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วัตถุประสงค์  
1. เพื่อเพื่อเป็นเวทีทางวิชาการเปดิโอกาสให้อาจารย์ นักวิชาการ นักวิจัย นิสิต นักศึกษา และเผยแพร่ 

ผลงานวิจัยสู่สาธารณะ ในรูปแบบการน าเสนอผลงานวิชาการผ่านสิ่งพิมพ์ 

2. เพื่อเปิดโอกาสให้มีการแลกเปลี่ยนองค์ความรู้ประสบการณ์ทางวิชาการและผลที่ได้จากการวจิัย

ระหว่าง คณาจารย์นักวิชาการนักศึกษาและบุคคลทั่วไปตลอดจนการแสดงความคิดเห็นที่นำไปสู่การตอ่ยอด

และพัฒนานวัตกรรม ใหม่ๆ  

3. เพื่อสนับสนุนให้มีการพัฒนาและขยายเครือข่ายการนำผลงานทางวิชาการการวิจัยไปใช้ในการ

พัฒนาตนเอง องค์การ สังคม และประเทศชาติตลอดจนสร้างความร่วมมือที่ดีระหว่างนักวิจัยจากสถาบัน ต่าง 

ๆ ผู้จัดทำและเผยแพร่: วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด้านการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีปทุม  

ที่ปรึกษา ดร.รัชนีพร พุคยาภรณ์ พุกกะมาน อธิการบดี ผศ.ดร.วิรัช เลิศไพฑูรย์พันธ์ รองอธิการบดีและ 

คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย บรรณาธิการ รศ.ดร.วิชิต อู่อ้น คณบดีวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด้านการจัดการ  

กองบรรณาธิการ ดร. ณัฐสพันธ์ เผ่าพันธ์ ดร.ปรางทิพย์ ยุวานนท์ ผศ.ดร.อังกูร ลาภธเนศ  ผศ.ดร.ประพันธ์ 

ชัยกิจอุราใจ  ดร.อุทัยรัตน์ เมืองแสน รศ.ดร.ปิยากร หวังมหาพร ดร.วราภรณ์ ไทยมา ผศ.ดร.นิลุบล ศิวบวร

วัฒนา 

 ฝ่ายสารสนเทศ ผู้อำนวยการหลักสูตรทุกหลักสูตรในระดับบัณฑิตศึกษา  

กำหนดเผยแพร่ : ราย 4 เดือน ปลีะ 3 เล่ม  

ฉบับที่ 1 ประจำเดอืน สิงหาคม – พฤศจกิายน 

(วันสุดท้ายของการรับบทความวันที่ 30 มิถุนายน ของทุกปี)  

ฉบับที่ 2 ประจำเดอืน ธันวาคม- มีนาคม 

(วันสุดท้ายของการรับบทความวันที่ 31 ตุลาคม ของทกุป)ี 

ฉบับที่ 3 ประจำเดอืน เมษายน- กรกฎาคม  

(วันสุดท้ายของการรับบทความวันที่ 28 กุมภาพันธ์ ของทุกปี) 
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ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณาบทความ  

1. รองศาสตราจารย์ ดร.นภาพร ขันธนภา  2. รองศาสตราจารย์ ดร.ชนงกรณ กุณฑลบุตร  

3. รองศาสตราจารย์ ดร ทองฟู ศิริวงศ์ 4. รองศาสตราจารย์ ดร. สุดาพร กุณฑลบุตร 

5. ผู้ชํวยศาสตราจารย์ ดร.อดิศักดิ์ จันทรประภาเลิศ  6. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ระพีพร ศรจีําปา  

7. ผู้ชํวยศาสตราจารย์ ดร.ธเนศ ศิริกิจ 8. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จตุพร สงัขวรรณ  

9. ดร. นรพล จินันท์เดช  10. ดร.สุพิน ฉายศิริไพบรูณ์  

11. ดร.ภานุ เชาร์ปรีชา 12. ดร .ชัยนรินท์ ธีรไชยพัฒน์ 

13. ดร.วรินทร กงัวานทิพย ์ 14. ดร. อรอนงค์ ภู่เจริญ  

15. ดร.พงศ์ธวัช จันทบูลย ์ 16. ดร.เผดจ็ เย็นวิชัย 

17. ดร.นัสทยา ชุ่มบญุชู  18. ดร. พัชรมน รักษพลเดช 

19. ดร.ชัยวัฒน์ จันทร์พทิักษ์  20. ดร.นทษร สุขสารอมรกลุ 

21. ดร.กุลเชษฐ์ สุทธินพรัตนกลุ 22. ดร.ปุญญภณ เทพประสทิธ์ิ 

23. ดร.ทวีวัฒน์ ทวีผล 24. ดร.เพ็ญจันทร์ เมตลุา 

25. ดร.สุมนา จันทราช 26. ดร.สุตาภัทร คงเกิด 

27. ดร.ชญารัศมิ์ ทรพัยรัตน์  
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Editor’ Note 

บทบรรณาธิการ 

การศึกษาในระดับปริญญาโทและปริญญาเอกเป็นการศึกษาในระดับสูงที่มีความสําคัญยิ่งตํอการวางรากฐาน  

ในการพัฒนาประเทศเป็นการต่อยอดจากการศึกษาระดับปริญญาตรีที่เน๎นความรู้ความเข๎าใจในวิชาชีพและ

วิชาแห่ง ชีวิตความสําคัญในการสํงเสริม สนับสนุน การวิจัยเพื ่อสร๎างองค์ความรู้  ในด๎านบริหารธุรกิจ 

สังคมศาสตร์และ มนุษยศาสตร์ ศึกษาศาสตร์ และการประดิษฐ์คิดค้ัน และได๎ตระหนักถึงความสําคัญของการ

สร๎างเวทีในการ แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ประสบการณ์ เชิงวิชาการทั้งภายในและภายนอกสถาบัน ซึ่งจะ

นําไปสู่การศึกษา ค๎นคว๎า วิจัย และพัฒนา นวัตกรรมใหม่สู่ความยั่งยืนและด๎วยวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด๎านการ

จัดการ มหาวิทยาลัยศรีปทุมเป็น องค์กรที่มีหน๎าที่หลักในการดูแลและผลิตมหาบัณฑิตและดุษฎีบัณฑติที่จบ

ไปให๎มีคุณภาพเป็นไปตามความต๎องการ ของสังคมและประเทศชาติ อีกทั้งวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด๎านการ

จัดการ ได๎มีการจัดตั้งข้ึนครบ 7 ปีในการผลิตบุคลากร ทางการศึกษาทั้งภาครัฐและเอกชน ทั้งในสํวนของ

บริหารธุรกิจ การบริหารภาครัฐและการบริหารการศึกษา ในโอกาสนี้ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด๎านการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศรีปทุมจึงได๎จัดทําวารสารเพื่อเป็นการ นําเสนอผลงานทางวิชาการของคณาจารย์นักวิชาการ

นักวิจัยและบุคคลทั่วไปเพื่อการจัดการองค์ความรู้ทางวิชาการที่ เกี่ยวข๎องกับองค์ความรู้ในศาสตร์ตาํงๆและ

เพื่อสร๎างกระบวนการและเปน็เวทีให๎เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้ทาง วิชาการผลงานการศึกษาของงานวิจัยที่จะ

เป็นประโยชนทั้งตํอตนเองสังคมและประเทศชาติตํอไป คณะกองบรรณาธิการ ขอขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิผู้

พิจารณนาบทความ ที่มีสํวนชี้แนะให๎ผลงานมีคุณภาพ  มีคุณคําทางวิชาการ ท๎ายนี้ขอเชิญนักวิชาการได๎สํง

ผลงานเพื่อสร๎างผลงานที่ดีเพื่อนํามาใช๎ในการพัฒนาประเทศชาติ ต่อไป  

 

 

 

 

 

 

รองศาสตราจารย์ ดร.วิชิต อู่อ้น 
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ผู้เขียน หัวข้อการวิจัย หน้า 

วิจัย อมรตระกูล *ดร.อุทัยรัตน์ เมือง
แสน**ดร.ณัฐสพันธ์ เผ่าพันธ์ุ*** 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการลงทุนในหุ้นของผูล้งทุน
ในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรงุเทพมหานคร 
วิจัย อมรตระกูล 
 

1-14 

พิชณ์สุกานต์ สนั่นเอือ้*ดร.สุรัตน์ 
วงศ์รัตนภัสสร**ผศ.ดร.นลิุบล ศิว
บวรวัฒนา*** 

ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่ง
บุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัด
ปทุมธานี 
 

15-29 

อุไรวรรณ เขียวดำ*ดร.กญัจน์นิกข์ 
กำเนิดเพ็ชร์**ดร.มุกดาฉาย แสน
เมือง*** 

ไลฟ์สไตล์ของวัยรุ่นในการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน 
ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 
 

30-44 

พงษ์พิสทุธ์ิ ผิวอ่อน*ดร.สุรัตน์ วงศ์
รัตนภัสสร**ดร.นิลบุล ศิวบวร
วัฒนา*** 

ปัจจัยทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

45-57 

กุสุมา กอสนาม*ดร.กมล ชัยวัฒน์**
ดร.มุกดาฉาย แสนเมือง*** 

ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ
พนักงานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

58-72 

อริสา ภูมิชาติ*ดร.สุกัญญา ทิพหา**
ดร.พรวรรณ นันทแพศย์*** 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
แอพพลเิคช่ัน มายโม่  (MyMo) ของลูกค้า
ธนาคารออมสินในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

73-87 

กษิตาบุญญ วงษ์ทอง*ดร.สุกญัญา 
ทิพหา**ดร.พรวรรณ นันทแพศย์*** 

ปัจจัยที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้
ครีมบำรุงผิวของผูบ้รโิภคในเขตสายไหม 
 

88-101 

สุดารัตน์ ฉ่ำศรี*ดร.กมล ชัยวัฒน์**
ดร.มุกดาฉาย แสนเมือง*** 

การวิเคราะห์ปจัจัยที่มผีลต่อความพงึพอใจของ
นักศึกษาในการใช้บรกิาร SCB Easy แม่มณี : 
กรณีศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

102-116 
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นายวิทยา  ตู้ดำ*ดร.อุทัยรัตน์ เมือง
แสน** 

การจัดการด้านการรบัรองมาตรฐานอาหารฮาลาล
ที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง   
 

117-132 

อลิษรา โชติมานิต*ดร.สรุัตน์ วงศ์
รัตนภัสสร**ดร.นิลบุล ศิวบวร
วัฒนา*** 

ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้
ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

133-148 

ชนมน  แซ่หว่อง*ดร.อทุัยรัตน์ เมอืง
แสน**ดร.ณัฐสพันธ์ เผ่าพันธ์ 

ปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง 
ATM ธนาคารออมสินในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

149-163 

พิมพ์สริิ ดุจดา*ดร.สุกญัญา ทิพหา**
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรวรรณ 
นันทแพศย*์** 
 

อิทธิพลเชิงสาเหตุทีส่่งผลต่อคุณภาพการ
ให้บรกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี 
 

162-179 

นุชนาถ ทับครุฑ*ดร.อทุัยรัตน์ เมือง
แสน** 

ปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการ
วิสาหกจิชุมชนในจังหวัดตรัง 
 

180-197 

รัฐนันท์ สริิวลสีุนิธิ*ดร.สุรัตน์ วงศ์
รัตนภัสสร**ดร.นิลบุล ศิวบวร
วัฒนา*** 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจ
ขายตรง กรณีศึกษาของ บริษัท จอยแอนด์คอยน์ 
คอร์ปอเรช่ัน จำกัด 
 

198-213 

กัญญารัตน์ คงสวัสดิ์*ดร.สกุัญญา 
ทิพหา**ดร.พรวรรณ นันทแพศย์*** 
 

ปัจจัยที่มผีลตอ่ความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน
ของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวัง
ทองหลาง 
 

214-223 

รวินท์วัฒณ์  เชาวปานนท์*ดร.กญัจน์
นิกข์ กำเนิดเพ็ชร์**ดร.ณัฐสพันธ์  
เผ่าพันธ์ุ*** 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, การรับรู้คุณภาพ

ในการใหบ้ริการที่มีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมใน

การเลือกใช้บริการเงินฝากของลกูค้า 

ธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน 

 

224-242 
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จตุรพร กาญจนบุตร*ดร.อทุัยรัตน์ 
เมืองแสน**ดร. ณัฐสพันธ์ 
เผ่าพันธ์ุ*** 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี
ต่อองค์กรของพนักงานบริษัทธุรกจิสือ่สารใน
กรุงเทพมหานคร 
 

243-255 

จิตติ ยังประภากร*ดร.อุทัยรัตน์ 
เมืองแสน**ดร.ณัฐสพันธ์ เผ่าพันธ์ุ*** 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการลงทุนใน

หุ้นของกลุ ่มวัยรุ ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื ่อศึกษาถึงพฤติกรรมของของกลุ ่มวัยรุ ่นในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในหุ้น และ3)เพื่อศึกษาถึงปัจจัยของแรงจูงใจของกลุ่ม
วัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในหุ้นจำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็น
เครื ่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที ่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี ่ย การ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัวที ่เป็นอิสระต่อกันกัน ด้วยค่า Independent-
Samples t-test การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) F-test และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Regression 
Analysis)ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง มีอายุระหว่าง 16-19 ปี มีระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,001-10,000 บาท มีเงินออมต่อเดือน
ระหว่าง 3,001-6,000 บาท ส่วนใหญ่มีเงินลงทุนในหุ้นน้อยกว่า 3,000 บาท มีประสบการณ์ในการลงทุน 
3-6 เดือน มีประเภทกลุ่มหลักทรัพย์ที่ท่านสนใจ คือ กลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค มีระยะเวลาในการลงทุน

mailto:yo.golfy69@gmail.com
mailto:uthairat.mu@spu.ac.th
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ในหลักทรัพย์ 2-3 เดือน มีกลุ่มหลักทรัพย์ที่ท่านลงทุนมาก คือ กลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค บริษัท
หลักทรัพย์ที่ใช้บริการในการลงทุนมากที่สุด คือ บริษัทหลักทรัพย์บัวหลวงจำกัด (มหาชน) มีที่มาของ
เงินทุน คือ เงินออม บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อขายหุ้น คือ ครอบครัว มีแหล่งศึกษาขอ้มูล 
คือ อินเตอร์เน็ต/เว็บไซท์ ส่วนใหญ่มีจำนวนการถือครองหลักทรัพย์ 3-5 หลักทรัพย์ มีวิธีการซื้อ
หลักทรัพย์ คือ การส่งคำสั่งผ่านทางโทรศัพท์ และการชำระในหลักทรัพย์ คือ โดยส่วนใหญ่แบบบัญชี
เงินสด  

กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับข้อมูลแรงจูงใจในการลงทุนอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งเรื่องที่
กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ เป็นโอกาสเพิ่มรายได้ เป็นส่วนหนึ่งของการ
เข้าสังคม เป็นโอกาสสร้างชื่อเสียงให้ตนเองในการลงทุน  รู้ทันข่าวสารต่างๆมากขึ้น ให้ความสนุก
ความบันเทิง และรู้จักบริษัทต่างๆมากขึ้น ส่วนข้อมูลการตัดสินใจลงทุนในหุ้นของกลุ่มวัยรุ่น อยู่ใน
ระดับมาก ซึ่งเรื่องที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ .ด้านผลตอบแทน ด้าน
แหล่งข้อมูลข่าวสาร ด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์  ด้านเกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์ และมีด้านความเสี่ยง
จากการลงทุน จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่าง
มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 พฤติกรรมการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05
และพบว่าแรงจูงใจในการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของกลุ่ม
วัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
คำสำคัญ : การลงทุน , พฤติกรรมการลงทุน , กลุ่มวัยรุ่น 
 
Abstract 

The purpose of this research were to (1) study personal factor which affects on 
stock investment among adolescent in Bangkok, (2) investigate teenager behavior on 
stock investment decision in Bangkok; and (3) explore motive factors on stock 
investment decision in Bangkok among 400 people. Data was collected via 
questionaires. Percentage,mean, independent-sample t-test to compare the difference 
of two independent groups, one way analysis of variance (ANOVA) F-test and regression 
analysis of hypothesis testing were used for data analysis. 

