพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้า
ได้อย่างครอบคลุมมากยิ่งขึ้น ซึ่งสอดรับกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของผู้บริโภคในชุมชน
เมือง ที่มีไลฟ์สไตล์ที่ทันสมัยมากข้ึนและต้องการความสะดวกรวดเร็วในการซื้อสินค้า และการใช้ระบบออนไลน์
ทาให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าได้ตลอดเวลา อีกทั้งยังสามารถติดต่อสื่อสารโดยตรงระหว่างทางร้านกับ
ผู้บริโภคซึ่งทาให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้หลากหลายดียิ่งขึ้น ดังนั้นผู้ศึกษาจึงต้องการ
ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่: 
กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปาง โดยคาดหวังว่าผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์แก่ ผู้ประกอบ
ธุรกิจเบเกอรีในการใช้ช่องทางออนไลน์รวมถึงผู้ท่ีสนใจในการใช้ช่องทางออนไลน์นี้ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการพัฒนาการจ าหน่ายเบเกอรี่ออนไลน์ได้อย่างเหมาะสมทาให้สามารถดาเนิน
ธุรกิจไปได้อย่างมีประสิทธิภาพในอนาคต 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

๑. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอร่ี: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอร่ี 
จังหวัดล าปาง 

๒. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการหรือซื้อสินค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้านน้อง
แดงเบเกอร่ี จังหวัดล าปาง  

๓. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่: 
กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอร่ี จังหวัดล าปาง 
 
กรอบแนวคิดในการท าวิจัย 
       ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ ๗ Ps 

๑) ผลิตภัณฑ์ (Product)  
๒) ราคา (Price)  
๓) การจัดจ าหนา่ย (Place)  
๔) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
๕) บุคลากร (People)  
๖) กระบวนการ (Process) 
๗) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 

ความพึงพอใจ 
๑) ความชืน่ชอบ 
๒) การกลับมาซื้อซ้ า 
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วิธีการวิจัย 
  การศึกษาครั้งนี้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านน้องแดงเบเกอร่ี: 
กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอร่ี จังหวัดล าปาง เป็นการวิจัยเชิงเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative Research) 
แบบส ารวจความคิดเห็น (Survey Research) มีเนื้อหา ได้แก่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ ๗Ps 
ได้แก่ ๑) ผลิตภัณฑ์ (Product) ๒) ราคา (Price) ๓) การจัดจ าหน่าย (Place) ๔) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ๕) บุคคล (People) ๖) ด้านกระบวนการ (Process) ๗) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) รวมเป็น ๗ พี (๗ P’s) ความพึงพอใจ ที่ประกอบด้วย ๑) ความชื่นชอบ และ ๒) การกลับมาซื้อซ้ า 
ซึ่งประชากรคือ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านน้องแดงเบเกอรี่ จังหวัดล าปางระหว่างเดือน กรกฎาคม–สิงหาคม 
๒๕๖๑ จากสถิติผู้ใช้บริการช่วงเวลาเดียวกัน ในปี พ.ศ. ๒๕๖๐ มีผู้ใช้บริการ จ านวนทั้งสิ้น ๑,๗๒๓ คน เมื่อใช้
สูตรของ ทาโร่ ยามาเน (Taro Yamane) (ล้วน สายยศและอังคณา สายยศ. ๒๕๓๖: ๒๖๐ - ๒๖๑; อ้างอิงจาก 
Yamane. ๑๙๖๗: ๘๘๖ - ๘๘๗) ที่ระดับความเชื่อมั่น ๙๕ % หรือ ที่ระดับนัยส าคัญ .๐๕ ความคลาดเคลื่อน
ร้อยละ ๕ ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน ๓๒๕ คน 
 

ผลสรุปผลการวิจัย 
จากการศึกษา ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้าน

น้องแดงเบเกอร่ี จังหวัดล าปาง สามารถแยกเป็นภาพรวมและรายด้าน ได้ดังนี้ 
๑. ภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๖๗               

เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านแล้ว พบว่า ด้านบุคคล อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๘๐ รองลงมา ด้าน
กระบวนการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๗๕ ด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๖๗ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๖๓ และ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๖๐ 

๒. ภาพรวมความพึงพอใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๕๙ เมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน
แล้ว พบว่า ด้านการกลับมาซื้อซ้ า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๖๐ รองลงมา ด้านความชื่นชอบ อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ ๓.๕๗ 

๓. เมื่อทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปสมมติฐาน ได้ดังนี้ 
สมมติฐานที่ ๑ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านเบเกอรี่ : 

กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และ ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ ความพึงพอใจของลูกค้าร้าน
ร้านเบเกอร่ี: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอร่ี แตกต่างกัน ซึ่งสามารถพยากรณ์ท านายผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อ ความ
พึงพอใจของลูกค้าร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้านน้องแดงเบเกอรี่ ร้อยละ ๔๑.๑๐ โดยที่ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ ความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมา และ ด้านกระบวนการ        
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ตามล าดับ 
 

อภิปรายผล 
จากการศึกษา ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้าน

น้องแดงเบเกอร่ี จังหวัดล าปาง สามารถแยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 
๑. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ขนมร้านน้องแดง 

เบเกอรี่มีคุณค่าทางโภชนาการ อีกทั้งยังมีขนมให้เลือกหลากหลายชนิด และร้านมีความสะอาดเป็นอย่างมาก          
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิลาพร วิภาสสุวรรณ (๒๕๕๘: ง) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดในการ
เลือกซื้อเบเกอรี่แบบซื้อกลับบ้าน (Take Home) จากร้านเบเกอรี่ที่ตั้งอยู่ในศูนย์การค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
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พบว่า การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อด้านผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีที่ต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
ต่อการซื้อเบเกอรี่แบบซื้อกลับบ้านในศูนย์การค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ที่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ ๐.๐๕ อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ มาวดี วุฒินาม (๒๕๕๖: บทคัดย่อ) ท าการ
วิจัยเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอรี่บริเวณมหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล จังหวัด
นครปฐม พบว่า ปัจจัยทางด้านการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคใน
ระดับสูงที่สุด 

๒. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา  โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ร้านน้องแดง 
เบเกอร่ีมีการตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของขนม ซึ่งมีความยุติธรรม และเมื่อรับประทานขนม แล้วท าให้เกิด
ความรู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายออกไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มาวดี วุฒินาม (๒๕๕๖: บทคัดย่อ) ท าการวิจัย
เรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอรี่บริเวณมหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล จังหวัด
นครปฐม พบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอร่ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก คุณภาพ
ความสดใหม่ของเบเกอรี่ ราคาเหมาะสมกับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ การเดินทางสะดวกและใกล้แหล่งชุมชน และ
ควรมีการลดราคาสาหรับสมาชิกร้านเบเกอรี่ อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Dacko, S. G. (๒๐๐๔) 
ท าการศึกษา Marketing Strategies for Travel and Tourism กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับการท่องเที่ยว 
พบว่า ด้านราคาสินค้าและราคาอาหาร คือราคาอาหารและเครื่องดื่มมีความเหมาะสม 

๓. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ร้าน
น้องแดงเบเกอร่ี มีท าเลใกล้แหล่งชุมชน ซึ่งมีการตกแต่งภายในร้านที่มีความสะอาด และแสดงป้านราคาชัดเจน 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุวรรณทิพย์ เพิ่มเกียรติศักดิ์ (๒๕๕๕: ค) ท าการวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางด้านการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเบเกอร่ีในร้านปังเว้ย...เฮ้ย !!! ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยทางด้านการตลาดพบว่า ๑) อายุมีความสัมพันธ์กับ
ราคา ช่องทางจ าหน่าย อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ทิพมณฑา ทนุการ. (๒๕๕๘: ก). ได้ท าการศึกษาเร่ือง
การจัดการเชิงกลยุทธ์ในการระดมทรัพยากรทางการศึกษาของสถานศึกษา สังกัดสานักงานเขตพื้นที่การศึกษา
มัธยมศึกษา เขต ๙. พบว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ในการระดมทรัพยากรทางการศึกษาของสถานศึกษา จ าแนก
ตามขนาดของสถานศึกษา ท าเลที่ตั้ง และระยะเวลาในการก่อตั้ง มีความแตกต่างกันทางสถิติที่ระดับ .๐๕ 

๔. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ผู้บริโภค
มักซื้อสินค้าในช่วงเวลาที่ร้านน้องแดงเบเกอรี่ มีการท าการลดราคาผลิตภัณฑ์ ซึ่งได้มีการโฆษณา และ
แลกเปลี่ยนสินค้าได้ทันที หากสินค้าไม่มีมาตรฐาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุวรรณทิพย์ เพิ่มเกียรติศักดิ์ 
(๒๕๕๕: ค) ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่ในร้านปัง
เว้ย...เฮ้ย !!! ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์
กับปัจจัยทางด้านการตลาดพบว่า ๑) อายุมีความสัมพันธ์กับราคา ช่องทางจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Levesque, T., & McDougall, G. H. (๑๙๙๖) ท าการศึกษา 
Determinants of customer satisfaction in retail banking พบว่า การส่งเสริมการตลาด (เช่นอัตรา
ดอกเบี้ยที่แข่งขันได้) สรุปได้ว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการส่งเสริมการตลาดบริการของธนาคารส่งผลอย่างมาก
ต่อความพึงพอใจและความตั้งใจใช้บริการของลูกค้า 

๕. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ร้านน้องแดงเบเกอรี่ มี
จ านวนพนักงานเพียงพอที่จะให้บริการ ซึ่งมีการแต่งกายและบุคลิกภาพที่ดี และมีความรวดเร็วและถูกต้องใน
การคิดเงิน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Yoon, TH (๒๐๐๙) ท าการศึกษา The Influence of Service 
Marketing Mix on Eating-out Customers' Perceptions Values(Focused on Family Restaurants in 
Seoul) พบว่า การรับรู้ค่าอาหาร (p <.๐๐๑), (p <.๐๐๑), และ (p <.๐๐๑) และพนักงานแตกต่างกันอย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติ ), หลักฐานทางกายภาพ (p <.๐๐๑) และพนักงาน (p <.๐๐๑) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
โดยคู่ค้า การผสมผสาน (อาหารราคาที่พนักงาน p <.๐๐๑ การส่งเสริมกระบวนการทางกายภาพหลักฐาน p <.
๐๕) มีอิทธิพลทางบวกต่อค่านิยมของลูกค้าและค่านิยมโดยรวม และส่วนผสมของสถานที่ p <.๐๐๑; ราคาและ
พนักงาน p <.๐๑; อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณิชชารีย์ อัครโชติฐิติพร (๒๕๕๔: ง) ท าการวิจัยเร่ือง การ
จัดการเชิงกลยุทธ์ และกลยุทธ์การจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิผลการทางานของบุคลากร กรณีศึกษาสานักงานปลัด
บัญชีกองทัพบก กระทรวงกลาโหม พบว่าการพัฒนาทรัพยากรบุคล เพื่อให้บุคลากรสามารถเพิ่มประสิทธิผลใน
การปฏิบัติงานได้ โดยการจัดฝึกอบรมพนักงาน เพื่อเพิ่มพูนทักษะความรู้ความสามารถให้กับบุคลากร โดยอาจ
จัดให้มีการจัดส่งไปอบรมนอกสถานที่กับหน่วยงานอื่นๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน 

๖. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า พนักงานคิดเงิน
ได้อย่างถูกต้อง ซึ่งมีขั้นตอนการสั่งสินค้าที่สะดวก และมีความรวดเร็วในการให้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ สุนิศรา บุญสว่าง (๒๕๕๖: ข) ท าการวิจัยเรื่อง ปัจจัยสู่ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจเบเกอรี่ในเขต
พื้นที่พระราม ๒ กรุงเทพมหานคร พบว่า ความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค มีการใช้ เครื่องมือที่ทันสมัยใน
กระบวนการผลิตและต้องดูแลสถานภาพการเงินให้มั่นคง อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Lin, S. M. 
(๒๐๑๑) ท าการศึกษา Marketing mix (๗P) and performance assessment of Western fast food 
industry in Taiwan ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (๗P) และการตัดสินใจเลือกทานอาหารจานด่วนแบบ
ตะวันตกในไต้หวัน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกทานอาหารจานด่วนแบบ
ตะวันตก มี ๓ ด้าน ได้แก่ ด้านสินค้าหรือบริการ ด้านขั้นตอนและกระบวนการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดับ 

๗. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า การแต่ง
กายของพนักงานมีความเหมาะสม ซึ่งภายในร้านมีที่นั่งเพียงพอ และสะดวกสบาย พร้อมทั้งมีบรรยากาศที่มี
ความเหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนิศรา บุญสว่าง (๒๕๕๖: ข) ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยสู่ความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการธุรกิจเบเกอรี่ในเขตพื้นที่พระราม ๒ กรุงเทพมหานคร พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับดังนี้ ด้านประสิทธิภาพการลงทุน ด้านทรัพยากร
ทางกายภาพ ด้านสถานภาพทางการตลาด ด้านทรัพยากรทางการเงิน ด้านคุณภาพ ด้านทรัพยากรมนุษย์ ด้าน
นวัตกรรม ด้านการท าก าไรและด้านความรับผิดชอบต่อสังคม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อุมาวดี วุฒิ
นาม (๒๕๕๖ : บทคัดย่อ) ท าการวิจัยเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอรี่บริเวณ
มหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธมณฑล จังหวัดนครปฐม พบว่า กลุ่มตัวอย่างชอบการตกแต่งร้านเบเกอรี่แบบวิน
เทจ มีพื้นที่ส าหรับรับประทานภายในร้านสามารถซื้อกลับบ้านได้ และควรมีการขาย ชา กาแฟและนมสดร่วม
ด้วย นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างยังระบุว่าชอบเค้กมากที่สุดโดยมีความถี่ในการบริโภค ๑ คร้ังต่อสัปดาห์ ในส่วนของ
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก คุณภาพความสดใหม่
ของเบเกอรี่ ราคาเหมาะสมกับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ การเดินทางสะดวกและใกล้แหล่งชุมชน และควรมีการลด
ราคาสาหรับสมาชิกร้านเบเกอร่ี 
จากการศึกษา ข้อมูลความพึงพอใจ สามารถแยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 

๑. ความพึงพอใจ ด้านความชื่นชอบ โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ลูกค้ามีชื่นชอบในราคาของสินค้า
ที่มีความเหมาะสมกับคุณค่าที่ได้รับ เพราะเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดี และชื่นชอบการออกแบบตกแต่งร้านน้อง
แดงเบเกอรี่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทร์จิรา เตชะเกษมบัณฑิตย์ (๒๕๕๔: ง) ท าการวิจัยเรื่อง การ
จัดการเชิงกลยุทธ์และกลยุทธ์การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล เพื่อลดอัตราการลาออกของพนักงานประจ า
สถานี“กรณีศึกษาบริษัท ABC” พบว่า ระบบบริหารค่าตอบแทน และสวัสดิการ และระบบบริหารจัดการคนเก่ง 
ซึ่งจะท าให้พนักงานเกิดความพึงพอใจในการท างานจากการมีสัมพันธภาพ บรรยากาศที่ดีในการท างานระหว่าง
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กัน ได้รับความเสมอภาค เท่าเทียมกัน และได้รับผลตอบแทนที่ชัดเจน มีความก้าวหน้าในงานตามขีด
ความสามารถของตนเอง อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kim, J. H., & Hyun, Y. J. (๒๐๑๑). ท าการศึกษา 
A model to investigate the influence of marketing-mix efforts and corporate image on brand 
equity in the IT software sector พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้า 

๒. ความพึงพอใจ ด้านการกลับมาซื้อซ้ า โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ลูกค้ามีความตั้งใจที่จะกลับไป
ซื้อสินค้าร้านน้องแดงเบเกอร่ีอีกคร้ังหากมีการจัดกิจกรรม ส่วนลดสินค้า ซึ่งเจาะจงซื้อสินค้าร้านน้องแดงเบเกอรี่ 
เท่านั้น และมีความตั้งใจจะกลับไปซื้อสินค้าอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Levesque, T., & 
McDougall, G. H. (๑๙๙๖) ท าการศึกษา Determinants of customer satisfaction in retail banking 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าและความตั้งใจในอนาคตของธนาคาร
พาณิชย์ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพการให้บริการ (เช่นรับสิทธิ์ในครั้งแรก) การส่งเสริมการตลาด 
(เช่นอัตราดอกเบี้ยที่แข่งขันได้) สรุปได้ว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการส่งเสริมการตลาดบริการของธนาคาร
ส่งผลอย่างมากต่อความพึงพอใจและความตั้งใจใช้บริการของลูกค้า อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทร์จิ
รา เตชะเกษมบัณฑิตย์ (๒๕๕๔: ง) ท าการวิจัยเรื่อง การจัดการเชิงกลยุทธ์และกลยุทธ์การบริหารจัดการ
ทรัพยากรบุคคล เพื่อลดอัตราการลาออกของพนักงานประจ าสถานี“กรณีศึกษาบริษัท ABC” พบว่า ระบบ
บริหารจัดการคนเก่ง ซึ่งจะท าให้พนักงานเกิดความพึงพอใจในการท างานจากการมีสัมพันธภาพ บรรยากาศที่ดี
ในการท างานระหว่างกัน ได้รับความเสมอภาค เท่าเทียมกัน และได้รับผลตอบแทนที่ชัดเจน มีความก้าวหน้าใน
งานตามขีดความสามารถของตนเอง 
 
ข้อเสนอแนะ 

๑. จากการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า บรรจุภัณฑ์ของร้านน้อง
แดงเบเกอร่ี จูงใจให้ต้องการซื้อ ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ควรมีการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลง
บรรจุภัณฑ์ให้มีความเหมาะสมกับขนม และให้มีความสวยงาม เพื่อท าให้ผู้บริโภคมีความสนใจและเลือกซื้อเพิ่ม
มากยิ่งขึ้น 

๒. จากการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่า ราคาเป็นเงื่อนไขที่ส าคัญ ท า ให้
กลับมาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ควรมีการตั้งราคาให้มีความ
เหมาะสมกับขนมเพื่อท าให้ผู้บริโภคมีการใช้บริการอย่างสม่ าเสมอมากยิ่งขึ้น 

๓. จากการศึกษา เกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า            
การตกแต่งภายในร้านน้องแดงเบเกอรี่ มีการจัดหมวดหมู่สินค้าให้เลือกซื้อง่าย ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อย
ที่สุด ดังนั้น ทางร้านควรมีการจัดหมวดหมู่ให้สินค้าสามารถเลือกซื้อได้ง่ายที่สุด เพื่อท าให้ผู้บริโภคสะดวก 
รวดเร็วต่อการการใช้บริการมากยิ่งขึ้น 

๔. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการแถมผลิตภัณฑ์อื่นควบเข้า
ไปกับขนมของร้านน้องแดงเบเกอรี่ ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ทางร้านควรมีการจัดโปรโมชั่น
ของสินค้า ในการแถมสินค้า เพื่อเป็นการดึงดูดใจให้กับผู้บริโภค มีการเลือกซื้อสินค้ามากยิ่งขึ้น 