The findings indicated that the majority respondent was female ranging 
between 16 and 19 years old, studying in bachelor’s degree, earning income : 5,001- 
10,000 baht,savings per month: 3,001- 6,000 baht, having cash in share less than 3,000 
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baht and, investment experience from 3-6 months. Consumer goods stock with 2-3 
months on  investment period was their interest and  majority investment.The most 
popular securities company was Bualuang Securities Public company limited and the 
capital source was savings. Stock purchasing influencer was family and information 
source was internet or websites. Most securities holdings were 3-5 securities. Stock 
purchasing were ordered on phone and payment was mainly by cash account. 

The samples ranked motivation for investment at the highest level : increasing 
income opporturnity, a part of socialization, opportunity to build reputation on 
investment, more update information, entertainment and knowing more companies. 
Stock investment information in youth was in high level and the samples paid high 
attention on return on investment, information sources, securities, stock exchange and 
risk of investment. 

The Hypothesis testing found that different personal factors affect investment 
decision in stock exchange of Thailand among teens in Bangkok at difference statistical 
significance level of 0.05 .Investment behavior, affecting invest decision in stock 
exchange of Thailand among teens, was statistically significant at 0.05 level. Investment 
motivation, affecting investment decision in Stock exchange of Thailand among teens 
in Bangkok, was  statistically significant at 0.05 level. 
 
Keyword: investment, investment behavior, teens 
 
บทนำ 
 ในปัจจุบันการลงทุนในหุ้นได้รับความสนใจและเปน็ที่นิยมอย่างมากทัง้ในวัยเกษียณ
วัยทำงานและวัยเรียนที่มีเงินออมและประสงค์จะบริหารเงินออมของตนให้มีความมั่นคงและมี
อิสรภาพทางการเงินในระยะยาวแทนการฝากเงินไว้กับธนาคารพาณิชย์หรือสถาบันการเงินต่างๆเพื่อ
รับผลตอบแทนในรูปของดอกเบี้ยเงินฝากที่มีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่องและไม่สามารถจูงใจผู้ที่มเีงิน
ออมได้ (ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย,2558) 
 การลงทุนในหุ้นจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่เหมาะสาหรับผู้ที่มีเงินออมโดยเฉพาะผู้ที่
ต้องการความหลากหลายในการลงทุนทั้งประเภทของสินค้าที่จะลงทุนการมีส่วนร่วมเป็นเจ้าของ
กิจการหรือบริษัทต่างๆที่มีศักยภาพหรือมีแนวโน้มการเติบโตที่ดีได้รับผลตอบแทนจากการลงทุนใน
รูปแบบต่างๆในอัตราที่สูงกว่าและหลากหลายรูปแบบกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับการฝากเงินในธนาคาร
เช่นผลตอบแทนจากเงินปันผลสิทธิในการจองลงทุนหุ ้นออกใหม่หรื อกำไรจากการลงทุนขาย
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หลักทรัพย์เป็นต้นอีกทั้งยังเป็นการออมในรูปแบบใหม่ที่มีความสามารถในการแข่งขันกับสภาวะเงิน
เฟ้อที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องที่มีช่องทางการลงทุนที่ง่ายและสะดวกผ่านระบบออนไลน์หรือ
โทรศัพท์สั่งลงทุนผ่านทางโบรกเกอร์ที่มีประวัติการดาเนินการที่ดีซึ่งหากต้องการค้นหาข้อมูลเพิ่มเติม
เพื่อช่วยในการตัดสินใจหรือคำแนะนำต่างๆสาหรับการลงทุนสามารถสืบค้นได้ง่ายผ่านทางเว็ปไซต์
ของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยและสำนักงานคณะกรรมการกำกับหลักทรัพย์และตลาด
หลักทรัพย์ (ก.ล.ต.) (กนกวรรณ ศรีนวลและสุทธินันทน์ พรหมสุวรรณ,2559)  
 นอกจากนี้การลงทุนในตลาดหุ้นถือได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งที่จะสนับสนุนการพัฒนา
ตลาดทุนและระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศแต่อย่างไรก็ตามการลงทุนย่อมมีความเสี่ยงผู้ลงทุน
ควรศึกษาข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการลงทุนอย่างละเอียดจะช่วยให้ผู้ลงทุน
สามารถบริหารจัดการความเสี ่ยงจากการลงทุนให้อยู ่ในระดับที ่เหมาะสมและสามารถได ้รับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนในระดับที่น่าพึงพอใจตามที่คาดหวังได้(Money hub,2015) 
 จากความสำคัญข้างต้นผู้วิจัยจึงได้ศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการลงทุนในหุ้นของ
ผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อที่จะทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลพฤติกรรมและความรู้
ความเข้าใจของคนรุ่นใหม่ที่มีต่อการตัดสินใจลงทุนในหุ้นโดยผู้วิจัยได้นำองค์ความรู้กรอบแนวคิดและ
ทฤษฎีต่างๆที่ศึกษามาใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์เพื่อให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่มีความสัมพันธ์
กันและเป็นประโยชน์สาหรับผู้ที่มีความสนใจลงทุนในหุ้นต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพือ่ศึกษาถึงปจัจัยส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อการลงทุนในหุ้นของกลุม่วัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศึกษาถึงพฤติกรรมของของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
ลงทุนในหุ้น 

3. เพือ่ศึกษาถึงปจัจัยของแรงจูงใจของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรงุเทพมหานครที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจลงทุนในหุ้น 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ 
ไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. พฤติกรรมการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่น
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. แรงจูงใจในการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรพัย์แห่งประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่น
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรต้น                      ตัวแปรตาม 
 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

 
 
 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 
1. เพื ่อนำข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการลงทุนในหุ้นของของกลุ่มวัยรุ่นไปใช้ในการ
วิเคราะห์แนวโน้มโดยรวมของนักลงทุนรุ่นใหม่ 
2. เพื่อนำข้อมูลด้านพฤติกรรมของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
ลงทุนในหุ้นไปใช้เป็นฐานข้อมูลในการตอบสนองความต้องการของนักลงทุนรุ่นใหม่ในอนาคต 
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3. เพื่อนำข้อมูลด้านความรู้ความเข้าใจของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจในการเล่นหุ้น ไปใช้ในการประเมินรูปแบบการลงทุนในหุ้นในตลาดหลักทรัพย์ของนักลงทุน
รุ่นใหม่ 
4. เพื่อเป็นแนวทางการตัดสินใจของการลงทุนในหุ้นให้แก่นักลงทุนรายใหม่ที่เริ่มสนใจเข้ามาลงทุน 
 
วิธีการดำเนินการวิจัย 
                   การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ขั้นตอนการดำเนินงานผู้ศึกษาได้ทบทวน
จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องและใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ใน
การทำวิจัยผู้ศึกษาได้กำหนดวิธีการดำเนินการศึกษา ประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้  

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักลงทุนวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย  

 1. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้คือ 
กลุ่มวัยรุ่นที่มีอายุระหว่าง 15 - 25 ปีในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เนื่องจากกลุ่มประชากรมีขนาดใหญ่ผู้วิจัยจึงกำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตาราง
การคำนวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ระดับความคลาด
เคลื่อน +- 5% ซึ่งได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เป็นการใช้ค่าสถิติ โดยการหาค่าความถ่ี 
(Frequencies) ค่าเฉลี่ย (Mean) และร้อยละ (Percentage) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อพรรณนาข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการลงทุนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดลองสมมติฐานจะใช้การวิเคราะห์
จากสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 2.1   การทดสอบสมมติฐานที่ 1 เป็นการทดสอบความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน เงินออมต่อเดือน เงินลงทุนในหุ้น ประสบการณ์ลงทุน
และประเภทกลุม่หลักทรัพย์ทีท่่านสนใจลงทุนในหุ้นมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลกัทรัพย์แหง่
ประเทศไทยของกลุม่วัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั .05
โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติเชิงอนุมานทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างตัวแปร 2 กลุ่ม
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ด้วยการวิเคราะห์ t-test และทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลี่ยระหว่างตัวแปรที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม 
ด้วยค่า F-test  

2.2 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 เป็นการทดสอบความแตกต่างกันของพฤติกรรมการลงทุน 
ด้านระยะเวลาในการลงทุนในหลกัทรัพย์ กลุ่มหลักทรัพย์ใดที่ท่านลงทุนมาก บริษัทหลักทรัพยท์ี่ใช้
บริการในการลงทุนมากที่สุด ที่มาของเงินทุน บุคคลที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื้อขายหุ้น แหลง่ศึกษา
ข้อมูลตอบลงทุนในหุ้น จำนวนการถือครองหลกัทรพัย ์ วิธีการซื้อหลักทรัพย์และมีการชำระใน
หลักทรัพย์แบบใดในการลงทุนในหุ้นที่มผีลตอ่การตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรพัย์แห่งประเทศไทย
ของกลุม่วัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนยัสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05โดยใช้การ
วิเคราะห์ด้วยค่าสถิติเชิงอนุมานทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างตัวแปรที่มมีากกว่า 2 กลุ่ม 
ด้วยค่า F-test 

2.3 การทดสอบสมมตฐิานที่ 3 เป็นการทดสอบแรงจูงใจในการลงทุน ด้านเป็นโอกาสเพิ่ม
รายได้ เป็นโอกาสสร้างช่ือเสียงให้ตนเองในการลงทุน รู้ทันข่าวสารต่างๆมากขึ้น รู้จักบริษัทต่างๆมาก
ข้ึน เป็นส่วนหนึ่งของการเข้าสังคม และให้ความสนุกความบันเทิงมผีลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดบั .05โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติเชิงอนมุานทดสอบการวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงพห ุ
โดยกำหนดค่าความเช่ือมั่นไว้ที่รอ้ยละ 95 
 
สรุปผลการศึกษา 

1. ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอยา่ง 400 คน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นหญงิ มีอายุระหว่าง 16-19 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับอนปุริญญาตร ี
มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,001-10,000 บาท มีเงินออมต่อเดือนระหว่าง 3,001-6,000 บาท ส่วนใหญ่
มีเงินลงทุนในหุ้นน้อยกว่า 3,000 บาท มีประสบการณ์ในการลงทุน 3-6 เดือน และมีประเภทกลุม่
หลักทรัพยท์ี่ท่านสนใจ คือกลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค 

2. ข้อมูลพฤติกรรมการลงทุนของผู้ตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระยะเวลาในการลงทุนในหลกัทรัพย์ 2-3 เดือน มีกลุ่มหลกัทรัพย์ที่ท่าน
ลงทุนมาก คือ กลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค บริษัทหลักทรพัยท์ี่ใช้บริการในการลงทุนมากทีสุ่ด คือบริษัท
หลักทรัพยบ์ัวหลวงจำกัด (มหาชน) มีที่มาของเงินทุน คือ เงนิออม บุคคลที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื้อ
ขายหุ้น คือ ครอบครัว มีแหลง่ศึกษาข้อมูล คือ อินเตอร์เนต็/เว็บไซท์ ส่วนใหญ่มีจำนวนการถือครอง
หลักทรัพย์ 3-5 หลักทรพัย์ มีวิธีการซื้อหลกัทรัพย์ คือ การส่งคำสัง่ผ่านทางโทรศัพท์ และมีการชำระ
ในหลักทรัพย์ คือ โดยส่วนใหญ่แบบบญัชีเงินสด 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลแรงจูงใจในการลงทุนของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน สามารถสรุปได้
ดังนี ้ กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับข้อมูลแรงจูงใจในการลงทุนอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่เรื่องที่กลุ่ม
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ตัวอย่างให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทีสุ่ด ได้แก่ เป็นโอกาสเพิม่รายได้ เป็นส่วนหนึ่งของการเข้า
สังคม เป็นโอกาสสร้างช่ือเสียงให้ตนเองในการลงทุน  รูท้นัข่าวสารต่างๆมากข้ึน ให้ความสนกุความ
บันเทงิ และมรีู้จกับริษัทต่างๆมากขึ้น  

4. การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจลงทุนในหุ้นของกลุม่วัยรุ่นของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 
คน สามารถสรปุได้ดังนี้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับข้อมลูการตัดสินใจลงทุนในหุ้นของกลุ่ม
วัยรุ่น อยู่ในระดับมาก ซึ่งเรื่องที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทีสุ่ด ได้แก่ .ด้าน
ผลตอบแทน ด้านแหล่งข้อมลูข่าวสาร ด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์  ด้านเกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์ และ
มีด้านความเสี่ยงจากการลงทุน 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