๕. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล พบว่า ความสุภาพและบุคลิกภาพพนักงานขาย 
ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ทางร้านควรมีการอบรมพนักงานให้มีความสุภาพและมีบุคลิกภาพ
ยิ้มแย้มแจ่มใส กับลูกค้า เพื่อท าให้เกิดความประทับใจและมีการซื้อสินค้ามากยิ่งขึ้น 
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๖. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ พบว่า ได้รับสินค้าอย่างรวดเร็วและถูกต้อง 
ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ควรมีการปรับปรุงในเรื่องการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า ให้มีความ
รวดเร็วและถูกต้องมากยิ่งขึ้น เพื่อท าให้ลูกค้าได้รับบริการที่ประทับใจ ส่งผลดีต่อการมาซื้อสินค้าในครั้งหน้าอีก 

๗. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ความทันสมัยของอุปกรณ์ 
ผู้บริโภคแสดงความคิดเห็นน้อยที่สุด ดังนั้น ทางร้านอาจมีการเพิ่มเติมเกี่ยวกับอุปกรณ์ที่ทันสมัยภายในร้าน เพื่อ
เป็นการสร้างความมั่นใจเพิ่มมากข้ึนให้กับลูกค้าในการซื้อสินค้ามากยิ่งขึ้น  

๘. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านเบเกอรี่: กรณีศึกษาร้านน้อง
แดงเบเกอร่ี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ ความพึงพอใจมากที่สุด 
รองลงมา และ ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ตามล าดับ ดังนั้น
แสดงให้เห็นว่า ร้านน้องแดงเบเกอรี่ ควรมีการปรับปรุงตามความต้องการของลูกค้า เช่น การปรับปรุง
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของร้าน กระบวนการดูแลใส่ใจลูกค้าให้รวดเร็วขึ้น ท าผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ให้
หลากหลาย มีการจัดโปรโมชั่นโดยการจัดเป็นช่วง สับเปลี่ยนแต่ละฤดูกาล และควรมีการตั้งราคาที่เหมาะสม 
 
เอกสารอ้างอิง 
ฉัตยาพร เสมอใจ. (๒๕๔๙). การจัดการและการตลาดบริการ. กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
ณิชชารีย์ อัครโชติฐิติพร. (๒๕๕๔). การจัดการเชิงกลยุทธ์ และกลยุทธ์การจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิผลการท างาน

ของบุคลากร กรณีศึกษาสานักงานปลัดบัญชีกองทัพบก กระทรวงกลาโหม . กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัย
รามค าแหง.  

ทิพมณฑา ทนุการ (๒๕๕๘). การจัดการเชิงกลยุทธ์ในการระดมทรัพยากรทางการศึกษาของสถานศึกษา สังกัด
สานักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต ๙. วารสารสังคมศาสตรวิจัย, ๖(๒),๔๘-๖๗. 

ศิลาพร วิภาสสุวรรณ (๒๕๕๘). ปัจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อเบเกอรี่แบบซื้อกลับบ้าน (Take Home) 
จากร้านเบเกอร่ีที่ตั้งอยู่ในศูนย์การค้าในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

ศู น ย์ วิ จั ย ก สิ ก ร ไ ท ย .  ( ๒ ๕ ๓ ๙ ) .  ต ล า ด เ บ เ ก อ รี่ ใ น ปั จ จุ บั น .  [อ อ น ไ ล น์ ] เ ข้ า ถึ ง ไ ด้ จ า ก 
https://www.kasikornresearch.com/th/Pages/index.aspx. สืบค้นวันที่ ๑๕ สิงหาคม ๒๕๖๑. 

สุนิศรา บุญสว่าง. (๒๕๕๖). ปัจจัยสู่ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจเบเกอรี่ในเขตพื้นที่พระราม ๒ 
กรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยกรุงเทพ.  

สุวรรณทิพย์ เพิ่มเกียรติศักดิ์. (๒๕๕๕). ปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเบเกอรี่
ในร้านปังเว้ย...เฮ้ย !!! ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร. 

อุมาวดี วุฒินาม. (๒๕๕๖). การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเปิดร้านเบเกอรี่บริเวณมหาวิทยาลัยมหิดล อ าเภอพุทธ
มณฑล จังหวัดนครปฐม. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร.  

Boone, L. E., & Kurtz, D. L. (๑๙๘๙). Personal financial management. Richard d Irwin. 
Dacko, S. G. (๒๐๐๔). Marketing strategies for last-minute travel and tourism: Profitability and 

revenue management implications. Journal of Travel & Tourism Marketing, ๑๖(๔), ๗-๒๐.  
Hyun, Y. J. (๒๐๑๑). A model to investigate the influence of marketing-mix efforts and 

corporate image on brand equity in the IT software sector. Industrial marketing 
management, ๔๐(๓), ๔๒๔-๔๓๘. 

Levesque, T., & McDougall, G. H. (๑๙๙๖). Determinants of customer satisfaction in retail 
banking. International Journal of Bank Marketing, ๑๔(๗), ๑๒-๒๐. 

295

https://www.kasikornresearch.com/th/Pages/index.aspx


Lin, S. M. (๒๐๑๑). Marketing mix (๗P) and performance assessment of Western fast food 
industry in Taiwan: An application by associating DEMATEL (Decision MakingTrial and 
Evaluation Laboratory) and ANP (Analytic Network Process). AfricanJournal of Business 
Management, ๕(๒๖), ๑๐๖๓๔-๑๐๖๔๔. 

Yamane, T. (๑๙๖๗). Elementary sampling theory. Agris since. 
Yoon, T. H. (๒๐๐๙). The Influence of Service Marketing Mix on Eating-out Customers' 

Perceptions Values (Focused on Family Restaurants in Seoul). Korean journal of food 
and cookery science, ๒๕(๓), ๓๐๖-๓๑๖. 

 

296



พฤตกิรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคที่ส่งผลกระทบตอ่ร้านค้าปลกี เขต สน. บางชัน 
 
Consumer buying behavior that affects retailers Bangchan Area 
 

ผู้วิจัย   อรวรรณ  สุดสวาท 
สาขาวิชา การจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน คณะวิทยาการจัดการ  
มหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ์ในพระบรมราชูปถัมภ์ 

อาจารย์ที่ปรึกษา  ดร.ปริญ  วีระพงษ์ 
สาขาวิชา การจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน คณะวิทยาการจัดการ  
มหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ์ในพระบรมราชูปถัมภ์ 

 

บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อ และ 2) เพื่อศึกษา

ผลกระทบของกลยุทธ์การค้าปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อ จากการศึกษากลุ่มประชากรที่
ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่มาซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อ เขต สน. บางชัน แฟลต 1-9 ก าหนดขนาดกลุ่ม
ประชากรโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของทาโร ยามาเน่ ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล  

ปัจจัยด้านการสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวก ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ จากการแปรผลอยู่ในระดับปานกลาง R = 0.17 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.03               
ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.17 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) 
= 0.21 X  = 2.82 Std. = 0.97 ค่า Sig. = 0.00 

ปัจจัยด้านการสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยใน
ด้านนี้ จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง R = 0.28 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.08 ค่าน้ าหนัก
ความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.16 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.20  
X  = 3.40 Std. = 0.80 ค่า Sig. = 0.00 

ปัจจัยด้านสถานที่ในการวางจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ 
จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก R = 0.27 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.07 ค่าน้ าหนักความส าคัญใน
รูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.13 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.17 X  = 3.67 Std. 
= 0.66 ค่า Sig. = 0.00  

ปัจจัยด้านการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียด ผู้ตอบแบบสอบถาม
โดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ จากการแปรผลอยู่ในระดับมาก R = 0.23 ตัวแปรพยากรณ์ R 
Square = 0.05 ค่าน้ าหนักความส าคัญรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.10 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบ
มาตรฐาน (Beta) = 0.16 X  = 3.51 Std. = 1.20 ค่า Sig. = 0.00 

ปัจจัยด้านรูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยใน
ด้านนี้ จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก R Square = 0.04 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ           
(B) = 0.05 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.06 X  = 3.79 Std. = 1.02 ค่า Sig. = 0.28  

ปัจจัยด้านต าแหน่งราคาที่เหมาะสม ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้        
จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก R Square = 0.04 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.01  
ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.01 X  = 3.79 Std. = 0.83 ค่า Sig. = 0.82 
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายต่างๆ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ จาก
การแปรผลอยู่ในระดับปานกลาง R = 0.01 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.00 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบ
คะแนนดิบ (B) = -0.07 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = -0.17 X  = 2.82 Std. = 1.23 
ค่า Sig. = 0.00 ตามล าดับ 

  โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคนแต่ละด้านที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค R = 0.43 ตัวแปร
พยากรณ์ร่วมกันทั้ง 7 ตัวแปร R Square = 0.18 ค่า Sig. = 0.00 ซึ่งต่ ากว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สรุป
ได้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 7P’S ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

 

ค าส าคัญ : พฤติกรรมผู้บริโภค , ส่วนประสมการตลาดบริการ 7P’S , กลยุทธ์ร้านค้าปลีก 
 
Abstract 

The purpose of this research was 1) to study shopping behavior in convenience 
stores and 2) to study the effect of retail strategies on purchasing behavior in convenience 
stores. In this study, the consumers in the convenience stores in Bangchan Sub-district, 1-9 
Estimated population size using Tarot sampled tables. 400 persons. The researcher used 
questionnaire to collect data. 

System building factors for consumer’s convenience. The respondents overall had a 
high level of opinion on this aspect. R = 0.17,      .         .         .     eight of 
significance in ra  score        .     eight of each item in standard form   eta     .      
= 2.82 std = 0.97 Sig value = 0.00 

Reliability of the person building factors. The respondents overall had a high level of 
opinion on this aspect.      .         .       eight    .     e ight in critical form        .    
 eight in each case in standard form   eta     .         .   Std.    .   Sig value    .   