เพศ มีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครด้านความเสี่ยงจาก
การลงทุน 
  

อายุของนักลงทุนไม่มีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
ระดับการศึกษา เงินลงทุนในหุ้น และประเภทกลุ่มหลักทรัพย์ทีส่นใจมีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ 

ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครทั้งในด้านความเสี่ยงจากการลงทุน ด้านเกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย ์ 
ด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์  ด้านผลตอบแทน และด้านแหล่งข้อมูลข่าวสาร 

รายได้ต่อเดือน เงินออมต่อเดือน และประสบการณ์การลงทุนมีผลต่อด้านความเสี่ยงจากการลงทุน 
ด้านเกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์  และด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์   

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ 
ไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ระยะเวลาในการลงทุนในหลักทรัพย์ กลุ่มหลักทรัพย์ทีท่่านลงทุน บริษัทหลักทรัพยท์ี่ใช้บริการใน
การลงทุน บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อขายหุ้น แหล่งศึกษาข้อมูลและการชำระในหลักทรัพย์มีผลต่อ
การลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครทั้งในด้านความเสี่ยงจากการลงทุน ด้าน
เกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์  ด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์  ด้านผลตอบแทน และด้านแหล่งข้อมูลข่าวสาร 

ที่มาของเงินทุนมีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครทั้งในด้าน
เกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์  ด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์  ด้านผลตอบแทน และด้านแหล่งข้อมูลข่าวสาร  

จำนวนการถือครองหลักทรัพย์มีผลต่อด้านความเสี่ยงจากการลงทุน ด้านเกี่ยวกับตลาดหลักทรัพย์  
และด้านเกี่ยวกับตัวหลักทรัพย์   

วิธีการซื้อหลักทรัพย์ไม่มีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 3  แรงจูงใจในการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ
ไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ปัจจัยแรงจูงใจในการลงทุนที่ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของ
กลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลรวมแรงจูงใจในการลงทุน(Sig. 
= 0.000) โดยในแต่ละด้านได้แก่ เป็นโอกาสเพิ่มรายได้(Sig. = 0.000) รู้ทันข่าวสารต่างๆมากขึ้น(Sig. = 
0.000) รู้จักบริษัทต่างๆมากขึ้น(Sig. = 0.000) เป็นส่วนหนึ่งของการเข้าสังคม(Sig. = 0.000)และให้ความ
สนุกความบันเทิง(Sig. = 0.000) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 

การศึกษางานวิจัยปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุ ่มวัยรุ ่นในเขต
กรุงเทพมหานครผู ้วิจัยได้นำผลสรุปการวิเคราะห์มาเชื ่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง โดยสามารถนำมาอภิปรายผลได้ ดังนี ้

จากสมมติฐานที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถามที่แตกต่างกัน ได้แก่  เพศ  
ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน เงินออมต่อเดือน เงินลงทุนในหุ้น ประสบการณ์ลงทุนและประเภท
กลุ่มหลักทรัพย์ที่ท่านสนใจลงทนุในหุ้นที่แตกต่างกัน มีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุนในกลุม่วัยรุ่น
ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้ตอบแบบสอบถามอาจมีความคิดว่าเพศ  
ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน เงินออมต่อเดือน เงินลงทุนในหุ้น ประสบการณ์ลงทุนและประเภท
กลุ ่มหลักทรัพย์ที่ท่านสนใจลงทุนในหุ้นมีผลต่อการลงทุนในหุ้นของผู้ลงทุน ในกลุ ่มวัยรุ ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร เพราะปัจจัยส่วนบุคคลถือเป็นตัวกำหนดจุดมุ่งหมายการลงทุนได้แก่ อายุของผู้
ลงทุน การมีครอบครัวและความรับผิดชอบที่มีครอบครัว สุขภาพของผู้ลงทุน นิสัยส่วนตัวของผู้ลงทุน 
ความสมัครใจในการลงทุนและความจำเป็นของผู้ลงทุน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของอัมพวัน นันท
ขว้าง(2553)ได้ทำการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
ของนักลงทุนรายย่อยในจังหวัดเชียงใหม่” พบว่านักลงทุนรายย่อยส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 25 – 36 
ปีสถานภาพโสดและสมรสใกลเ้คียงกนั 47.3 และ 46.1 ตามลำดับอาชีพเป็นพนักงานบริษัทและธุรกจิ
ส่วนตัวการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 59.4 รายได้เฉลี่ยต่ำกว่า 50,000 บาทการตัดสินใจของนัก
ลงทุนรายย่อยอาศัยข้อมูลข่าวสารจากโบรกเกอร์เป็นหลักชนิดของหลักทรัพย์ที่นิยมลงทุนคือกลุ่ม
เงินทุนและหลักทรัพย์ธนาคารสื่อสารคิดเป็นร้อยละ 89.1, 80.9 และ 77.7 ตามลำดับโดยเข้ามา
ลงทุนมากกว่า 5 ปีทำการลงทุนหลักทรัพย์โดยเฉลี่ยต่ำกว่า 5 หลักทรัพย์ปริมาณเงินลงทุนระหว่าง 
100,001 – 300,000 บาทความถ่ีของการลงทุนขาย 1-5 ครั้งต่อสัปดาห์โดยมีระยะเวลาการถือครอง
เพียง 1 สัปดาห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุนขายหลักทรัพย์ของนักลงทุนรายย่อยเรียงตาม
ลาดับความสำคัญดังนี้อัตราดอกเบี้ยในประเทศผลการดำเนินการของบริษัทฐานะทางการเงินของ



10 
 

 
 

บริษัทและการวิเคราะห์ผลการประกอบการของบริษัทในขณะที่ภัทรานิษฐ์ ครองอัมพรสุข(2553)ได้
ทำการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดทุนของประชาชนในประเทศไทย” 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายคิดเป็นร้อยละ 61 มีอายุ 26 – 35 ปีมาก
ที่สุดร้อยละ 44.5สถานภาพโสดร้อยละ 66.3 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี
ร้อยละ 64.8 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนร้อยละ 78.3 และมีรายได้อยู่ใน
ระดับ 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือนร้อยละ 38.5 พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีลักษณะ
การลงทุนหุ้นสามัญ (Common Stock) มากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 38.3 มีจำนวนเงินที่ลงทุนมากกว่า 
35,001 บาทร้อยละ 39.5 มีระยะเวลาที่ท่านลงทุน 1 - 3 ปีร้อยละ 36.5 กลุ่มตัวอย่างมีเหตุผลที่
ลงทุนเพราะเพื่อความมั่นคงในอนาคตมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 40.5 มีเป้าหมายหลักที่ลงทุนเพื่อ
ต้องการผลตอบแทนที่มั่นคงไม่สามารถรับความเสี่ยงจากความผันผวนของผลตอบแทนได้ (ความเสี่ยง
น้อยที่สุด) ร้อยละ 42.2 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีเพศที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจลงทุนในบริษัทที่ปรึกษาการลงทุนในเขตภาคกลางไม่แตกต่างกันแต่กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ
สถานภาพการศึกษาอาชีพและรายได้ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจลงทุนในบริษัททีป่รึกษาการลงทุนใน
เขตภาคกลางแตกต่างกันและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของธิดาลือ ชาพัฒนพร(2554)ได้ทำการศึกษา
เรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนตามวิเคราะหท์ี่เผยแพร่ใน SSA Consensus” พบว่าผู้ลงทุน
ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 51 ปีข้ึนไปการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือต่ำกว่าอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนมีรายได้ในช่วง10,000 -50,000 บาทขึ้นไปมีประสบการณ์ลงทุน1-5ปีโดยผู้
ลงทุนให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านเนื้อหาสูงที่สุดและผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
นักลงทุนทั่วไปที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกันมีผลต่อการเลือกลงทุนตามบทวิเคราะห์ต่างกัน  
   จากสมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
เพราะการพิจารณานักลงทุน ว่าจะได้รับผลตอบแทนจากการลงทุนได้มากน้อยเพียงใดจะขึ้นอยู่กับ
ลักษณะของนักลงทุนแต่ละคนสามารถยอมผลตอบแทนจากการลงทุน และความเสี่ยงที่แตกตา่งกัน
ไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนิธิศหัตถ การุณย์(2553)ได้ทำการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการลงทุน
ในหลักทรัพย์ของนักลงทุนประเภทบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่านักลงทุนประเภทบุคคล
ลงทุนขายหลักทรัพย์ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุอยู่ในช่วง 26 – 35 ปีโดยนักลงทุนมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนรายได้ต่อเดือนต่ำกว่าหรือเท่ากับ 50,000 บาท
ประสบการณ์การลงทนุส่วนใหญไ่ม่ถึงปจีำนวนเงนิลงทุนส่วนใหญต่่ำกว่าหรอืเท่ากบั 50,000 บาทโดย
มีวัตถุประสงค์ในการลงทุนได้แก่ต้องการกำไรจากการลงทุนด้านข้อมูลใช้ข้อมูลจากบทวิเคราะห์ของ
บริษัทหลักทรัพย์ซึง่ดูจากปัจจัยพื้นฐานช่วยในการตัดสนิใจนักลงทุนใหค้วามสำคัญกับสภาพคล่องของ
หลักทรัพย์และแนวโน้มการเติบโตในอนาคตนอกจากนี้ระยะเวลาการถือครองหลักทรัพย์นักลงทุนที่มี
รายได้สูงกว่ามีระยะเวลาในการถือครองหลักทรัพย์นานกว่านักลงทุนที่มีรายได้ต่ำกว่าโดยปัจจัย
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ภายนอกในด้านเศรษฐกิจซึ่งเป็นภาวะเศรษฐกิจในประเทศและการเมืองมีผลต่อพฤติกรรมของนัก
ลงทุน ขณะที่ชุติมา  เจริญจิตร์(2553)ได้ทำการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการลงทุนขาย
หลักทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยของนักลงทุนทั่วไปในกรุงเทพมหานคร” พบว่านัก
ลงทุนส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีระดับการศึกษาปริญญาตรีเป็นพนักงานบริษัทเอกชนมีประสบการณ์ใน
การลงทุน 1-5 ปีใช้เงินออมส่วนตัวมาลงทุนนักลงทุนส่วนใหญ่ส่งคาสั ่งลงทุนขายผ่านเจ้าหน้าที่
การตลาดโดยใช้โทรศัพท์และใช้เครื่องมือการวิเคราะห์ปัจจัยพื้นฐานและปัจจัยทางเทคนิคมีนิสัยชอบ
ความเสี่ยงสูงและหวังผลตอบแทนสูงมีความเช่ือมั่นในตนเองสูงโดยนักลงทุนใช้หลักการและเหตุผลใน
การตัดสินใจปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจลงทุนขายหลักทรัพย์ในระดับมากได้แก่ดัชนีราคา
หลักทรัพย์ในช่วงที่ผ่านมาการเปลี่ยนแปลงอัตราดอกเบี้ยในต่างประเทศดุลยการชำระเงินภาวะ
เศรษฐกิจภายในประเทศและการเปลี่ยนแปลงกฎเกณฑ์ต่างๆของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยมี
อิทธิพลต่อการลงทุนและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของธิดาลือ ชาพัฒนพร(2554)ได้ทำการศึกษาเรื่อง 
“ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนตามวิเคราะห์ที่เผยแพร่ใน SSA Consensus” พบว่าผู้ลงทุนส่วน
ใหญ่เป็นเพศชายอยู ่ในช่วงอายุระหว่าง 51 ปีขึ้นไปการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือต่ำกว่าอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนมีรายได้ในช่วง10,000 -50,000 บาทขึ้นไปมีประสบการณ์ลงทุน1-5ปีโดยผู้
ลงทุนให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านเนื้อหาสูงที่สุดและผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
นักลงทุนทั่วไปที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ต่างกนัมีผลต่อการเลอืกลงทุนตามบทวิเคราะห์ต่างกนั
ปัจจัยผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านราคาปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดปัจจัยช่องทางการจัดจาหน่าย
ปัจจัยด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพปัจจัยด้านบุคคลปัจจัยด้านกระบวนการตา่งมี
ความสัมพันธ์กับการเลือกลงทุนตามบทวิเคราะห์ 

จากสมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจในการลงทุนมีผลต่อการตัดสินใจลงทุนในตลาดหลักทรัพยแ์ห่ง
ประเทศไทยของกลุ่มวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เพราะการจูง
ใจ (Motivation) คือ วิธีการที่ผู้บริหารใช้ในการบริหารงานเพื่อให้พนักงานเกิดแรงจูงใจทำงานให้
บรรลุตามเป้าหมายที่ผู ้บริหารหรือองค์กรต้องการ ซึ ่งแรงจูงใจนี ้เป็นเรื่องความต้องการ ความ
ปรารถนาที่อยู่ในใจของบุคคล ซึ่งจะผลักดันให้บุคคลมีพฤติกรรมบางอย่างที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 
(วิชัย โถสุวรรณจินดา, 2535) ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ กรองแก้ว อยู่สุข (2242) ได้ให้ความหมาย
ไว้ว่า แรงจูงใจหมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่ได้รับการจูงใจ ซึ่งแสดงออกถึงความพยายามและเต็ม
ใจที่จะทำงานมากกว่าบุคคลที่ไม่ได้รับการจูงใจ โดยมีเงื่อนไขกำหนดว่าพฤติกรรมนั้นสามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้บุคคลนั้นได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของทฤษฎีสองปัจจัยของ เฮอร์ซเบริ์ก
(Herzberg, 1959 อ้างใน สุรเดช ลิปิกรณ์, 2552, หน้า 8) ที่ได้ทำการศึกษาศึกษาเรื ่องเกี ่ยวกับ
แรงจูงใจในการทำงานของมนุษย์ ซึ่งพบว่าปัจจัยเรื่องแรงจูงใจที่มีผลต่อพฤติกรรมของการทำงานของ
มนุษย์มี 2 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยจูงใจ (Motivation Factors)เป็นปัจจัยภายนอกที่กระตุ้นทำให้บุคคล
เกิดความพึงพอใจในการทำงานรือการลงทุน ซึ่งเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการทำงานหรือการลงทุน
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โดยตรง ปัจจัยจูงใจได้แก่ ความสำเร็จในการทำงานหรือลงทุนของบุคคล (Achievement) การได้รับ
การยอมรับนับถือ (Recognition)จากการลงทุน  
ลักษณะของงานที่ปฏิบัติ (Work Content) ความรับผิดชอบ (Responsibility) ความก้าวหน้า 
(Advancement)  
ปัจจัยค้ำจุน (Hygiene Factors)เป็นปัจจัยภายในที่ถ้าไม่มีปัจจัยน้ีก็จะกระตุ้นให้เกิดความไม่พึงพอใจ
ในการทำงาน ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับสิ่งแวดล้อมของงานในการช่วยส่งเสริมให้แรงจูงใจใน
การทำงานของแต่ละบุคคลยังคงอยู ่ตลอดเวลา ปัจจ ัยค้ำจ ุนได้แก่ เง ินเดือนและสวัสดิการ 
ความสัมพันธ์กับผู้บังคับบัญชา,ผู้ใต้บังคับบัญชา และเพื่อนร่วมงาน สถานะของอาชีพ นโยบายและ
การบริหารงาน สภาพการทำงาน ความเป็นอยู่ส่วนตัว ความมั่นคงในงาน   ว ิ ธ ี ก า ร ปกคร อ ง
บังคับบัญชาและยังสอดคล้องกับทฤษฎีความต้องการจากการเรียนรู ้ (McClelland’s Learned 
Needs Theory)  โดย McClelland จากทฤษฎีนี้สามารถสรุปได้ว่าแรงจูงใจของมนุษย์มี 3 ประการ 
คือ แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ (Needs for Achievement) แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ์ (Needs for Affiliation) 
แรงจูงใจใฝ่อำนาจ (Needs for Power)โดยที่ McClelland เช่ือว่าแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิเป็นแรงจูงใจที่
สำคัญที่สุดของมนุษย์ เพราะมนุษย์มีความต้องการที่จะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งให้สำเร็จลลุ่วงโดยเรว็ ดังนั้นจึง
ให้ความสำคัญกับแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์มากกว่าแรงจูงใจชนิดอื่นๆ ผู้ที่จะประสบความสำเร็จนั้นมกัจะ
ต้องมีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิในระดับที่สูง  

ทฤษฎีการเรียนรู้ของ McClelland ไม่ได้สรุปว่า ความต้องการของบุคคลมีความสอดคล้อง
กับพฤติกรรม ทั ้งนี ้เพราะความต้องการเป็นเพียงปัจจัยหนึ ่งในหลายๆ ปัจจัยที ่มีผลก่อให้เกิด
พฤติกรรมโดยปัจจัยอืน่ที่มีสว่นสำคัญรว่มอยู่ด้วย เช่น ค่านิยม อุปนิสัย และทักษะของบุคคลตลอดจน
ปัจจัยแวดล้อมอื ่นที ่ต่างก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมทั้งสิ ้น เพราะเหตุนี ้ผ ู ้ที ่มีความต้องการด้าน
ความสำเร็จสูง ไม่จำเป็นต้องมีแรงจูงใจสูงกว่าผู้ที่มีความต้องการด้านอื่นสูงเสมอไป ตัวอย่างเช่น  ที่มี
ความต้องการด้านความรักใคร่ภักดีสูง อาจมีผลงานเหนือกว่าที่มีความต้องการด้านความสำเร็จในการ
ทำงานแบบทีม ซึ่งยึดเกณฑ์เรื่องมิตรภาพช่วยให้เกิดความร่วมมือที่ดี เป็นต้น (สมยศ นาวีการ, 2540) 

กล่าวโดยสรุปปัจจัยด้านแรงจูงใจจากการลงทุน อาจเกิดจากสาเหตุดังต่อไปนี้ 
1.เป็นโอกาสเพิ่มรายได้ จึงเกิดจูงใจในการต้องการเพิ่มรายได้จึงส่งผลให้เกิดการลงทุน 
2.เป็นโอกาสสร้างช่ือเสยีงให้ตนเองในการลงทุน เพื่อความประสบความสำเร็จจงึเกดิความจูงใจในการ
ต้องการสร้างช่ือเสียงจึงส่งผลให้เกิดการลงทุน 
3.รู้ทันข่าวสารต่างๆมากขึ้น มองเห็นโอกาสจึงเกิดแรงจูงใจในการต้องการลงทุนซึ่งส่งผลให้เกิดการ
ลงทุน 
4.เป็นส่วนหนึ่งของการเข้าสังคม เกิดแรงจูงใจในการต้องการลงทุนซึ่งส่งผลให้เกิดการลงทุน 
5.ให้ความสนุก ความบันเทิง ในการเข้าสังคมกับเพื่อนฝูงจึงเกิดแรงจูงใจด้านความสนุกสนาน ความ
บันเทิงซึ่งส่งผลให้เกิดการลงทุนหรือทำในสิ่งที่ตัวเองต้องการ 



13 
 

 
 

6.รู้จักบริษัทต่างๆมากขึ้น ทำให้รู้ทราบขึ้นโอกาสเติบโตของบริษัทจึงเกิดแรงจูงใจในการต้องการ
ลงทุนซึ่งส่งผลให้เกิดการลงทุน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการลงทุน สามารถนาไปใช้เป็นเป็นฐานข้อมูลในการ 
ตอบสนองความต้องการของนักลงทุนในอนาคตได ้
2)ในการลงทุน นักลงทุนจะมีการหาข้อมูลเบื้องต้นก่อนการลงทุนในตราสารทางการเงิน โดย 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการติดตามข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการลงทุนมากที่สุด คือ อินเตอร์เน็ต 

เว็บไซต์ วารสารเกี่ยวกับการลงทุน และโทรทัศน์ ดังนั้น ตลาดหลักทรัพย์ และบริษัทหลักทรัพย์
จัดการกองทุนต่าง ๆ  ควรเพิ่มการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ข้อมูลการซื้อขายและข้อมูลผลตอบแทน
ผ่านสื่อเหล่าน้ีให้มากขึ้น เพื่อเป็นช่องทางในการสร้างแรงจูงใจให้นักลงทนุเข้ามาลงทุนในตราสารทาง
การเงินให้เพิ่มมากขึ้น  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1) ควรศึกษานักลงทุนในเขตอื่นๆ ซึ่งควรมีการเปลี่ยนกลุ่มตัวอย่างตามหัวเมืองหลักอาทิ 
จังหวัดระยอง จังหวัดขอนแก่น จังหวัดชลบุรี จังหวัดหาดใหญ่และจังหวัดสงขลา เป็นต้น 
 2) ควรทำแบบสอบถามให้ครอบคลุมมากกว่าน้ี อย่างเช่น เรื่อง หลักทรัพย์ที่เลือกใช้บริการ 
ควรมีให้เลือกเยอะกว่าน้ี 
 3) ควรเพิ่มกลุ่มตัวอย่างให้มากกว่าน้ี เพื่อข้อมูลที่ถูกต้อง และครอบคลุมที่สุด 
 4) แม้เมื่อรายได้เพิ่มขึ้นมีแนวโน้มที่จะมีการลงทุนเพิ่ม แต่จะควรจะวางสัดส่วนการลงทุน
โดยเฉลี่ยน้อยเพียงแค่ร้อยละ 10-15% ของรายได้ต่อเดือน เพราะหากนักลงทุนสามารถจัดสรรรายได้ 
และเงินลงทุนในสัดส่วนที่เหมาะสม จะทำให้ฐานะทางการเงินและการลงทนุเปน็ไปอย่างสมดุล แต่นัก
ลงทุนที่มีรายได้น้อยไม่ควรลงทุนมากเกินไปเพราะอาจทำให้เกิดปัญหาสภาพคล่องและความกดดัน
ทางการเงิน ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับภาระค่าใช้จ่ายพื้นฐานของแต่ละบุคคล ดังนั้นเงินที่นำมาลงทุนควรเป็นเงิน
ส่วนที่เหลือจากค่าใช้จ่ายในชีวิตประจำวันและภาระทางการเงินด้านอื่นๆแล้ว  
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 มหาวิทยาลัยศรปีทุม 

E-Mail : nilubon.si@spu.ac.th 
 

บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ 

และ รายได้ต่อเดือน ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น 

2) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านแรงจงูใจทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนใน 

สถาบันสอนเต้น 3) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจของ 

ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลาน เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น กลุม่ตัวอย่างคือ ผู้ปกครองทีม่ีบุตรหลานอายุ 

ตั้งแต่ 4 ปีข้ึนไป ในเขตจังหวัดปทมุธานี ทั้งเพศชาย และหญิง ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี ้

1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ปน็เพศหญงิ รอ้ยละ 76.50 มอีายุระหว่าง 36 – 45 ปี รอ้ยละ 

32.75 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 72.00 มรีะดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 46.75 มรีายได้เฉลี่ย ต่อ

เดือนต่ำกว่า หรือเทียบเท่า 15,000 บาท ร้อยละ 50.00 ส่วนใหญ่ไม่มบีุตรหลานที่เข้าเรียนใน  สถาบัน

สอนเต้น รอ้ยละ 74.25 มีบุตรหลานที่เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น ร้อยละ 25.75 
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2. แรงจูงใจที่มผีลต่อการตดัสินใจของผูป้กครองที่สง่บตุรหลานเข้าเรยีนในสถาบันสอนเต้น 
เขตจังหวัดปทุมธานี อยู่ในระดับมาก ( X = 4.06, S.D. = 0.40) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้าน

เหตผุล มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.59, S.D. = 0.41) และด้านอารมณ์ ( X = 3.52, S.D. = 0.53) 

3. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตร 
หลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี อยู่ในระดับมาก  ( X = 4.41, S.D. = 0.35) เมือ่

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.65, S.D. 

= 0.34) รองลงมาด้านหลักสูตร ของสถาบัน ( X = 4.57, S.D. = 0.41) และด้านบุคลากร ครูผูส้อน (

X = 4.55, S.D. = 0.40) ตามลำดับ 

4. เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน การตัดสินใจ ของ
ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียน ในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทุมธานี มี/ไม่มบีุตรหลาน ทีเ่ข้า
เรียนในสถาบัน สอนเต้นต่างกัน การตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบัน สอน
เต้น เขตจังหวัดปทุมธานี ไม่แตกต่างกัน 

5. ปัจจัยด้านแรงจูงใจสง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนใน 
สถาบันสอนเต้นพบว่า ด้านเหตุผล และด้านอารมณ์ สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตร 
หลานเข้าเรียนในสถาบัน สอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

6. ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตร หลาน
เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบันส่งผลต่อการตัดสินใจ ของ
ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 และด้าน
หลักสูตรของสถาบัน ด้านบุคลากร ครูผูส้อน ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่ง บุตรหลานเข้า
เรียนในสถาบันสอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 
 
คำสำคัญ : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจ, สถาบันสอนเต้น 
 
Abstract 
 The purpose of this study was 1) to investigate the personal factor such as 
gender, age, education, status and monthly income which influenced parents decision 
to sent children to dance institntes. 2) To study the motivatational factor influenced 
parent decision to sent children to dance institntes. 3) To study the marketing mix 
factor affecting parents decisions to sent children to dance institntes. The sample 
group was 400 parents which children aged 4 years and over in Phathum Thani 
province and the research instrument was a questionnaire. The researcher collected 
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400 samples of the sample that had been subjected to a qualitative examination.The 
results were summarized as follows. 

1) The Majority of respondents were 76.50 percent, 
between the ages of 36 to 45  32.75 percent, had marital status 72.00 percent, had 
bachelor degree 46.75 percent, had monthly average in come lower than or equal to 
15,000 bath 50.00 percent, most of them did not have children in the dance institutes 
74.25 percent , had children attending dance instituted 25.75 percent 

2) The Motivating factors affecting parnts decision to send their children to 

dance stitutes in Pathum Thani province were at the high level (𝑥̅=4.06, S.D.=0.40 ) 

when considering each aspect,the reason was highest (𝑥̅=4.59, S.D.=0.41) and 

emotional (𝑥̅=3.52, S.D=0.53) 
3) The Marketing Mix factors affecting decision of the children in the dance 

institutes in Pathum Thani province were at a high level (𝑥̅=4.41, S.D.=0.35) when 
considering each aspect, the physical characteristics of the institution were the highest 

(𝑥̅=4.65, S.D.=0.34) second, the curriculum of the institute(𝑥̅=4.57, S.D.=0.41) and the 

personnel of the instructor respectively (𝑥̅ =4.55, S.D.=0.40)  
4) Sex, Age, Marital Status, Education, The average monthly income 

includes the number of children attending a different dance institute but the decision 
of parent to send their children to dance institute in Pathum Thani was not different. 

5) Motivational factors influenced the decision of parents who sent their 
children to dance institutes,reason and emotion affect the decision of parent to send 
their children to dance institute at statistical significance at the level of 0.01 

6) The Marketing Mix influenced the parents decision to send their children 
to dance institues.The physical characteristics of the institution influenced the decision 
of the parents to send their children to dance institute at the 0.05 level of significance 
in the curriculum of the institution , personnel and teachers influence the decisions of 
parents who send their children to dance institute is significant level of 0.01 
 
Keywords: Market Mix factory / Decision making / Dance institutes 
 
บทนำ 
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 การศึกษาของไทยมกีารพฒันาอย่างตอ่เนื่องตั้งแต่อดีต มีการแข่งขันมากข้ึนทั้งในด้าน
วิชาการ และด้านการเสริมทกัษะอื่นๆ การตัดสินใจสง่บุตรหลานเข้าเรียนเสริมทักษะ ด้านศิลปะการ
เต้นรำ จึงเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ ที่ผูป้กครองค่อนข้างมั่นใจว่าจะช่วยพัฒนาให้เด็กมีความรู้
ความสามารถ และเสริมทกัษะเพิม่เตมิ นอกเหนือจากการเรยีนในโรงเรียน ตามหลักสูตรปกติ  

การเต้นรำ เป็นศิลปะที่เกี่ยวกับการเคลื่อนไหวประกอบกบัการแสดงความรู้สกึ ประวัติของ 
การเต้นรำส่วนใหญ่ มีต้นกำเนิดมาจากการที่มนุษยพ์ยายามที่จะเลียนแบบการเคลื่อนไหวของ 
ธรรมชาติ หรือเกิดมาจากการเต้นรำทีเ่กี่ยวกบักิจกรรมทางศาสนา เพื่อแสดงออกถึงความเช่ือ ของ
ตนเองหรือของกลุ่ม การเคลื่อนไหวบางประเภทเกิดมาจากกิจกรรมในชีวิตประจำวัน อาทิเช่น การที่
คนเราเคลื่อนไหวตามจังหวะ หรือใช้สิง่ของอปุกรณ์การทำงานในแต่ละวันแทนเครือ่งดนตรี การ
เต้นรำช่วยให้ได้แสดงออกอย่างมีความสุข มีพลงั และทำใหรู้้สึกคลายเครียด การฝึกฝนการเต้นรำ อยู่
เป็นประจำ จึงช่วยพัฒนาทั้งด้านร่างกาย และจิตใจ  

ปัจจุบันสถาบันสอนเต้นต่างๆ มีการพัฒนาการเรียนการสอนของตนเองให้เป็นที่ยอมรบั ใน
สากล โดยมีการนำหลักสูตรที่ได้รับการยอมรับในวงการการศึกษาด้านศิลปะการเต้นสากล อย่าง 
Australian Teachers of Dancing (A.T.O.D.) ของประเทศออสเตรเลียเข้ามาใช้เป็นหลักสูตร ในการ
สอน เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผูป้กครอง และนักเรียน ที่นอกจากเรียนเต้นเพื่อ เสรมิสร้าง
ทักษะความสามารถแล้วนั้น นักเรียนยงัสามารถสอบวัดระดับความรู้ตามเกณฑ์ของ หลักสูตรได้อีก
ด้วย ซึ่งผลสอบดังกล่าวสามารถนำไปต่อยอดในการเรียนระดับที่สงูข้ึนไปได้  

และในปจัจบุันพบว่า สถาบันสอนเต้นนั้นมีการจัดต้ังข้ึนอยา่งมากมายหลายรูปแบบ สถาบัน
ต่างๆจงึมักชูจุดเด่นของตนเองที่แตกต่างกัน ทัง้ด้านหลักสตูร รูปแบบการเรียนการสอน กจิกรรม
พิเศษ ทำเลที่ตัง้ ตลอดจนถึงโปรโมช่ันต่างๆเพื่อดึงดูดผูป้กครอง ซึ่งสิง่เหล่าน้ีล้วนเป็นปัจจัยด้าน
แรงจงูใจ และส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลตอ่การตดัสินใจของผู้ปกครองทั้งสิ้น 

ทั้งนี้ผู้วิจัยจงึได้นำทฤษฎี ปัจจัยด้านแรงจงูใจในด้านเหตผุล และอารมณ์มาใช้ในการศึกษา 
รวมไปถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้านเพื่อนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้ มาใช้ 
ประโยชน์ในการปรับปรงุ และพัฒนาธุรกิจสถาบันสอนเตน้ ให้ตรงตามความต้องการของผู้ปกครอง
ยิ่งขึ้น 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ และรายได้ต่อเดือน ที่
มีผลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจที่มผีลตอ่การตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตรหลาน เข้า
เรียนในสถาบันสอนเต้น 
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3. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่ 
บุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น 

  
กรอบแนวคิด    
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตรหลาน เข้า
เรียนในสถาบันสอนเต้นต่างกัน 

2. ปัจจัยด้านแรงจงูใจที่แตกต่างกัน สง่ผลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลาน 
เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้นต่างกัน 

3. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านที่แตกต่างกัน ส่งผลตอ่การตัดสินใจ 
ของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้นต่างกัน 
 

ปัจจัยแรงจูงใจของผูบ้ริโภค 

- เหตุผล 

- อารมณ ์

(Schiffman and Kanuk. 2007: 88) 

 

ขอ้มูลสว่นบคุคล 

- เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได้ 

 

ปัจจัยดา้นสว่นประสมทางการตลาด ของสถาบัน

สอนเตน้ 

- ด้านผลิตภัณฑ์ 

- ด้านช่องทางการติดต่อ 

- ด้านราคา 

- ด้านการโฆษณา 

- ด้านบุคลากร 

- ด้านกระบวนการ 

- ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Lovelock; & Wright. 2002: 13-15) 

ตวัแปรตาม 

(Dependent Variables) 

 
 

ตวัแปรอิสระ 

(Independent Variables) 

 
 

 

การตดัสินใจของผูป้กครองที่ส่งบุตรหลาน

เขา้เรียนในสถาบนัสอนเตน้ เขตจังหวัด

ปทุมธาน ี
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ระเบียบวิธีการวิจัย 
ในการศึกษา “ปจัจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนใน 

สถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี” มีวิธีการศึกษาตามข้ันตอน ดังนี ้
- กำหนดประชากร และกำหนดกลุม่ตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คือ ผู้ปกครองที่มบีุตรหลานอายุต้ังแต่ 4 ปีข้ึนไป พักอาศัย
อยู่ในเขตจังหวัดปทมุธานี ทั้งเพศชาย และหญงิโดยไม่จำกัดอายุ ซึ่งผู้วิจัยใช้กลุ่มตัวอย่าง ทั้งหมด 400 
- เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

เครื่องมือที่ใช้ศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่ผู้วิจัยสร้างข้ึนจากการศึกษา 
จากเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงาน วิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อใหไ้ด้ข้อมูลทีส่อดคล้องกับวัตถุประสงค์ ของ
การศึกษา 
- การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาในครั้งนี้ จะทำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดย
วิธีการแจกแบบสอบถามให้แกก่ลุม่ตัวอย่างจำนวน 400 คน ทั้งนี้ผู้วิจัยจะดำเนินการออกสุม่ แจก
แบบสอบถาม ให้แกก่ลุม่ตัวอย่างด้วยตนเอง 
- สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ภายหลังที่ได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม จำนวน 400 ชุด แล้วจึงนำมาทำการ
ประมวลผล โดยใช้โปรแกรมสำเรจ็รปู ด้วยวิธีการทางสถิติ  ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึง่วิเคราะห์ข้อมลูในด้าน
ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุม่ตัวอย่าง รวมไปถึงปจัจัยด้านแรงจงูใจ และปจัจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ โดยนำเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาข้อมูลของ
กลุ่มตัวอย่าง โดยใช้โปรแกรมสำเรจ็รปูทางสถิติ เพื่อช่วยในการทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis 
Testing) และศึกษาความสัมพันธ์ของตัวแปรในปจัจัยต่างๆ พร้อมทั้งวิเคราะห์ความแปรปรวน 
ทดสอบความแตกต่างของลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ว่าส่งผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี หรือไม่ 
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนใน 
สถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทมุธานี” ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาโดยวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey 
Research) ทำการเก็บข้อมูลจากตัวอย่างซึ่งได้แก่ ผูป้กครองที่มบีุตรหลานอายุตัง้แต่ 4 ปีข้ึนไป ในเขต
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จังหวัดปทุมธานี ทั้งเพศชาย และหญงิ ทำการสุ่มตัวอย่างจำนวน 400 ตัวอย่าง แล้วนำมา วิเคราะห์ค่า
ทางสถิติด้วยโปรแกรมทางสถิติ รายงานผลการวิจัยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังต่อไปนี ้

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ข้อมลูระดบัแรงจูงใจทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน 

ในสถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที ่

ส่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทุมธานี 
ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน ซึง่ผลที่ได้ ดังนี ้

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญงิ ร้อยละ 76.50 มีอายุระหว่าง 36 – 45 ปี ร้อยละ 

32.75 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 72.00 มรีะดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 46.75 มรีายได้เฉลี่ย ต่อ
เดือนต่ำกว่า หรือเทียบเท่า 15,000 บาท ร้อยละ 50.00 ส่วนใหญ่ไม่มบีุตรหลานที่เข้าเรียน ในสถาบัน
สอนเต้น รอ้ยละ 74.25 มีบุตรหลานที่เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น  ร้อยละ 25.75 
ส่วนท่ี 2 แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูป้กครองท่ีส่งบุตรหลานเขา้เรยีนในสถาบันสอนเต้น 
เขตจังหวัดปทุมธาน ี

แรงจงูใจที่มผีลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรยีนในสถาบันสอนเต้น เขต
จังหวัดปทุมธานี อยู่ในระดับมาก  ( X = 4.06, S.D. = 0.40) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้าน

เหตผุล มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.59, S.D. = 0.41) และด้านอารมณ์ ( X = 3.52, S.D. = 0.53) 

1. ด้านเหตุผล อยู่ในระดับมากที่สุด  ( X = 4.59, S.D. = 0.41) เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อพบว่า 

บุตรหลานมีความช่ืนชอบในการแสดงออก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X = 4.92, S.D. = 0.28) รองลงมา ทำใหบุ้ตร

หลานมีความละเอียดอ่อน สุขุม รอบคอบ ไม่ใจร้อน ( X = 4.51, S.D. = 0.61) และทำให้บุตรหลาน มี

ความคิดสร้างสรรค์ และจินตนาการในด้านสุนทรียภาพ ( X = 4.35, S.D. = 0.66) ตามลำดับ 

2. ด้านอารมณ์ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.52, S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

การใช้เวลาว่างใหเ้กิดประโยชน์ มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.56, S.D. = 0.56) รองลงมา ความประทบัใจ 

จากการแสดงต่างๆทางด้านนาฏศิลป์ และศิลปะการเต้นอืน่ๆ ( X = 3.56, S.D. = 1.05)  และ 

ผู้ปกครองมองเห็นตัวอย่างความสำเร็จจากศิลปินดารา ( X = 3.88, S.D. = 0.99) ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครอง 
ท่ีส่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทุมธาน ี

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองที่ส่งบุตรหลาน 
เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทมุธานี อยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.41, S.D. = 0.35) เมื่อ 

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.65, S.D. 



22 
 

 
 

= 0.34) รองลงมาด้านหลักสูตร ของสถาบัน ( X = 4.57, S.D. = 0.41) และด้านบุคลากร ครูผูส้อน (

X = 4.55, S.D. = 0.40) ตามลำดับ 

- ด้านหลักสูตรของสถาบัน อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  ( X = 4.66, S.D. = 0.59) เมื่อพจิารณา เป็น

รายด้านพบว่า หลักสูตรการสอน ตรงตามความต้องการของผู้เรียน มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.85, S.D. 

= 0.37) รองลงมา สามารถนำความรูจ้ากการเรียนไปศึกษาต่อในข้ันสูงได้ ( X = 4.54, S.D. = 0.63) 

และหลักสูตรการสอน มีความชัดเจน แบ่งระดบัการเรียนได ้( X = 4.48, S.D. = 0.62) ตามลำดับ 

- ด้านราคาค่าเรียน อยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.27, S.D. = 0.72) เมื่อพิจารณาเปน็รายด้าน 

พบว่า ราคาไม่สงูมากเมื่อเปรียบเทียบกับสถาบันอื่น มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.56, S.D. = 0.66) 

รองลงมา มสี่วนลดเมื่อมีเรียนต่อเนื่อง หรือลงเรียนมากกว่า 1 วิชา ( X = 4.17, S.D. = 0.88) และมี

ส่วนลดสำหรบันักเรียนที่มาเรียนกันเป็นกลุ่ม ( X = 4.08, S.D. = 0.85) ตามลำดับ 

- ด้านช่องทางการติดต่อ อยู่ในระดบัมาก  ( X = 3.81, S.D. = 0.79) เมื่อพจิารณา เป็นราย

ด้านพบว่า มีช่องทางการติดต่อ-สอบถามทีห่ลากหลาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 3.83, S.D. = 0.81) และ

มีช่องทางการติดต่อทีส่ะดวก รวดเร็ว ( X = 3.80, S.D. = 0.79) ตามลำดับ 

- ด้านโฆษณาของสถาบัน อยู่ในระดับมาก  ( X = 4.45, S.D. = 0.34) เมื่อพจิารณาเป็น ราย

ด้านพบว่า การจัดกจิกรรมอย่างสม่ำเสมอของสถาบัน เพือ่ให้นักเรียนได้ร่วมแสดงความสามารถ มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.48, S.D. = 0.40) รองลงมา การสนับสนุนกิจกรรมการแข่งขันต่างๆ ทีเ่กี่ยวข้อง 

( X = 4.83, S.D. = 0.41) และป้ายโฆษณา โปสเตอร์ การประชาสัมพนัธ์ข่าวสาร และหลักสูตรการ

เรียนการสอนของสถาบัน ( X = 4.48, S.D. = 0.62) ตามลำดับ 

- ด้านบุคลากร ครผูู้สอน อยู่ในระดับมากทีสุ่ด ( X = 4.55, S.D. = 0.40) เมือ่พิจารณา เป็น

รายด้านพบว่า ครูผู้สอนมีกริยามารยาท การแต่งการ และบุคลิกภาพที่ดี มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.96, 

S.D. = 0.20) รองลงมา ครูผูส้อนมปีระสบการณ์ และความรู้ความสามารถในการถ่ายทอด ความรู้ ได้
เป็นอย่างด ี ( X = 4.41, S.D. = 0.84) และครูผูส้อนมีความกระตือรอืร้น เอาใจใส่ใน การสอน ( X = 
4.28, S.D. = 0.40) ตามลำดับ 

- ด้านกระบวนการ การจัดการของสถาบัน อยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.53, S.D. = 0.78) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีการจัดการแบ่งกลุม่นักเรียนอย่างเหมาะสม เพื่อให้เกิด ประสิทธิภาพใน
การเรียนสงูสุด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.80, S.D. = 0.45) รองลงมา การรับสมัคร นกัเรียน มีขั้นตอน

สะดวก รวดเร็ว ( X = 4.62, S.D. = 0.59) และการประเมินของครูผูส้อนต่อ นักเรียนแต่ละบุคคลอย่าง

สม่ำเสมอ ( X = 4.18, S.D. = 0.78) ตามลำดับ 

- ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน อยู่ในระดบัมากที่สดุ ( X = 4.65, S.D. = 0.34) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า บรรยากาศโดยรอบสถานที่เรียน มีความปลอดภัยสำหรับบุตร หลานของ
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ท่าน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.97, S.D. = 0.18) รองลงมา สถานที่เรียนมีความสะดวก ในการเดินทาง 

( X = 4.80, S.D. = 0.45) และสถานที่เรียน มีสิง่อำนวยความสะดวกให้กับนกัเรียน และผูป้กครอง ( X