Place of Distribution factor The respondents overall had a high level of opinion on this 
aspect.      .         .    predicted   s uare    .     eighted mean score        .     eighted 
mean of each item in standard form   eta     .         .   Std.    .   Sig value    .   

Place design for every detail impressive factors. The respondents overall had a high 
level of opinion on this aspect. R = 0.23, R = 0.23, R = 0.13, weighted mean, = 1.20 Sig 
value = 0.00 

Product’s model and characteristics factors. The respondents overall had a high 
level of opinion on this aspect. R Square    .    eighted  riteria        .  .  eight of 
each  riteria   eta     .         .   S td.    .   S ig value    .   

Reasonable Price factors, The respondents overall had a high level of opinion on 
this aspect. R Square = 0.04 Weighted Criteria (B) = 0.01 Weighted  riteria  ach  riteria 
  eta     .         .   S td.    .   S ig value    .   

Promotional factors, The respondents overall had a high level of opinion on this aspect. 
R = 0.01, R = 0.01, R = 0.00, weight, importance in raw score (B) = -0.07. Weight of each item 
in standard form   eta    - .         .   Std.    .   Sig value    .   respectively 
  Multiple  egression coefficient for each factors that affect to customer’s behavior   
= 0.43 The predictive variables were 7, R Square = 0.18, Sig. = 0.00, which was 
significantly lower than the statistically significance level of 0.05. Concluded that the 7P'S 
Marketing Strategies affect to Consumer Buying Behavior. 
 
Keyword (s): Consumer’s Behavior, Marketing Mix, 7P'S Services, Retail Strategy 
 
 

298



บทน า 
การค้าขาย หรือ การค้า (Trade) หมายถึง การตกลงแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ หรือทั้งสองอย่าง การค้า

ขายสามารถเรียกได้อีกชื่อหนึ่งคือ การค้าขายเชิงพาณิชย์ (Commerce) กลไกหรือสถานที่ที่สามารถมีการค้าขาย
เรียกว่าตลาด รูปแบบเริ่มต้นของการค้าขายคือ การยื่นหมูยื่นแมว ซึ่งหมายถึ งการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ
โดยตรงระหว่างผู้ค้า ปัจจุบันนี้ โดยทั่วไปผู้ค้าสมัยใหม่ใช้การเจรจาต่อรองด้วยสิ่งแลกเปลี่ยน ซึ่งนั่นก็คือเงินตรา การ
ใช้เงินตราเป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน ในยุคสมัยแรกๆ นั้นคือการแลกเปลี่ยนด้วยสินค้าที่มีค่า เช่น หมู , เปลือก
หอย, วัว ในประเทศอิรัก มีหลักฐานว่าขนมปังถูกน ามาใช้แทนเงินตรา และในประเทศเม็กซิโกก็ใช้ถั่วแทนเงินตรา 
เมื่อการค้าแพร่หลายมากขึ้นมนุษย์ก็เริ่มใช้โลหะแทนเงินตรา 

ธุรกิจค้าปลีก (Retail) หมายถึง กิจการที่เก่ียวข้องกับการซื้อขายสินค้า หรือบริการโดยตรงแก่ผู้บริโภคเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคคนสุดท้าย กิจการค้าปลีก คือ การขายสินค้าและบริการให้แก่ผู้บริโภคคน
สุดท้ายเพื่อซื้อไปอุปโภคบริโภคของตนเอง การค้าปลีกได้พัฒนาเป็นประเภทต่างๆ เพื่อให้สอดคล้องและตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคในการด าเนินชีวิตประจ าวัน ปัจจุบันธุรกิจขายปลีกประเภทขายตรง Direct Sales           
มีความส าคัญยิ่ง ด้วยเหตุผลและสภาวะในด้านการแข่งขันทางธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกหลายรายได้หันมาใช้
เทคโนโลยี อินเทอร์เน็ต Internet Technology เพื่อช่วยลดขั้นตอน ลดต้นทุนในการด าเนินการ และสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้า โซลูชันที่ได้มีการน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจแบบค้าปลีกได้แก่ การเพิ่มช่องทางการให้บริการด้าน
การขาย ระบบการให้ข้อมูลผ่านเว็บ ณ จุดขายและบริการ สื่อวิดีโอโฆษณา บริการเครือข่ายไร้สาย และแอพพลิเคชัน
ด้าน อีเลิร์นนิ่ง สิ่งต่างๆ เหล่านี้ช่วยให้ธุรกิจค้าปลีกเพิ่มผลก าไรในการด าเนินธุรกิจ ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด และ
เป็นที่ยอมรับใน คุณภาพและบริการของร้านค้า ปัจจุบันป้ายราคา เครื่องเก็บเงิน และรายการสินค้าคงคลัง ได้ถูกเก็บ
และบันทึกไว้เป็นประวัติศาสตร์ไปแล้ว สิ่งที่เข้ามาแทน คือ เครื่องอ่านบาร์โค้ด เครื่องให้บริการทางเว็บ Web Kiosks 
และการตรวจนับสินค้าคงคลัง ผ่านอุปกรณ์พกพาแบบไร้สาย สิ่งเหล่านี้ได้ท างานร่วมกันอย่างเป็นระบบในการด าเนิน
ต่อไปของธุรกิจด้านการค้าปลีก ผลลัพธ์ที่ร้านค้าปลีกที่ได้รวมเอาอินเทอร์เน็ตเข้าไปในการด าเนินธุรกิจ จะช่วยให้เพิ่ม
ผลก าไรในการประกอบการ ลดต้นทุน สร้างความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์สินค้า ตลอดจนร้านค้า รวมไปถึงสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้า การพัฒนาระบบเครือข่ายที่มั่นคงจะสามารถรองรับแอพพลิเคชันใหม่ๆ ในอันที่จะขยาย
ความสามารถในการด าเนิน ธุรกิจด้านอินเทอร์เน็ตในอนาคตได้อีกด้วย 

การค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจ าหน่ายสินค้าและบริการให้แก่ผู้ที่ซื้อไปเพื่อขายต่อหรือเพื่อ
ใช้ในธุรกิจ ผู้ค้าส่ง (Wholesalers) หรืออาจเรียกว่า ผู้จัดจ าหน่าย (Distributors) ต่างจากผู้ค้าปลีกหลายประการ 
ประการแรก ผู้ค้าส่งให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง การจัดบรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผู้ค้าปลีก 
เพราะไม่ได้เน้นผู้บริโภคคนสุดท้าย ประการที่สอง การค้าส่งจะมีขนาดใหญ่กว่าการค้าปลีกและจะครอบคลุมพื้นที่
กว้างขวางกว่าการค้าปลีกด้วย รูปแบบการค้าส่งแบบดั้งเดิมในประเทศไทยที่เรียกว่า "ยี่ปั๊ว" นั้น เป็นกลไกส าคัญ
ส าหรับสินค้าหลายประเภทที่จะกระจายสินค้าให้ได้ครอบคลุมพื้นที่อย่างกว้างขวาง โดยอาศัยร้านค้าส่งเป็นกลจักร
ส าคัญดังตัวอย่างเช่นบริษัทผลิตสินค้าอุปโภคบริโภครายใหญ่ ไม่ว่าจะเป็นยูนิลีเวอร์ สหพัฒนพิบูลย์ เป็นต้น ต่างมี
ยี่ปั๊วกระจายอยู่ตามจังหวัดทั่วประเทศ ผู้ค้าส่งท าหน้าที่หลายอย่างที่กว้างขวางกว่าผู้ค้าปลีก ได้แก่ การขายและการ
ส่งเสริมการตลาด การซื้อและสร้างความหลากหลายของ ซื้อปริมาณมากแล้วแบ่งขาย คลังสินค้า การขนส่ง การเงิน 
การรับภาระความเสี่ยง ข้อมูลทางการตลาด เป็นที่ปรึกษาด้านการจัดการ  

ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกมีความเจริญก้าวหน้าเพราะมีผู้ประกอบกิจการค้าปลีกมากขึ้นทั้งกิจการขนาดเล็ก และ
ขนาดใหญ่ ในประเทศไทยมีร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าทั่ วไป ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง ร้านสรรพาหาร 
(Supermarket) ร้านขายของช า (Grocery) ฯลฯ กิจการค้าปลีกจึงเป็นส่วนส าคัญในลักษณะธุรกิจการซื้อการขาย 
การแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการ กระบวนการเหล่านี้ก่อให้เกิดการผ่านมือจากผู้ผลิตไปสู่ผู้ค้าปลีกและผู้บริโภค 
ในช่วงเวลาไม่กี่ปีที่ผ่านมานี้ ธุรกิจค้าส่งเผชิญกับภาวะการแข่งขันและแรงกดดันอย่างรุนแรงไม่ว่าจะเป็นแรงกดดัน
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จากผู้ผลิตซึ่งพยายามเพิ่มการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ มากขึ้นจนกระทบกระเทือนยอดขายของผู้ค้าส่ง อย่างไร
ก็ตามผู้ค้าส่งก็ยังคงต้องตัดสินใจในกลยุทธ์การตลาดของการค้าส่งเพื่อการแข่งขันซึ่งกลยุทธ์หลักๆ ประกอบด้วย การ
ตัดสินใจด้านตลาดเป้าหมาย การตัดสินใจด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และบริการ การตัดสินใจด้านราคา การ
ตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจด้านสถานที่  
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อ 
2. เพื่อศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การค้าปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อ 
 

สมมติฐาน 
H1 = ส่วนประสมทางการตลาด 7P’S ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H2 = รูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H3 = ต าแหน่งราคาที่เหมาะสมส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H4 = สถานที่ในการวางจ าหน่ายส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H5 = การส่งเสริมการตลาดต่างๆ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H6 = การสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคลส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H7 = การสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวกส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
H8 = การออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียดส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าของผู้บริโภค 
 

กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ค้าปลกีที่ส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

กลยุทธ์การค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ) 
1. ด้านรูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ 