= 4.18, S.D. = 0.78) ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลตอ่การตดัสินใจต่างกัน 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน การตัดสินใจ ของ
ผู้ปกครอง ทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น เขตจังหวัดปทุมธานี มี/ไม่มบีุตรหลาน ทีเ่ข้า
เรียนในสถาบันสอนเต้นต่างกัน การตัดสินใจของผูป้กครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบัน สอนเต้น 
เขตจังหวัดปทุมธานี ไม่แตกต่างกัน 

 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านแรงจงูใจที่แตกต่างกัน สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองที่สง่บุตร หลาน
เข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น 

ปัจจัยด้านแรงจูงใจ พบว่า ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจของ 
ผู้ปกครอง มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 0.01 

 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในแตล่ะด้านที่แตกต่างกัน สง่ผลต่อการ ตัดสินใจ
ของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น 

6. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน มี
นัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และด้านหลักสูตรของสถาบัน ด้านบุคลากร ครผููส้อน สง่ผลต่อ การ
ตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ทีร่ะดับ 
0.01 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลาน เข้า
เรียนในสถาบันสอนเต้น ด้านราคาค่าเรียน ด้านโฆษณาของสถาบัน ด้านบุคลากร ครูผูส้อน  ด้าน
ลักษณะทางกายภาพของสถาบัน ไม่สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถาบันสอนเต้น ด้านช่องทางการติดต่อ ด้านกระบวนการ การจัดการของสถาบัน ส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียนในสถาบันสอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 
0.05 และด้านหลกัสูตรของสถาบัน สง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถาบันสอนเต้น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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อภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาเรือ่งปจัจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจของผูป้กครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนใน 

สถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี พบประเด็นที่ควรมาอภิปราย ดังนี ้
ด้านหลักสูตรของสถาบัน อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า หลกัสูตร 

การสอนตรงตามความต้องการของผู้เรียน มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมาสามารถนำความรู้จากการเรียน 
ไปศึกษาต่อในข้ันสูงได้ และหลักสูตรการสอนมีความชัดเจนแบง่ระดบัการเรียนได้ ตามลำดับ 
สอดคล้องกบังานวิจัยของนจิกาญจน์ นามมาลา (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจัยการตัดสินใจของ 
ผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าเรียนระดับประถมศึกษาโรงเรียนสาธิตละอออุทิศ ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยการตัดสินใจของผูป้กครองในการสง่บุตรหลานเข้าเรียนระดับประถมศึกษาโรงเรียนสาธิตละออ
อุทิศ ในภาพรวมมีน้ำหนักการตัดสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยผู้ปกครองให้น้ำหนักการตัดสินใจใน ระดับ
มาก คือ ด้านวิชาการ พัชรีรัตน์ เอี่ยมบรรจง (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจของผูป้กครอง ในการ
ส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบรหิารธุรกิจ ผลการศึกษาวิจัย พบว่า การ
ตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยา 
บรหิารธุรกิจ โดยภาพรวม และรายได้อยู่ในระดบัมาก สโรชา แก้วคำ (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจัย ที่
ผู้ปกครองเลอืกใหเ้ด็กเรียนพเิศษศิลปะ ผลการวิจบัพบว่า ทัง้ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด เป็น
ปัจจัยที่มีความสำคัญต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองเป็นอย่างมาก ซึง่ผลการวิจัยน้ีจะเป็น ประโยชน์
อย่างมากสำหรับผู้ประกอบการธุรกจิโรงเรียนสอนศิลปะ ที่จะนำไปใช้เพือ่การวางแผน กลยุทธ์ของ
ธุรกิจ ทั้งในการพฒันาหลักสูตร 

 
ด้านราคาค่าเรียน อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ราคาไม่สูงมากเมื่อ 

เปรียบเทียบกับสถาบันอื่น มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา มีส่วนลดเมื่อมีเรียนต่อเนื่อง หรือลงเรียน 
มากกว่า 1 วิชา และมีส่วนลดสำหรบันักเรียนทีม่าเรียนกันเป็นกลุม่ ตามลำดับ สอดคลอ้งกบังานวิจัย 
ของพัชรีรัตน์ เอี่ยมบรรจง (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การตัดสนิใจของผูป้กครองในการสง่บุตรหลาน เข้า
ศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบรหิารธุรกิจ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า การตัดสินใจ ของ
ผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกจิ โดย
ภาพรวมและรายได้อยู่ในระดับมาก นันทิยา น้อยจันทร์ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษา การตัดสินใจ
เลือกสถานศึกษาใหบุ้ตรหลานของผูป้กครองนักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท 
ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจทีจ่ะเลือกสถานศึกษาให้บตุรหลานของผู้ปกครอง นักเรียนโรงเรียน
เทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท ด้านค่าใช้จ่ายของผู้ปกครอง อยู่ในระดับมาก ภูวษา รักษาภักดี 
(2558) ได้ศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองในการส่ง บุตรหลานเข้าเรียนใน
โรงเรียนมัธยมศึกษา ขนาดใหญ่พิเศษ สำนักงานเขตพื้นที่การศึกษา กรวิวรรณ์ ศรพีันธ์ุ (2559) ได้
ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มผีลตอ่ความพึงพอใจของผู้ปกครองที่มผีลต่อสภาพการเรียนการสอนของ 
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โรงเรียนดนตรียามาฮ่า (YAMAHA) ในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ด้านการบริการ ( x = 
3.95) ผูป้กครองมีความพงึพอใจต่อสภาพการเรียนการสอนของโรงเรียนดนตรียามาฮ่าในระดับ
มาก ( x = 4.06) ผู้ปกครองที่มอีาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจแตกต่างกัน อย่างมี
นัยสำคัญ ทางสถิติทีร่ะดับ .05 และผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์สหสัมพันธ์พบว่า การบริหารงาน
ทุกด้าน มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ ความพึงพอใจในสภาพการเรียนการสอนของโรงเรียนดนตรียามา
ฮ่า อย่างมีนัยสำคัญ ทางสถิตทิี่ระดบั .01มัธยมศึกษาเขต 2 ผลการวิจัยพบว่า ปจัจัยทั้ง 8 ปัจจัย มี
ความสำคัญอยู่ในระดบัมากต่อการตัดสินใจ ของผู้ปกครองในการสง่บุตรหลาน ด้านค่าธรรมเนียม การ
เรียน มีความสำคัญมากทีสุ่ด  

ด้านช่องทางการติดต่อ อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีช่องทาง การ
ติดต่อ-สอบถามที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด และมีช่องทางการติดต่อที่สะดวก รวดเร็ว ตามลำดับ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของพัชรีรัตน์ เอี่ยมบรรจง (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจ ของผู้ปกครองใน
การส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกิจ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า 
การตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัย เทคโนโลยีไทยอโยธยา
บริหารธุรกิจ โดยภาพรวมและรายได้อยู่ในระดับมาก นันทิยา น้อยจันทร์ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง 
การศึกษาการตัดสินใจเลือกสถานศึกษาให้บุตรหลานของผู้ปกครองนักเรียน โรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์
สถิต จังหวัดชัยนาท ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจที่จะเลือกสถานศึกษาให้ บุตรหลานของผู้ปกครอง
นักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท ด้านการเดินทาง ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
ลีลานุช อารยะกุล (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการของโรงเรียน
กวดวิชาของผู้ปกครองของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในจังหวัด สมุทรปราการ ผลการศึกษาพบว่า 
การรับรู้ข่าวสาร และค่านิยมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้  บริการของโรงเรียนกวดวิชาของ
ผู ้ปกครองนักเรียนระดับมัธยมศึกษา ในจังหวัดสมุทรปราการ อย่างมี นัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ.05 เหมือนฝัน ธัญญศรีชัย (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา ของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ปัจจัยด้านความสะดวก อยู่ในระดับ
มาก 

ด้านโฆษณาของสถาบัน อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การจัดกิจกรรม 
อย่างสม่ำเสมอของสถาบัน เพื่อให้นักเรียนได้ร่วมแสดงความสามารถ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา การ
สนับสนุนกิจกรรมการแข่งขันต่างๆทีเ่กี่ยวข้อง และป้ายโฆษณา โปสเตอร์ การประชาสัมพันธ์ ข่าวสาร 
และหลักสูตรการเรียนการสอนของสถาบัน ตามลำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของพัชรีรัตน์ เอี่ยม
บรรจง (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อใน วิทยาลัย
เทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกจิ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า การตัดสินใจของผู้ปกครอง ในการส่งบุตร
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หลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกิจ โดยภาพรวม  และ รายได้อยู่ใน
ระดับมาก ลีลานุช อารยะกุล (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ บริการของ
โรงเรียนกวดวิชาของผู้ปกครองของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในจังหวัดสมุทรปราการ ผลการศกึษา
พบว่า ส่วนประสมการตลาดการรับรู้ข่าวสาร และค่านิยมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการ
ของโรงเรียนกวดวิชาของผู้ปกครองนักเรียนระดับมัธยมศึกษา ในจังหวัดสมุทรปราการ อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ.05  

ด้านบุคลากร ครูผู้สอน อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ครูผู้สอน มี
กริยามารยาท การแต่งการ และบุคลิกภาพที่ดี  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ครูผู้สอนมีประสบการณ์ 
และความรู้ความสามารถ ในการถ่ายทอดความรู้ได้เป็นอย่างดี และครูผู้สอนมีความกระตือรือร้น เอา
ใจใส่ในการสอน ตามลำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของธัญญ์นรี วีณากร (2557) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
มีผลต่อความต้องการของผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตร วิชาขับ
ร้อง ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบว่า ผู้ปกครองส่วนใหญ่เคยส่งบุตรหลานเรียน ปฏิบัติ 
เครื่องดนตรีเปียโนมาก่อนมากที่สุด และนอกจากการเรียนดนตรีแล้ว ผู้ปกครองยังต้องการ ส่งเสริม
ให้บุตรหลานเรียนรูก้ิจกรรมการเสริมทักษะ เกี่ยวกับการแสดง ซึ่งจะเป็นการฝึกใหเ้ด็ก กล้าแสดงออก 
ทั้งยังส่งเสริมบุคลิกภาพที่ดีในการดำเนินชีวิต และข้อมูลสําคัญ คือ การทราบถึง  ความต้องการของ
ผู้ปกครองในการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าเรียน กิจกรรมการเรียนการสอนนั้น ผู้ปกครองส่วนใหญ่
ต้องการให้มีความหลากหลาย ไม่ทำให้นักเรียนเกิดความเบื่อหน่าย ให้ได้เรียนรู้  ดนตรีเพื่อความสุข 
และความผ่อนคลายเป็นหลัก นอกจากนี้แต่ละโรงเรียนควรมีครูผู้สอนทีม่ีความรู้ ความสามารถในการ
สอนได้หลากหลายสไตล์เพลง และรู้จักสังเกตพฤติกรรมนักเรียน มีจิตวิทยา ในการสอน ทวนสุวรรณ 
(2560) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้า
เรียน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในการตัดสินใจ ส่งบุตรหลานเข้าเรียน
โรงเรียนอนุบาลเอกชน ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านบุคคล มีความสําคัญ ระดับมาก  

ด้านกระบวนการการจัดการของสถาบัน อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มี
การจัดการแบ่งกลุ่มนักเรียนอย่างเหมาะสม เพื่อให้เกิด ประสิทธิภาพในการเรียนสูงสุด  มีค่าเฉลี่ย 
สูงสุด รองลงมาการรับสมัครนักเรียน มีขั้นตอนสะดวก รวดเร็ว และการประเมินของครูผู้สอนต่อ 
นักเรียน แต่ละบุคคลอย่างสม่ำเสมอ ตามลำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของพัชรีรัตน์ เอี่ยมบรรจง 
(2558) ได้ศึกษาเรื ่อง การตัดสินใจของผู ้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัย 
เทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกจิ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า การตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่ง บุตร
หลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกิจ โดยภาพรวม  และรายได้ อยู่ใน
ระดับมาก นันทิยา น้อยจันทร์ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาการตัดสินใจเลือกสถานศึกษา ให้บุตร
หลานของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท  ผลการวิจัยพบว่า การ
ตัดสินใจที่จะเลือกสถานศึกษาให้บุตรหลานของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห ์สถิต 
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จังหวัดชัยนาท ด้านชื่อเสียงของสถานศึกษา ด้านผู้บริหารสถานศึกษา ด้านสภาพแวดล้ อม ด้าน
แนวทางการจัดการเรียนการสอน ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  บุษบา เนกขัม (2559) ได้ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยการตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะ ผลการวิจัย
พบว่า ด้านการบริหารเป็นปัจจัยด้านแรงผลักดันของผู้ปกครองที่จะให้บุตรหลาน ได้เรียนในโรงเรียน
โยธินบูรณะ  

ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
บรรยากาศโดยรอบสถานที่เรียน มีความปลอดภัยสำหรับบุตรหลานของท่าน  มีค่าเฉลี ่ยสูงสุด 
รองลงมา สถานที่เรียน มีความสะดวกในการเดินทาง และสถานที่เรียน มีสิ่งอำนวยความสะดวก 
ให้กับนักเรียน และ ผู้ปกครอง ตามลำดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของพัชรีรัตน์ เอี่ยมบรรจง (2558) ได้
ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทย  
อโยธยาบริหารธุรกิจ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า การตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้า 
ศึกษาต่อในวิทยาลัยเทคโนโลยีไทยอโยธยาบริหารธุรกิจ โดยภาพรวมและรายได้อยู่ในระดับมาก นันทิ
ยา น้อยจันทร์ (2558) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาการตัดสินใจเลือกสถานศึกษาให้บุตรหลาน  ของ
ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจ ที่จะ
เลือกสถานศึกษาให้บุตรหลานของผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเทศบาลวัดสิงห์สถิต จังหวัดชัยนาท 
ด้านสภาพแวดล้อม ด้านการเดินทาง ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เหมือนฝัน ธัญญศรีชัย (2558) ได้
ศึกษาเรื ่อง ปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเร ียนกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านความ
สะดวก มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเรยีนโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
ในเขต กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล สโรชา แก้วคำ (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจัยที่ผู้ปกครองเลือก
ให้เด็ก  เรียนพิเศษศิลปะ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ ของผู้ปกครองมากที่สุด ได้แก่ด้านทำเลที่ตั้ง เนื่องจากนักเรียนกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มเด็ก
เล็ก ไม่สามารถเดินทางไปเรียนด้วยตัวเองได้ ดังนั้นผู้ปกครองจึงจะเลือกโรงเรียนที่สะดวกในการไป
รับส่ง และในบริเวณนั้นควรมีหลายโรงเรียนอยู่ใกล้กัน เพราะผู้ปกครองในปัจจุบันมักจะเลือกให้เด็ก 
เรียนหลายๆอย่างภายในวันเดียว ส่วนปัจจัยรองลงมาคือครูผู้สอน และหลักสูตร ส่วนในด้านอื่นๆนั้น 
ยังไม่เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจมากนัก กิตติคุณ ทวนสุวรรณ (2560) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยสว่น 
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจส่งบุตรหลานเข้าเรียน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย ส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจส่งบุตรหลานเข้าเรียนโรงเรยีนอนุบาลเอกชน ในจังหวัด สุราษฎร์
ธานี ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีความสําคัญระดับมาก  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1.  ด้านหลักสูตรของสถาบัน จากผลการวิจัยพบว่า หลกัสูตรการสอนเป็นที่ยอมรบั จาก