B = 0.49 Sig. = 0.280 
2. ด้านราคาที่เหมาะสม 

B = 0.009 Sig. = 0.818 
3. ด้านสถานที่การวางจ าหน่าย 

B = 0.134 Sig. = 0.002 
4. ด้านการส่งเสริมการขายต่างๆ 

B = -0.073 Sig. = 0.002 
5. ด้านการสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล 

B = 0.155 Sig. = 0.000 
6. ด้านการสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวก 

B = 0.174 Sig. = 0.000 
7. ด้านการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่า
ประทับใจในทุกรายละเอียด 

B = 0.097 Sig. = 0.001 
 

 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 
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วิธีการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด มีการตรวจสอบการสร้างแบบสอบถามโดย

การประเมิน IOC จากผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างก่อนแจกแบบสอบถามฉบับจริง จ านวน 60 ชุด 
และทดสอบความน่าเชื่อถือด้วยการหาค่าสหสัมพนัธ์ด้วยวิธีของครอนบาคโดยประชากรและตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย
สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอ้างอิงร่วมกับการทบทวนวรรณกรรมและเครื่องมือที่ใช้ด้วยความตรงเชิงเนื้อหา และ
ความเที่ยง ประชากรตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยเชิงปริมาณ ได้แก่ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านสะดวกซื้อเขต สน. บางชัน 
แฟลต 1-9 ใช้การสุ่มตัวอย่างโดยสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (ดร.อัจฉราวรรณ งามญาณ, 2554) กรณีไม่ทราบกลุ่ม
ประชากรที่ช่วงความเชื่อมั่น 95% ก าหนดความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 0.05 มีดังนี้ 

   
 

     
 

 
สูตร n = ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ 

N = จ านวนประชากรที่ทราบค่า 
e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได้ 

 
ตารางที่ 1.1 แสดงค่าครอนบาคอัลฟ่าความเชื่อม่ัน 
 

ส่วนของค าถาม 
ค่าครอนบาคอัลฟ่าแสดงความเชื่อมั่น 

กลุ่มทดลอง n = 60 กลุ่มทดลอง n = 400 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’S 0.787 0.672 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 0.415 0.530 

รวม 0.784 0.704 
 
ผล/สรุปผลการวิจัย 
ตารางที่ 1.2 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ           

ร้านสะดวกซื้อที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ปัจจัย B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 3.34 0.16 
 

21.21 0.00 

เพศ 0.04 0.05 0.04 0.76 0.45 

อายุ 0.00 0.01 0.00 -0.04 0.97 

สถานภาพ 0.01 0.06 0.01 0.16 0.87 

ระดับการศึกษา 0.00 0.06 0.00 0.04 0.96 

อาชีพ -0.01 0.02 -0.03 -0.48 0.63 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน -0.09 0.05 -0.12 -1.73 0.08 
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ปัจจัย B Std. Error Beta t Sig. 

จ านวนสมาชิกในครัวเรือน 
(รวมผู้ตอบแบบสอบถาม) 

0.08 0.03 0.15 2.90 0.00 

ช่วงเวลาในการเข้า 
ใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 

0.00 0.01 -0.02 -0.33 0.74 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังที่เข้าใช ้
บริการร้านสะดวกซื้อ 

0.00 0.02 -0.01 -0.23 0.82 

สาเหตุที่ท่านเข้าใช้บริการในรา้น 
สะดวกซื้อ 

0.00 0.02 0.01 0.21 0.83 

R = 0.19 
R Square 
= 0.03 

Adjusted R 
Square = 

0.01 

S.E. = 
0.51 

F = 1.38 Sig. 0.19 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 1.3 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติ 7P’S ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ปัจจัย B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 1.54 0.22 
 

6.96 0.00 

1. รูปแบบและคุณสมบัติของตัว
ผลิตภัณฑ ์

0.05 0.05 0.06 1.08 0.28 

2. ต าแหน่งราคาที่เหมาะสม 0.01 0.04 0.01 0.23 0.82 

3. สถานที่ในการวางจ าหน่าย 0.13 0.04 0.17 3.13 0.00 

4. การส่งเสริมการตลาดตา่งๆ -0.07 0.02 -0.18 -3.09 0.00 

5. การสร้างความเชื่อถือผ่านตวั
บุคคล 

0.16 0.04 0.20 3.66 0.00 

6. การสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภค
ใช้บริการได้สะดวก 

0.17 0.05 0.21 3.72 0.00 

7. การออกแบบสถานที่ให้บริการ
ให้มีความน่าประทับใจในทุก
รายละเอียด 

0.10 0.03 0.16 3.22 0.00 

R = 0.43 
R Square  
= 0.18 

Adjusted R 
Square  
= 0.17 

S.E. = 
0.47 

F = 12.60 Sig. = 0.00 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพ สมรส มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้เฉลี่ย 10,001-30,000 บาท ต่อเดือน และมี
จ านวนสมาชิกในครัวเรือน 3 คน 
พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 19.01-21.00 น.          
มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังที่เข้าใช้บริการ 51-100 บาท และมีสาเหตุที่เข้ามาใช้บริการเพราะสินค้ามีความหลากหลาย 

 
กลยุทธ์การค้าปลีก 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นกลยุทธ์การค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ) ทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ รูปแบบ
และคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ ต าแหน่งราคาที่เหมาะสม สถานที่ในการวางจ าหน่าย การส่งเสริมการขายต่างๆ 
การสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล การสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวก และการออกแบบสถานที่
ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขต สน. บาง
ชัน แฟลต 1-9 สรุปได้ว่า  

ปัจจัยด้านรูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยในด้านนี้ จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก X  = 3.79 Std. = 1.02  

ปัจจัยด้านต าแหน่งราคาที่เหมาะสม ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ 
จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก X  = 3.79 Std. = 0.83  

ปัจจัยด้านสถานที่ในการวางจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ 
จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับมาก X  = 3.67 Std. = 0.66  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายต่างๆ ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ 
จากการแปรผลอยู่ในระดับปานกลาง X  = 2.82 Std. = 1.23  

ปัจจัยด้านการสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ในด้านนี้ จากการแปรผลโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง X  = 3.40 Std. = 0.80  

ปัจจัยด้านการสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวก ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ จากการแปรผลอยู่ในระดับปานกลาง X  = 2.82 Std. = 0.97  

ปัจจัยด้านการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียด ผู้ตอบแบบสอบถาม
โดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ จากการแปรผลอยู่ในระดับมาก X  = 3.51 Std. = 1.20  

พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในด้านนี้ 
จากการแปรผลอยู่ในระดับปานกลาง X  = 3.40 Std. = 0.78 โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องท่าน
เป็นผู้หนึ่งที่มาซื้อสินค้าด้วยตัวเอง (X  = 3.56 ) Std. = 0.76 อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ท่านพึงพอใจในสินค้า 
ภายหลังจึงกลับมาซื้อซ้ า (X  = 3.43) Std. = 0.61 อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ท่านจะท าการเปรียบเทียบสินค้า
หลายๆ อย่างก่อนซื้อ เช่น คุณสมบัติ ราคา และตราสินค้า (X  = 3.43) Std. = 1.00 อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ 
ท่านซื้อสินค้าเพื่อบริโภคในชีวิตประจ าวัน (X  = 3.19) Std. = 0.19 อยู่ในระดับปานกลาง ตามล าดับ 

ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติข้อมูลที่ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการเข้าบริการร้านสะดวกซื้อ
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ประกอบไปด้วยปัจจัยด้านเพศ ค่า Sig. = 0.45 B = 0.040 Beta = 
0.039 ด้านอายุ ค่า Sig. = 0.97 B = 0.000 Beta = -0.003 ด้านสถานภาพ ค่า Sig. = 0.87 B = 0.009 Beta = 
0.009 ด้านระดับการศึกษา ค่า Sig. = 0.69 B = 0.003 Beta 0.003 ด้านอาชีพ ค่า Sig. = 0.63 B = -0.012 
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Beta = -0.028 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ค่า Sig. = 0.08 B = -0.088 Beta = -0.118 ด้านจ านวนสมาชิกใน
ครัวเรือน (รวมผู้ตอบแบบสอบถาม) ค่า Sig. = 0.00 B = 0.079 Beta = 0.154 ด้านช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการ
ร้านสะวกซื้อ ค่า Sig. = 0.74 B = 0.004 Beta = -0.018 ค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่เข้าใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ค่า Sig. = 
0.82 B = -0.005 Beta = -0.013 และด้านสาเหตุที่ท่านเข้าใช้บริการในร้านสะดวกซื้อ ค่า Sig. = 0.83 ผลการ
ทดสอบพบว่าค่า Sig. = 0.19 B = 005 Beta = 0.12 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณ R = 0.185 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.034 ค่า Sig สูง
กว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สรุปได้ว่าปัจจัยด้านจ านวนสมาชิกในครัวเรือน (รวมผู้ตอบแบบสอบถาม) 
มีความสัมพันธ์และส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านสะดวกซื้อ เขต สน. บางชัน แฟลต 1-9 แต่
ภาพรวม ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้าน
สะดวกซื้อ 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานกลยุทธ์การค้าปลีก 7P’S ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในเขต สน. บางชัน แฟลต 1-9 
 

สมมติฐาน ผลทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาด 7P’S ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าของผูบ้ริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 2 รูปแบบและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ์สง่ผลต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3 ต าแหน่งราคาทีเ่หมาะสมส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค 

ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 4 สถานที่ในการวางจ าหนา่ยสง่ผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 5 การส่งเสริมการขายต่างๆ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 6 การสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคลส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 7 การสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวกส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 8 การออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจ 
ในทุกรายละเอียดส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

สอดคล้อง 
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อภิปรายผล 
จากวัตถุประสงค์ของการท าวิจัย ผู้วิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวก

ซื้อและศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การค้าปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อในเขต สน. บางชัน 
แฟลต 1-9 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของละออทิพย์ เกิดน้อย (2555) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียราย แสดงให้เห็นว่า หลักการและทฤษฎี 7P’S ที่น ามา
วิเคราะห์กลยุทธ์การค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ) นั้นๆ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคหรือมีความสัมพันธ์กั บ
สมมติฐานที่ผู้วิจัยตั้งมา ซึ่งผลการวิจัยพบว่า  

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านการสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้สะดวก ที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค R = 0.166 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.028 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบ
คะแนนดิบ (B) = 0.174 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.207 
โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านการสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
R = 0.277 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.077 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.155          
ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.198 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านสถานที่ในการวางจ าหน่าย ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค R = 0.266 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.071 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ                
(B) = 0.134 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.173 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุก
รายละเอียด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค R = 0.228 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.052 ค่าน้ าหนัก
ความส าคัญรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.097 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.159 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านรูปแบบและคุณสมบตัิของตัวผลิตภัณฑ ์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
ของผู้บริโภค R = 0.196 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.038 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ                 
(B) = 0.049 ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.058 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านต าแหน่งราคาที่เหมาะสม ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
R = 0.190 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.036 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = 0.009             
ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = 0.014 

โดยรวมค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยพหุคูณด้านการส่งเสริมการขายต่างๆ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
R = 0.009 ตัวแปรพยากรณ์ R Square = 0.000 ค่าน้ าหนักความส าคัญในรูปแบบคะแนนดิบ (B) = -0.073          
ค่าน้ าหนักความส าคัญแต่ละด้านในรูปแบบมาตรฐาน (Beta) = -0.177 

จากการพิจารณาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคโดยมีปัจจัย ด้านสถานที่การวางจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขายต่างๆ ด้านการสร้างความเชื่อถือผ่านตัวบุคคล ด้านการสร้างระบบเพื่อให้ผู้บริโภคใช้บริการได้
สะดวก และด้านการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียด มีระดับนัยส าคัญทางสถิติ
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้และปัจจัยทั้ง 5 ด้านนี้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีข้อเสนอแนะในเร่ืองของพนักงานและสภาพแวดล้อมบริเวณร้านที่มีต้นไม้น้อยเกินไป 
ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจพื้นที่ดังกล่าวแล้วพบว่า นอกเหนือจากข้อเสนอแนะข้างต้นแล้ว ยังพบว่าบางร้านมี
ภายในที่สกปรก จึงท าการแนะน าแนวทางแก้ปัญหาให้แก่ทางร้านเป็นที่เรียบร้อย 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อ
แรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง  2. ศึกษา
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัย
ท างานในจังหวัดล าปาง และ 3. ศึกษาระดับความพึงพอใจที่เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อย
ประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มคนวัย
ท างานเฉพาะในพื้นที่จังหวัดล าปาง จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานที่ใช้ทดสอบสมมุติฐาน ได้แก่ 
การวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุูณ 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
เป็นพนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ผลวิเคราะห์ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า 
ส่วนใหญ่มีอาการปวดเมื่อยบริเวณหลัง โดยใช้หรือซ้ือผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรรูปแบบยาหม่อง
มากที่สุด เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรเนื่องจากคุณสมบัติบรรเทาอาการได้ดี และ
ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง ผลวิเคราะห์เกี่ยวกับองค์ประกอบผลิตภัณฑ์พบว่า การรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์จาก
หน่วยงานของรัฐบาลส าคัญมากที่สุด ส่วนเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาด
มากที่สุด และในด้านความพึงพอใจขององค์ประกอบผลิตภัณฑ์และเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อ
แรงจูงใจในการซื้อ ส่วนใหญ่เห็นว่าแรงจูงใจในการซื้อด้านเหตุผลให้ความส าคัญกับรายละเอียดที่บอกถึงคุณสมบัติ 
วิธีใช้ และประโยชน์ที่จะได้รับจากสินค้าบนฉลากบรรจุภัณฑ์มากที่สุด ส่วนในด้านอารมณ์ การหาซื้อได้ง่ายของ
ผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรส าคัญที่สุด ซึ่งแรงจูงใจในการซื้อด้านเหตุผลจะมากกว่าด้านอารมณ์  
 
ค าส าคัญ : องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์, เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด, แรงจูงใจในการซื้อ 
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Abstract 
The purpose of this research is to study 1. Product component affecting the 

motivation in purchasing Pain Relief Herbal products of working-age consumers in 
Lampang province. 2. To study integrated marketing communication affecting the 
motivation in purchasing Pain Relief Herbal products of working-age consumers in 
Lampang province and 3. To study the level of satisfaction that affecting the motivation in 
purchasing Pain Relief Herbal products of working-age consumers in Lampang province. 
Questionnaires are used as research instrument to acquire data. The samples are 400 who 
working-age in Lampang province. Frequency, percentage, standard deviation and Multiple 
Regression are used in the data analysis.  

Research results showed that males are major respondents, aged between 21-30 years. 
Career of samples are government enterprise, holding bachelor degree with the moderate 
income about 10,001-20,000 baht. The results on consumer behavior that the majority of 
working-age consumers in Lampang province had a backache. The most Pain Relief Herbal 
products is herbal balm product, were purchased from a good pain relief as an important 
reason. The most influential person in making buying decisions was themselves. 
Furthermore, regarding the study results, their opinions about product component found that 
certificated product from a government agency as the most important. Integrated marketing 
communication found that marketing promotion is the high level. The satisfaction of product 
component and integrated marketing communication that effecting of rational buying, which 
has an accurate description about qualifications, benefits and usage on packaged product.         
The emotional of buying found that ease of buying as the most important. The overall 
working-age consumers have rational buying more than emotional buying motives. 

 
Key words : Product component, Integrated marketing communication, Buying Motives 
 
บทน า 

ประเทศไทยนับได้ว่ามีศักยภาพเป็นแหล่งผลิตสมุนไพรที่ส าคัญทั้งในด้านความหลากหลายและการน า
สมุนไพรไปใช้ประโยชน์ โดยเฉพาะการน าวัตถุดิบไปแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่างๆ  ความต้องการพืชสมุนไพร
ภายในประเทศขยายตัวอย่างต่อเนื่องตามกระแสความต้องการใช้เพื่อทดแทนการใช้สารสังเคราะห์ทางเคมีที่มากขึ้น 
ซึ่งการเข้าสู่ตลาดสมุนไพรของไทยยังมีอุปสรรคเมื่อเทียบกับประเทศเพื่อนบ้านแล้ว โดยเฉพาะสิงคโปร์ด้วย
ความสามารถในการพัฒนามาตรฐาน ท าให้สิงคโปร์ได้รับการยอมรับด้านรับรองผลติภัณฑ์สมุนไพรจากทั่วโลกแม้จะ
เสียเปรียบด้านความหลากหลายทางธรรมชาติ จึงได้มีแผนแม่บทแห่งชาติว่าด้วยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับที่ 1 
พ.ศ.2560–2564 ประเทศไทยมีพืชสมุนไพรที่ถูกน ามาใช้ประโยชน์ 1,800 ชนิด และถูกน ามาเป็นวัตถุดิบ 300 ชนิด
เป็นความต้องการในท้องตลาดแต่การบริหารจัดการด้านสมุนไพรไม่เป็นระบบส่งผลให้เกิดการขาดแคลนวัตถุดิบ
หลายชนิด คุณภาพวัตถุดิบไม่ผ่านมาตรฐาน และเกิดปัญหาด้านการก าหนดมาตรฐานคุณภาพวัตถุดิบ ท าให้สัดส่วน
สถานประกอบการผลิตสมุนไพรที่ผ่านการรับรองมาตรฐานการผลิตมีเพียง ร้อยละ 4.47 ดังนั้นมีความจ าเป็นต้อง
ได้รับการส่งเสริมเพื่อการรับรองมาตรฐานการผลิต และแก้ปัญหาอุปสรรคด้านการตลาดสมุนไพรในการเข้าสู่
ประชาคมอาเซียน แต่การพัฒนาสมุนไพรไทยที่ผ่านมาไม่มีการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้การพัฒนาสมุนไพร
ยังไม่บรรลุผลตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ จึงมีแผนยุทธศาสตร์แม่บทแห่งชาติเพื่อบรรลุเป้าหมาย มีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ (1) ส่งเสริมผลิตผลของสมุนไพรไทยที่มีศักยภาพตามความต้องการของตลาดทั้งในและต่างประเทศ              
(2) พัฒนาอุตสาหกรรมและการตลาดสมุนไพรไทยสู่ระดับสากล (3) ส่งเสริมการใช้สมุนไพรเพื่อการรักษาโรคและ
การสร้างเสริมสุขภาพ (4) สร้างความเข้มแข็งของการบริหารและนโยบายของรัฐเพื่อการขับเคลื่อนอย่างยั่งยืน  
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(กระทรวงสาธารณสุข, 2560) อีกทั้งยังได้มีการขับเคลื่อนโครงการพัฒนาเมืองสมุนไพร โดยมุ่งเน้นให้เกิดการพัฒนา
สมุนไพรอย่างครบวงจร เพื่อการปลูก แปรรูป และการท าเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อย่าง
หลากหลาย และสามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจและสร้างการเติบโตของชุมชนได้อย่างยั่งยืน (ส านักงาน
คณะกรรมการนโยบายสมุนไพรแห่งชาติ , 2560) ในส่วนของจังหวัดล าปางได้มีการจัดประชุมเพื่อก าหนด
ยุทธศาสตร์และมาตรการในการคุ้มครองส่งเสริมและพัฒนาการใช้ประโยชน์จากภูมิปัญญาท้องถิ่น ได้เสนอข้อคิดใน
การจัดท าการตลาด และการน าสิ่งดีๆ ในพื้นที่จังหวัดล าปางมาสร้างมูลค่าเพิ่มตามนโยบายการพัฒนาเมืองสมุนไพร 
ได้แก่ ลูกประคบเซรามิคสมุนไพร อ าเภอเกาะคา การท าผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางส่วนผสมจากน้ าผึ้งโพรงดิน อ าเภอ
วังเหนือ และเครื่องดื่มสมุนไพร ได้แก่ น้ าตรีผลา และน้ ามะขามป้อม รวมไปถึงการมุ่งเน้นให้จังหวัดล าปางมีการ
ปลูกสมุนไพรไว้ส าหรับดูแลตัวเองในระดับครอบครัวและชุมชน และมีการน าเสนอโครงการเมืองสมุนไพรอินทรีย์
สมุนไพรคุณภาพแบบครบวงจรของจังหวัดล าปาง เพื่อการพัฒนาคุณภาพวัตถุดิบสมุนไพร การขยายช่องทางการใช้
ประโยชน์ การเพิ่มมูลค่าและการตลาด การส่งเสริมการใช้สมุนไพรในระบบบริการสุขภาพ และการส่งเสริมการวิจัย
และการพัฒนาบุคลากร (ส านักงานสาธารณสุขจังหวัดล าปาง, 2560) ซึ่งปัจจุบันความต้องการใช้สมุนไพรของ
ประเทศไทยมีอัตราเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ค่านิยมการบริโภคผลิตภัณฑ์ธรรมชาติกลายเป็นสินค้าที่ก าลังเป็นที่
ต้องการของตลาดทั้งในและต่างประเทศ และมีแนวโน้มการบริโภคเพื่อสุขภาพของคนรุ่นใหม่มากขึ้น รวมทั้งการใช้
ชีวิตของคนในยุคปัจจุบันโดยเฉพาะกลุ่มคนวัยท างาน มักเจอกับปัญหาสุขภาพ “โรคออฟฟิศซินโดรม” มีสาเหตุ
จากการนั่งท างานเป็นเวลานาน โดยอยู่ในท่าเดิมหลายชั่วโมง รวมถึงการใช้ชีวิต รูปแบบการนั่ง เดิน เคลื่อนไหว
ร่างกายในท่าทางอิริยาบถที่ไม่ถูกลักษณะอยู่บ่อยครั้ง ซึ่งทั้งหมดนี้จะท าให้มีอาการปวดคอ บ่า ไหล่ หลัง ส่วนเอว 
บางคนอาจมีอาการปวดเมื่อยกล้ามเนื้อหรือรู้สึกอ่อนเพลีย (สุรเมศวร์ ศิริจารุวงศ์, 2559) จึงเป็นปัจจัยบวกท าให้
สมุนไพรและผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากสมุนไพรเกิดกระแสนิยมอย่างต่อเนื่อง อันเป็นเหตุผลส าคัญที่ท าให้ผู้วิจัยสนใจ
ศึกษาเรื่องนี้เพื่อให้ได้ข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการน าไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาปัจจัยด้านองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์และเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรเพื่อตอบสนองให้ตรง
ความต้องการกลุ่มผู้บริโภควัยท างาน  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภท
สมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง 

2. เพื่อศึกษาเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อย
ประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง 

3. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจที่เป็นแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร
ของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง  

 
กรอบแนวความคิดในการท าการวิจัย 

ผู้วิจัยพัฒนากรอบแนวคิดในการวิจัยโดยประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด และทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวกับ
องค์ประกอบผลิตภัณฑ์ของ Kotler (2003) และชลธิศ ดาราวงษ์ (2558) ประยุกต์ใช้หลักการ แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดของ Kotler (2003) และสิทธิ์ ธีรสรณ์ (2551) รวมไปถึงการประยุกต์ใช้
หลักการ แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อของพิบูล ทีปะปาล (2545) และนิโลบล ตรีเสน่ห์จิต (2553) 
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ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ที่มา : พัฒนาโดยผู้วิจัย 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของ

คนวัยท างานในจังหวัดล าปาง  
2. เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดมีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร

ของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง 
 

วิธีการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

ประชากรที่ใช้ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มคนวัยท างานเฉพาะในพื้นที่จังหวัดล าปาง ซึ่งมีจ านวนทั้งสิ้น 
411,309 คน (ส านกังานแรงงานจงัหวัดล าปาง, 2560) และได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณสูตรของ Yamane 
Taro (สุทธนู ศรีไสย, 2551) จ านวน 400 คน ระหว่างวันที่ 1 กันยายน พ.ศ.2561 ถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ.2561 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

การวิจัยครั้งนี้ เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ซึ่งท าการแจกแบบสอบถามเพื่อท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากคนวัย
ท างานเฉพาะในพื้นที่จังหวัดล าปาง ซึ่งเป็นหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และเอกชน ได้แก ่การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่ง
ประเทศไทย (แม่เมาะ) บริษัท ทีโอที จ ากัด (มหาชน) ศาลากลางจังหวัดล าปาง ส านักงานเทศบาลเมืองเขลางค์นคร 
สถานีต ารวจภูธรเกาะคา และบริษัท ซีพีออลล์ จ ากัด (ส านักงานจังหวัดล าปาง) 

 
 
 

แรงจูงใจในการซื้อผลิตภณัฑ ์
บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร 
ของคนวัยท างานในจังหวดัล าปาง 

 
1. แรงจูงใจด้านเหตุผล  

              (Rational Buying Motives) 
2. แรงจูงใจด้านอารมณ์  

              (Emotion Buying Motive) 

องค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
1. คุณภาพ 
2. ลักษณะทางกายภาพ 
3. ราคา 
4. ตราสินค้าและชื่อเสียงผู้ผลิต 
5. บรรจุภัณฑ์ 
6. การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
7. การรับประกันสินค้า 
8. สีของผลิตภัณฑ์ 
9. การให้บริการจัดส่ง 
10. ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ 
11. ความปลอดภยัของผลิตภัณฑ์ 
12. มาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
13. ความเหมาะสมในการใช้งาน 
14. คุณค่าผลิตภัณฑ์ 
15. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 

เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด 
1. การโฆษณา 
2. การประชาสัมพันธ ์
3. การส่งเสริมการตลาด 
4. การตลาดทางตรง 
5. กิจกรรมสนับสนุน 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนที่ 1 

เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ส่วนของร่างกาย
ที่ปวดเมื่อยบ่อยที่สุด รูปแบบผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่เคยใช้ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภท
สมุนไพรที่เลือกซื้อ และสิ่งที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร ส่วนที่ 2 เป็น
ข้อค าถามเกี่ยวกับตัวแปรอิสระ ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพ ลักษณะทาง
กายภาพ ราคา ตราสินค้าและชื่อเสียงผู้ผลิต บรรจุภัณฑ์ การออกแบบผลิตภัณฑ์ การรับประกันสินค้า สีของ
ผลิตภัณฑ์ การให้บริการจัดส่ง ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ มาตรฐานผลิตภัณฑ์ ความ
เหมาะสมในการใช้งาน คุณค่าผลิตภัณฑ์ และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  ส่วนที่ 3 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับตัว
แปรต้น ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริม
การตลาด การตลาดทางตรง และกิจกรรมสนับสนุน ส่วนที่ 4 เป็นข้อค าถามตัวแปรตาม ซึ่งเก่ียวกับแรงจูงใจในการ
ซื้อ ได้แก่ ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ และส่วนที่ 5 เป็นข้อเสนอแนะเพิ่มเติม  
การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

การตรวจสอบความเที่ยงตรง ซึ่งมีค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
เท่ากับ 0.85 และได้น าแบบสอบถามทดลองใช้ (Try out) กับสมาชิกที่มีลักษณะเดียวกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน 
ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดล าปาง เพื่อน ามาหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบราค โดยค่าอัลฟ่าที่ได้จะแสดงถึง
ระดับความคงที่ของแบบสอบถามทั้งฉบับ โดยมีค่าระหว่าง 0<<1 ค่าที่ใกล้เคียง 1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อม่ันสูง 
โดยแบบสอบถามของงานวิจัยนี้ได้ค่าความเชื่อม่ัน เท่ากับ 0.86 

 
ผล/สรุปผลการวิจัย 
ผลการศึกษาที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน มีดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 21 – 30 
ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี และประกอบอาชีพเป็นพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 
บาท ผลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาการปวดเมื่อยบริเวณหลัง โดยใช้หรือซ้ือผลิตภัณฑ์
บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรรูปแบบยาหม่องมากที่สุด เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภท
สมุนไพรจากคุณสมบัติบรรเทาอาการได้ดี และตนเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อย
ประเภทสมุนไพรมากที่สุด 

2. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นด้านองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับเรื่องการรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์จากหน่วยงานของรัฐบาล  เรื่องใบฉลากก ากับสินค้าท าให้
มั่นใจความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์มากขึ้น การมีเอกสารรับประกันสินค้า คุณภาพด้านสรรพคุณของผลิตภัณฑ์  
ส่วนผสมที่มาจากสมุนไพร คุณค่าจากประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพรที่จะได้รับ และสามารถบรรเทา
อาการปวดเมื่อยได้จริง ตลอดจนราคามีความเหมาะสมกับขนาดของผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์สะดวกต่อการใช้งาน 
ตราสินค้าและชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือ ผลิตภัณฑ์มีให้เลือกหลายรูปแบบและหลายขนาด การ
ออกแบบบรรจุหีบห่อโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่ง การมีบริการจัดส่งสินค้าภายในประเทศให้เลือกหลายช่องทาง มี
รูปแบบ สีสัน และขนาดของบรรจุภัณฑ์มีความโดดเด่น สวยงาม และองค์ประกอบเรื่องสีที่สวยงามของผลิตภัณฑ์ 
ตามล าดับ 
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3. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นด้านเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
ด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด คือ มีการแจกสินค้าตัวอย่าง/ทดลองใช้  รองลงมา คือด้านการตลาดทางตรงมี
การแนะน าผลิตภัณฑ์จากผู้ที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์มาก่อน ด้านกิจกรรมสนับสนุนมีการออกบูทแสดงสินค้าจาก
ผู้ประกอบการโดยตรง ส่วนด้านการประชาสัมพันธ์ทราบข้อมูลผลิตภัณฑ์มากขึ้นจากสื่อออนไลน์ (social media) 
และด้านโฆษณาผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรจากสื่อโฆษณาออนไลน์ 
(social media) ตามล าดับ 

4. ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ที่มีผลแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์
บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง พบว่า ส่วนใหญ่เห็นว่าแรงจูงใจในการซื้อ
ด้านเหตุผลนั้นมีรายละเอียดที่บอกถึงคุณสมบัติ วิธีใช้ และประโยชน์ที่จะได้รับจากสินค้าบนฉลากบรรจุภัณฑ์  
สามารถเป็นแรงกระตุ้นในเชิงเหตุผลของกลุ่มคนวัยท างานในจังหวัดล าปางได้ และในด้านอารมณ์เห็นว่าการหาซื้อ
ได้ง่ายของผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรสามารถเป็นแรงกระตุ้นอารมณ์ของคนกลุ่มคนวัยท างานใน
จังหวัดล าปางได้ โดยความพึงพอใจในด้านเหตุผลจะมีมากกว่าความพึงพอใจด้านอารมณ์ 

5. ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
5.1 สมมติฐานที่ 1 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวด

เมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง ด้านเหตุผล และอารมณ์ ได้ผลการศึกษาดังนี้ 
ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีผล

ต่อแรงจูงใจในการซื้อ ด้านเหตุผล คือ ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ คุณค่าผลิตภัณฑ์ และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
ส าหรับคุณภาพ ตราสินค้าและชื่อเสียงผู้ผลิต การให้บริการจัดส่ง ราคา การรับประกันสินค้า มาตรฐานผลิตภัณฑ์      
สีของผลิตภัณฑ์ ความเหมาะสมในการใช้งาน ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ ลักษณะทางกายภาพ การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ ไม่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรในด้านเหตุผล 

ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีผล
ต่อแรงจูงใจในการซื้อ ด้านอารมณ์ คือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ ความเหมาะสมในการ
ใช้งาน และสีของผลิตภัณฑ์ ส าหรับการให้บริการจัดส่ง คุณค่าผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าและชื่อเสียงผู้ผลิต คุณภาพ 
ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ การรับประกันสินค้า บรรจุภัณฑ์ ราคา การออกแบบผลิตภัณฑ์ มาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
และลักษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรในด้านอารมณ์ 

5.2 สมมติฐานที่ 2 เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดมีผลแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวด
เมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง ด้านเหตุผล และอารมณ์ ได้ผลการศึกษาดังนี้ 

ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด        
มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง  ด้าน
เหตุผล คือ การส่งเสริมการตลาด กิจกรรมสนับสนุน การตลาดทางตรง และการโฆษณา ตามล าดับ ส าหรับ
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่ไม่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรในด้าน
เหตุผล คือ ด้านการประชาสัมพันธ์ 

ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า เครื่องมือสื่อสารทางการตลาด          
มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง          
ด้านอารมณ์ คือ การส่งเสริมการตลาด การตลาดทางตรง และกิจกรรมสนับสนุน ตามล าดับ ส าหรับเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดที่ไม่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรในด้านอารมณ์ คือ 
ด้านการโฆษณา และด้านการประชาสัมพันธ์ 
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อภิปรายผล 
 
ภาพที่ 2 แสดงผลการศึกษาเกี่ยวกับองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวด

เมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง ด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ 

 
จากภาพที่ 2 จะเห็นได้ว่าองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อด้านเหตุผลมากที่สุด คือ 

ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ คุณค่าผลิตภัณฑ์ และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์มีผลต่อ
แรงจูงใจในการซื้อด้านอารมณ์มากที่สุด คือความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ ความเหมาะสมใน
การใช้งาน และสีของผลิตภัณฑ์ ซึ่งได้ข้อค้นพบที่ใกล้เคียงกับผลงานวิจัยของนภาทิพย์ ไตรกุลนิภัทร (2559) เรื่อง 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กันแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่พบว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์กันแดดที่เหมาะแก่การปกป้องจากแสงแดด มีหลากหลาย
สูตรที่เหมาะกับสภาพผิว มีบทพิสูจน์ผลลัพธ์ที่น่าเชื่อถือ และไม่ก่อให้เกิดการแพ้ หรือระคายเคืองผิว  ซึ่งจะเห็นได้
ว่าผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับส่วนผสมผลติภัณฑ์ และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ รวมไปถึงให้ความส าคัญกับ
ความเหมาะสมในการใช้งาน จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนผสมของตัวผลิตภัณฑ์มากกว่ารูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ภายนอก ทั้งนี้ แตกต่างกับผลงานวิจัยของ นัทธมน เดชประภัสสร (2558) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต ที่พบว่า ปัจจัยด้านความหลากหลายของสินค้าไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค ซึ่งแตกต่างจากกลุ่มคนวัยท างานในจังหวัดล าปางที่
ให้ความส าคัญกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ในล าดับแรก 
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ภาพที่ 3 แสดงผลการศึกษาเก่ียวกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดมีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวด
เมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปาง ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ 

 
จ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากภาพที่ 3 จะเห็นได้ว่าเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อแรงจูงในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทา

ปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานในจังหวัดล าปางด้านเหตุผลมากที่สดุ คือ การส่งเสริมการตลาด ส าหรับ
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่ไม่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อด้านเหตุผล คือ การประชาสัมพันธ์ และเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดมีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรของคนวัยท างานใน
จังหวัดล าปางด้านอารมณ์ คือ การส่งเสริมการตลาด ส่วนด้านการโฆษณา และด้านการประชาสัมพันธ์ไม่มีผลต่อ
แรงจูงใจในการซื้อด้านอารมณ์ ซึ่งได้ข้อค้นพบที่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของอรรนพ เรืองกัลป์ปวงศ์ (2558) เรื่อง 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ที่
พบว่ากลุ่มผู้สูงอายุส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดอาหารสุขภาพของผู้สูงอายุ ด้านการส่งเสริม
การตลาด เนื่องจากการมีกิจกรรมส่งเสริม การตลาดเป็นอันดับแรก ส่วนการโฆษณาประชาสัมพันธ์ไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้สูงอายุส่วนใหญ่จะ
รับประทานผลิตภัณฑ์อาหารสุขภาพตามความต้องการของตนเอง ไม่บริโภคตามกระแสสังคมหรือการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์  

 
ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

1. ด้านองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ คนวัยท างานส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่องการรับรองมาตรฐาน
ของผลิตภัณฑ์จากหน่วยงานของรัฐบาลมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการควรตระหนักถึงการขอเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐานจากหน่วยงานของรัฐบาล รวมไปถึงการมีฉลากก ากับสินค้าท าให้มั่นใจในความปลอดภัย เพื่อสร้างความ
เชื่อมั่นให้กับผลิตภัณฑ์และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในด้านองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรส าหรับคนวัยท างาน มักใช้เหตุผลในการพิจารณามากกว่าในอารมณ์ใน
การตัดสินใจซื้อ สะท้อนให้เห็นว่าแนวโน้มของผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรในอนาคตนั้น คนวัย
ท างานเริ่มให้ความสนใจผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพรเพราะได้เห็นประโยชน์และคุณค่าอย่างแท้จริงจากผลิตภัณฑ์ 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรตระหนักและให้ความส าคัญต่อองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภท
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สมุนไพรในด้านส่วนผสม คุณค่า และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพร เพื่อจูงใจให้กลุ่มคนวัย
ท างานเกิดแรงจูงใจซื้อ และค านึงถึงความเหมาะสมในการใช้งาน และสีของผลิตภัณฑ์เพื่อช่วยกระตุ้นแรงจูงใจซื้อ
ทางด้านอารมณ์ และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภควัยท างานต่อไปในอนาคต  

2. ด้านเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภท
สมุนไพรส าหรับคนวัยท างาน ไม่ว่าด้วยแรงจูงใจด้านเหตุผลหรือแรงจูงใจด้านอารมณ์ คนวัยท างานให้ความส าคัญ
ต่อการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด ผู้ประกอบการจึงควรมีกิจกรรมที่สนับสนุนการส่งเสริมการตลาดร่วมกับ
การตลาดทางตรงเพิ่มขึ้น เพราะสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้เหมาะสมเป็นอย่างดี  
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจท าเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (in-depth interviews) 
เพื่อน าข้อมูลไปวิเคราะห์ และประเมินความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในกลุ่มอื่น นอกเหนือจากกลุ่มคนวัย
ท างาน ได้แก่ กลุ่มผู้สูงวัย กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา หรือกลุ่มนักกีฬา เพื่อให้ได้ข้อมูลของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามได้
อย่างชัดเจน เฉพาะเจาะจง และครอบคลุม และเพือ่เป็นประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบการน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจ 

2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ์
บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร ในผู้ที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพร และผู้ที่ไม่ เคยใช้
ผลิตภัณฑ์บรรเทาปวดเมื่อยประเภทสมุนไพรมาก่อน เพื่อที่จะสามารถน าข้อมูลมาใช้ในการปรับปรุง วางแผน
การตลาด และขยายตลาดต่อไปในอนาคต 
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