มาตรฐานสากล มีผลการวิเคราะห์ต่ำสุด ดงันั้น ควรพัฒนาปรับปรงุหลักสูตรการสอนใหเ้ป็น ที่ยอมรับ
และได้มาตรฐานสากล 

2. ด้านราคาค่าเรียน จากผลการวิจัยพบว่า มีส่วนลดสำหรบันักเรียนที่มาเรียนกันเป็นกลุม่ มี
ผลการวิเคราะห์ต่ำสุด ดังนั้น ควรมีส่วนลด หรือจัดโปรโมช่ันต่างๆ สำหรบันักเรียนที่มาเรียนกัน เป็น
กลุ่ม 

3. ด้านโฆษณาของสถาบัน จากผลการวิจัยพบว่า มีช่องทางการติดต่อทีส่ะดวก รวดเร็ว มผีล
การวิเคราะห์ต่ำสุด ดังนั้น ควรมีช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย เพื่อความสะดวก รวดเร็ว ในการ
ติดต่อสื่อสาร 

4. ด้านโฆษณาของสถาบัน จากผลการวิจัยพบว่า ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ การประชาสัมพันธ์ 
ข่าวสาร และหลักสูตรการเรียนการสอนของสถาบัน มผีลการวิเคราะห์ต่ำสุด ดังนั้น ควรมปี้ายโฆษณา 
โปสเตอร์ การประชาสัมพันธ์ข่าวสาร และหลักสูตรการเรยีนการสอนของสถาบัน ติดประกาศ ตาม
สถานที่ต่างๆ จัดทำป้ายให้มีความชัดเจน 

5. ด้านบุคลากร ครผูู้สอน จากผลการวิจัยพบว่า ครูผูส้อนมีความกระตือรือร้น เอาใจใส่ ในการ
สอน มผีลการวิเคราะห์ต่ำสุด ดังนั้น ควรพัฒนาบุคลากร ครูผูส้อนใหม้ีความกระตอืรือร้น เอาใจใส่ใน
การสอนตลอดเวลา 

6. ด้านกระบวนการ การจัดการของสถาบัน จากผลการวิจยัพบว่า การประเมินของครผูู้สอน 
ต่อนักเรียนแตล่ะบุคคล อย่างสม่ำเสมอ มผีลการวิเคราะหต์่ำสุด ดังนั้น ควรมีการประเมินครผูู้สอน 
การประเมินนักเรียนแต่ละบุคคล อย่างสม่ำเสมอ 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพของสถาบัน จากผลการวิจัยพบว่า สถานทีเ่รียน มสีิ่งอำนวย ความ
สะดวกให้กบันักเรียน และ ผู้ปกครอง มีผลการวิเคราะห์ต่ำสดุ ดังนั้น ควรพัฒนาปรบัปรุง สถานที่เรียน
ให้มีสิง่อำนวยความสะดวกใหก้ับนักเรียน และผูป้กครอง 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถาบันสอนเต้น ในเขตจงัหวัดอื่นๆ เพื่อเปรียบเทียบ และเพื่อให้ได้ผลการศึกษาที่หลากหลาย 

2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่มผีลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองที่สง่บุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี และในเขตจังหวัดอื่นๆ 

3. ควรมีการศึกษาความพงึพอใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน ในสถาบันสอนเต้น 
เขตจังหวัดปทุมธานี 
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4. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจของผูป้กครองทีส่่งบุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถาบันสอนเต้น เขตจงัหวัดปทุมธานี โดยสัมภาษณ์เพิม่เติม เพื่อให้ได้ข้อมลูในเชิงลึก 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อเสือ้ผา้แฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสรุาษฎร์ธานี และ 3) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผา้
แฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 
อายุ 10 -25  ปี ใน 3 อำเภอ ได้แก่ อำเภอเมืองสุราษฎร์ธานี อำเภอพุนพิน และอำเภอพนม จำนวน 
400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัว
ที่เป็นอิสระต่อกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง
ตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) F-test และใช้
ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation)  ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี อายุ 10-25 ปี ใน 3 อำเภอ ได้แก่ อำเภอ
เมืองสุราษฎร์ธานี อำเภอพุนพิน และอำเภอพนม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 96.8  เป็นวัย
ผู้ใหญ่ (21 ปีขึ้นไป) คิดเป็นร้อยละ 49.2 มีรายได้ต่อเดือน 9,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 39.0  
และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า จำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3   

mailto:infinite.blueocean1@gmail.com


31 
 

 
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ ่นใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก ด้านการส่งเสริม
การตลาด อยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ยังพบว่า พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ่นใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการประเมินทางเลือก  ด้านการตัดสินใจ อยู่ใน
ระดับมาก  ด้านการค้นหาข้อมูลและด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ อยู่ในระดับปานกลาง   

 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี  อายุ ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ในด้านการตัดสินใจ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ส่วนรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์
ธานี ในทุกด้าน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านบุคลากรมีความสัมพันธก์ับ 
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านการตัดสินใจและด้านพฤติกรรม
หลังการซื้อ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  
คำสำคัญ :  ไลฟ์สไตล์ วัยรุ่น การเลือกซื้อ เสื้อผ้าแฟช่ัน 
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Abstract 
 The study aimed at 1) investigating the influence of personal factors on the 
behavior of teenagers in Surat Thani province in buying fashion clothing; 2) finding out 
the influence of marketing mix factors on the behavior; and 3) exploring the behavior 
of buying fashion clothing among teenagers in Surat Thani province. The sample used 
in this study included 400 teenagers aged 10-25 years old in three different districts: 
Mueang Surat Thani, Phunphin, and Phanom. Data were gathered by questionnaire and 
contemplated by using descriptive analysis with frequencies, percentages, averages, 
and standard deviations, as well as inferential analysis with Independent t-test, one-
way ANOVA, and Pearson’s Correlation. 
 The findings revealed that most teenagers had been female (96.8%) who had 
been in the adult age of more than 21 years old (49.2%), earned more than 9,001 baht 
(39.0%), and received Bachelor degree (50.3). In terms of marketing mix, factors in 
product, price, people, physical evidence and presentation, and process had had the 
highest influence on the behavior of buying fashion clothing among teenagers in Surat 
Thani province while the place factor had influenced on the behavior in the high level, 
followed by the promotion factor which had influenced in the moderate level. 
Furthermore, according to the buying decision process, factors in problem recognition, 
alternative evaluation, and purchase decision had influenced on the behavior in the 
high level, followed by the factors in information search and post-purchase behavior 
which had influenced in the moderate level. 
 In terms of personal factors, age and educational level had influenced on the 
behavior of buying fashion clothing among teenagers in Surat Thani province in the 
area of purchase decision, with the statistical significance at the 0.05 level, and 
monthly income had influenced on the behavior in all areas, with the statistical 
significance at the 0.05 level; nonetheless, there had been no influence between sex 
and the behavior of buying fashion clothing among teenagers in Surat Thani province. 
 In terms of marketing mix factors, price had influenced on the behavior of 
buying fashion clothing among teenagers in Surat Thani province in the area of post-
purchase behavior, with the statistical significance at the 0.05 level, and people had 
influenced on the behavior in the areas of purchase decision and post-
purchasebehavior, with the statistical significance at the 0.05 level. 
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บทนำ 
  ธุรกิจประเภทเสื ้อผ้าแฟชั ่นเป็นธุรกิจที่ให้ความพึงพอใจต่อลูกค้าที ่มาใช้บริการ  มีการ 
ออกแบบเสื้อผ้าให้นำสมัย การปรับปรุงรปูแบบรา้น การจัดวางสินค้าให้ดีข้ึนเพื่อจูงใจใหลู้กค้าที่เข้ามา
ใช้บริการในร้านตน เนื่องจากการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้นมีคู่แข่งขันเกิดขึ้นมากมาย มีรูปแบบ การ
สินค้าและการบริการแตกต่างกันออกไปเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ทันสมัยนิยมในทาง
การตลาดและพฤติกรรมผู้บริโภคถือได้ว่าเป็นผู้บริโภคกลุม่นำสมัย ซึ่งเป็นกลุ่มคนที่ชอบเปน็ผู้นำไดร้บั
ความนิยมทางสังคม และชอบลองสิ่งใหม่ ๆ ซึ่งถือเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีความคิดเห็นต่อการตลาดเป็น
อย่างยิ่ง เนื่องจากจะเป็นกลุ่มแรกที่ซื้อสินค้าเสื้อผ้าแฟชั่นแบบใหม่ที่ออกวางจำหน่าย เป็นเสมือนผู้
เบิกทางทำให้สินค้าเสื้อผ้าแฟช่ันแบบใหม่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไปได้ดี  สินค้าเสื้อผ้าแฟช่ันจะมีกระแส
นิยมเปลี่ยนไปในแต่ละฤดูกาล เช่น ฤดูใบไม้ร่วง – ฤดูหนาว  ฤดูใบไม้ผลิ – ฤดูร้อน เป็นต้น หรือ
กระแสนิยมเปลี่ยนไปตามสไตล์ที่อาจเวียนกลับมาอีกครั้งหนึ ่ง เช่น วินเทจ ดิสโก้ โบโฮ เป็นต้น 
โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าสตรทีี่รักสวยรกังามต้องการให้ตนเองดูดี เพราะเพศหญิงเข้ามามีบทบาทในสงัคม
มากข้ึน หากผู้ประกอบธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นสามารถใช้เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าวัยรุ่นน้ีได้ย่อมหมายถึงผลประกอบการที่ดีต่อธุรกิจของตน (พิชามญช์ุ มะลิขาว, 2554) 
 ไลฟ์สไตล์การแต่งตัวของวัยรุ่นปัจจุบันน้ันเต็มไปด้วยความหลากหลายทางด้านแฟช่ัน โดด
เดน่และเป็นเอกลกัษณ์แต่ก็แฝงไปด้วยรสนิยมที่หรหูรา มีผลสำรวจพบว่าวัยรุ่น อายุตั้งแต่ 15 – 25 ป ี
จะมีเสื้อผ้ามากกว่า 100 ชุด และพร้อมที่จะทิ้งเสื้อผา้หรือขายต่อได้ทุกเมื่อถ้าหากล้าสมัยหรือมีความ
เชย เนื่องจากในปัจจุบันน้ี เป็นช่วงเวลาที่เทคโนโลยีเจริญกา้วหน้าเป็นอย่างมาก จึงทำให้เกิดความคิด
สร้างสรรค์ในเรื่องแฟชั่นสูง กล้าที่จะแสดงออกเรื่องการแต่งกาย อีกทั้ งยังมีการนำแฟชั่นในอดตีมา
ประยุกต์ผสมผสานกลายเป็นสมัยใหม่ อาทิเช่น การแต่งกายตามช่วงต้นยุค 80 ที่จะเป็นเสื้อผ้าแนว
ลายตาราง ลายหมากรุก ลายเส้นขวาง มีสีสันจัดจ้าน สดใสรวมถึงแบบสะท้อนแสงมาสวมใส่กันใน
ปัจจุบัน นอกจากนี้ยังนิยมเน้นการแต่งกายเป็นสีสันที่คลุมโทน เช่น สีขาว เทา ดำ แดง แต่งน้อยได้
มาก หรือที่เรียกว่ามินิมอล ที่เต็มไปด้วยความเรียบหรูและมีรสนิยม อีกทั้งยังมีการแต่งตัวลายกราฟ
ฟิคต่างๆที่เป็นการนำเอาลวดลายในอดีตมาประยุกต์เข้ากับเทคโนโลยีในปัจจุบนั รวมไปถึงลายการต์นู
ช่ือดังต่างๆที่ยังนิยมอย่างต่อเนื่อง โดยไลฟ์สไตล์การแต่งตัวในปัจจุบันของวัยรุ่นที่อายุ 20 ปีข้ึนไปนั้น
จะเน้นการแต่งกายที่สุภาพแต่ก็แฝงไปด้วยความมีสไตล์ มักจะเลือกแต่งกายแบบคลุมโทน หรือไม่ก็มี
สีสันที่ตัดกันแต่ลงตัว โดยกางเกงมักจะเน้นที่สามารถใส่ทำงานได้ เที่ยวได้ ดูทะมัดทะแมง และไม่
เคร่งครัดดูมีระเบียบเกินไป ส่วนเสื้อก็จะมีแฟช่ันลายแบบ ไม่ว่าจะเป็นเสื้อเช้ิต เสื้อครอป เสื้อยืดคอสี 
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คอกลม เป็นต้น และสิ่งที่ขาดไม่ได้คือเสื้อคลุม อาทิเช่น แจ็คเก็ตยีนส์ เสื้อคลุมหนัง หรือคาดิแกน แต่
ไลฟ์สไตล์การแต่งตัวในปัจจุบันของวัยรุ่นที่อายุต่ำกว่า 20 ปีนั้น มักจะเน้นการแต่งกายที่มีความสดใส 
มีสีสันจัดจ้าน มีอิสระและเป็นเอกลักษณ์ ดูเป็นจุดเด่น โดยทั้งหมดนี้จะมีการนำแฟช่ันของทางยุโรป 
ฝรั่ง หรือเกาหลี และประเทศอื่นๆเข้ามาประยุกต์และเป็นแบบอย่างในการแต่งตัวด้วย เพราะในโลก
ปัจจุบันนี้ที่การสื่อสารและการเรียนรู้ในโลกอินเทอร์ เน็ตเปิดกว้าง จึงทำให้มีการเลียนแบบ และ
แนวทางในการแต่งตัวข้ึนอยู่เสมอ (Warren Byrd, 2561) 
 ด้วยที่มาที่กล่าวไว้ข้างต้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาไลฟ์สไตล์ของวัยรุ่นในการเลือกซื้อเสือ้ผา้
แฟช่ัน ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี เพื่อทำให้ผู้ประกอบการเสื้อผ้าแฟช่ันหันมาให้ความสำคัญกับผู้ซื้อและ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ตรงประเด็นที่สดุ และทำ
ให้กิจการเสื้อผ้าแฟช่ันมีผลกำไรที่ดีต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

 1. เพือ่ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสุ
ราษฎร์ธานี 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤตกิรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 

 3. เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

      

พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น 
ของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 

1. การตระหนักถึงปัญหา 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินการเลือก 
4. การตัดสินใจ 
5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
4. ระดับการศึกษา 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People)  
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation)  
7.กระบวนการ (Process) 
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
สมมติฐานการวิจัย  
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้าแฟช่ันของวัยรุน่ในจังหวัด
สุราษฎร์ธานี 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี  

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาไลฟ์สไตล์ของวัยรุ่นในการเลอืกซือ้เสือ้ผา้
แฟชั่น ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ขั้นตอนการดำเนินงานผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี อายุ 10-25 ปี ใน 3 อำเภอ 

ได้แก่ อำเภอเมืองสุราษฎร์ธานี อำเภอพุนพิน และอำเภอพนม 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี อายุ 10-25 ปี ใน 3 อำเภอ 
ได้แก่ อำเภอเมืองสุราษฎร์ธานี อำเภอพุนพิน และอำเภอพนม  ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรทีแ่นน่อน 
จึงใช้การคำนวณตามสูตรไม่ทราบจำนวนประชากรของ ยามาเน่ ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน โดย
เลือกวิธีสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) และเก็บข้อมูลด้วยการ
เลือกตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) 

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ ่มตัวอย่างสองกลุ ่มที่ เป็นอิสระต่อกัน (t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และเพียร ์ส ันคอรีเรชั ่น (Pearson’s 
Correlation Coefficient) 
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สรุปผลการวิจัย 
1. จากการศึกษา ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า วัยรุ่นในจังหวัดสุ

ราษฎร์ธานี อายุ 10 – 25 ปี ใน 3 อำเภอ ได้แก่ อำเภอเมืองสุราษฎร์ธานี อำเภอพุนพิน และอำเภอ
พนม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 387 คน คิดเป็นร้อยละ 96.8 เป็นวัยผู้ใหญ่ (21 ปีข้ึนไป) จำนวน 
197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 มีรายได้ต่อเดือน 9 ,001 บาทขึ้นไป จำนวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.0  และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า จำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3   

2.1 จากการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน
ของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี  สามารถแยกรายด้าน ได้ดังนี้ 

 2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ความทันสมัยของเสื้อผ้าแฟช่ัน  อยู่ในระดับ
มากที่สุด  มีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.97  รองลงมา คุณภาพของเสื้อผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.74  และภาพพจน์ที่โก้หรูหราของสินค้า บ่งบอกถึงรสนิยมของผู้ซื้อ อยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 

 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.21  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.89 รองลงมา ราคามีความเหมาะสมไม่แพงจนเกินไป สามารถจับต้องได้  อยู่
ในระดับมากที่สุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.83 และมีป้ายบอกราคาทีชัดเจน อยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 
 2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ความสะอาดของร้าน อยู่ในระดับมาก
ที่สุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.72 รองลงมา การจัดร้านที่สวยงามดึงดูดใจ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.54 และเป็นร้านที่ซื้อประจำอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88 

 2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.40 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแลว้พบว่า การลดราคา  อยู่ในระดับมากทีส่ดุ  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 รองลงมา การแสดงสินค้าตัวอย่าง ณ จุดขาย อยู่ในระดับมากที่สุด  มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.58 และการโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดับมากที่สุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 

 2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า พนักงานขายเสื้อผ้าไม่บังคับซื้อ อยู่ในระดับ
มากที่สุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 5.00 รองลงมา พนักงานขายเสื้อผ้าย้ิมแย้ม แจ่มใส อยู่ในระดับมากที่สุด  
มค่ีาเฉลี่ยเท่ากับ 4.98 และพนักงานขายเสื้อผ้าค่อนข้างทันสมัย ไม่ตกเทรนด์ อยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.84 
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 2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.58 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า มีการจัดร้านขายเสื้อผ้าได้ดูทันสมัย อยู่
ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.89 รองลงมา การให้บริการของพนักงานขายเป็นที่น่าพึงพอใจ  
อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68  และร้านขายเสื้อผ้าดูสะอาด อยู่ในระดับมากที่สุด  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67 

 2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.87  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ไม่โก่งราคามีการบอกราคาชัดเจน อยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 5.00 รองลงมา มีระบบการดูแลลูกค้าที่ดี อยู่ในระดับมากที่สุด  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.96  และมีการนำเสนอร้านน่าสนใจ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.95 

3. จากการศึกษา พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี สามารถ
แยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 

 3.1 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยรวมอยูใ่นระดับมาก  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันใหม่ๆ เพราะกระแสกำลังมา 
อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30  รองลงมา ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นใหม่ๆ เพราะเสื้อผา้ที่มีเก่า
แล้ว อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19  และกลัวตกเทรนจึงต้องซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นใหม่ๆ อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 

 3.2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้แฟช่ัน ด้านการค้นหาข้อมูล  โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.25 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน เพราะมีการโฆษณา
ผ่านอินเตอร์เน็ต อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 รองลงมา ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน  
เพราะใช้ตามดารา นักแสดง เซเลป เน็ตไอดอล  อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 และ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น เพราะเห็นโฆษณาผ่านโทรทัศน์  อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
2.91 

 3.3 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น ด้านประเมินทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน เพราะคุณภาพของ
เสื้อผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 รองลงมา ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน เพราะ
ความทันสมัย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.57  และตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันเพราะสีสัน 
และความสวยงามของเสื้อผ้าแฟช่ันอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 

 3.4 พฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าแฟช่ัน  ด้านการตัดสินใจ โดยรวมอยู ่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72  เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น  เพราะจะได้ไม่
ล้าสมัย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66  รองลงมา ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน เพราะความ
ทันสมัย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63  และตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น เพราะสินค้ามีราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเสื้อผ้าแฟช่ันอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 
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 3.5 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 เมื่อจำแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า เมื่อตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นมาแล้ว 
เสื้อผ้าแฟชั่นได้คุณภาพตามราคาที่จ่ายไป อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88 รองลงมา เมื่อ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นมาแล้ว เสื้อผ้าแฟชั่นที่ซื้อมาถูกใจตามต้องการ  อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.83  และเมื่อตัดสินใจซื้อเสื้อผา้แฟช่ันมาแล้ว เสื้อผ้าแฟช่ันที่ซื้อมาใส่ได้พอดี อยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 

4. สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ดังนี ้

 4.1 วัยรุ่นที่มีเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื ้อผ้าแฟชั่นของวัยร ุ่นใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี ไม่แตกต่างกัน 
 4.2 วัยรุ่นที่มีอายุที ่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ ่นใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี แตกต่างกัน ในด้านการตัดสินใจ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.3 วัยรุ่นที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี แตกต่างกัน ในทุกด้าน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.4 วัยรุ่นที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี แตกต่างกัน ในด้านการตัดสินใจ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของ
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า มีจำนวน 3 คู่ที่มีความสัมพันธ์กัน ดังนี้ คู่ที่หนึ่ง ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ่นในจังหวัดสุ
ราษฎร์ธานี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ คู่ที่สอง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มี
ความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื ้อเสื้อผ้าแฟชั ่นของวัยรุ ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านด้านการ
ตัดสินใจ คู่ที่สาม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. จากการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน
ของวัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี  สามารถแยกรายด้าน ได้ดังนี้ 

 1.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์  โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
พบว่า เสื้อผ้าแฟชั่นมีความทันสมัย อีกทั้งยังมีคุณภาพที่ดี  และภาพพจน์ที่โก้หรูหราของสินค้า บ่ง
บอกถึงรสนิยมของผู้ซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนัฐพร ไทยไชยนต์ และเอื้อบุญ เอกะสิงห์ 
(2559) ทำการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในจังหวัด
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เชียงใหม่ในการซื้อรองเท้าแฟช่ัน พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ สวมใส่สบาย 
อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนานันท์ โตสัมพันธ์มงคล (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า ปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคคลและบริการหลังการขาย ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจาก เสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่มีความสวยงามและทันสมัยมากที่สุด 

 1.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด พบว่า 
สินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งราคามีความเหมาะสมไม่แพงจนเกินไป สามารถจับต้องได้  และ
มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนัฐพร ไทยไชยนต์ และเอื้อบุญ เอกะสิงห์ 
(2559) ทำการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในจังหวัด
เชียงใหม่ในการซื้อรองเท้าแฟช่ัน พบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของรองเท้าแฟช่ัน อีกทั้งยังสอดคล้องกบังานวิจัยของ ฐิติมา ผการัตน์สกุล และวิโรจน์ เจษฎา
ลักษณ์ (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและความแตกต่าง กำหนดราคาโดคำนึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และกำลังซื้อ
ของผู้บริโภค เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูง ให้ความสำคัญกับการบอกต่อของ
ผู้บริโภค 

 1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก พบว่า ร้านเสื้อผ้าแฟชั่นมีความสะอาด ซึ่งมีการจัดร้านที่ สวยงามดึงดูดใจ และเป็นร้านที่ซื้อ
ประจำ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนัฐพร ไทยไชยนต์ และเอื้อบุญ เอกะสิงห์ (2559) ทำการศึกษา
เกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในจังหวัดเชียงใหม่ในการซื้อ
รองเท้าแฟช่ัน พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจดัจำหน่ายที่มค่ีาเฉลี่ยสงูสดุ คือ การจัดเรียงรองเทา้
แฟช่ันสะดวกในการหยิบลอง อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนานันท์ โตสัมพันธ์มงคล (2558) 
ทำการศึกษาเกี ่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ ( Uniqlo) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจำหน่าย ซึ่งอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก 
ร้านเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) มีการจัดร้านที่สะอาด สวยงาม เป็นที่น่าดึงดูดใจแก่ลูกค้า 

 1.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง พบว่า เสื้อผ้าแฟชั่นมีการลดราคา  และมีการแสดงสินค้าตัวอย่าง ณ จุดขาย พร้อมทั้งมี
การโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนัฐพร ไทยไชยนต์ และเอื้อบุญ เอกะสิงห์ 
(2559) ทำการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในจังหวัด
เชียงใหม่ในการซื้อรองเท้าแฟชั่น พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 
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พนักงานขายมีอัธยาศัย พูดจาดี อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนานันท์ โตสัมพันธ์มงคล (2558) 
ทำการศึกษาเกี ่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบ
รนด์ยูนิโคล่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ ปัจจัย ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจาก เสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) มีการลดราคาสนิค้า 
และมีการโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ตอย่างสม่ำเสมอ เพื่อเป็นการดึงดูดใจให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าเพิ่มมาก
ข้ึน 

 1.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด พบว่า 
พนักงานขายเสื้อผ้าไม่มีการบังคับซื้อ ซึ่งพนักงานขายเสื้อผ้ามีการยิ้มแย้ม แจ่มใส  และพนักงานขาย
เสื้อผ้าค่อนข้างทันสมัย ไม่ตกเทรนด์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เมทิกา ลิ้มตระกูล และถนอมพงษ์ 
พานิช (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความสนใจและพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้า
แฟชั ่นสไตล ์เกาหลีผ ่านช่องทางเฟสบุ ๊คของนักศึกษาหญิงในทางภาคเหนือ: กรณีศ ึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า ระดับความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก พนักงานที่ร้านมีอัธยาศัยที่ดี  และมีการบริการดว้ย
รอยยิ้ม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจยัที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้แฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก พนักงานมีการขายสินค้าด้วยการไม่
บังคับซื้อ และมีการยิ้มแย้ม แจ่มใสอยู่เสมอ 

 1.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด พบว่า ร้านเสื้อผ้าแฟช่ันมีการจัดร้านทีม่ีความทันสมยั  ซึ่งมีการให้บริการของพนักงานขายเปน็ที่
น่าพึงพอใจ  และร้านขายเสื้อผ้าดูสะอาด สวยงาม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เมทิกา ลิ้มตระกูล 
และถนอมพงษ์ พานิช (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความสนใจและพฤติกรรมการ
เลือกซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันสไตล์เกาหลีผ่านช่องทางเฟสบุ๊คของนักศึกษาหญิงในทางภาคเหนือ: กรณีศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า ระดับความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก ร้านมมีการจัดร้านที่มีความทันสมัย เสื้อผ้ามีความ
สะอาด และสวยงาม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศกึษา
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก เสื้อผ้าแฟชั่นมี
ความสะอาด สวยงาม และมีความทันสมัยเป็นอย่างมาก 

 1.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  
พบว่า ร้านขายเสื้อผ้าแฟชั่นไม่โก่งราคา ซึ่งมีการบอกราคาที่ชัดเจน อีกทั้งมีระบบการดูแลลูกค้าที่ดี 
และมีการนำเสนอร้านที่น่าสนใจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เมทิกา ลิ้มตระกูล และถนอมพงษ์ 
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พานิช (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อความสนใจและพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้า
แฟชั ่นสไตล ์เกาหลีผ ่านช่องทางเฟสบุ ๊คของนักศึกษาหญิงในทางภาคเหนือ: กรณีศ ึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า ระดับความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยู ่ในระดับมาก เนื่องจาก ร้านเสื้อผ้ามีระบบการบริการที่ดี และมีสินค้าที่
น่าสนใจเป็นอย่างมาก  อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษา
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก เสื้อผ้าแฟช่ัน
ออนไลน์ ไม่มีการโก่งราคากับลูกค้า ทำให้ลูกค้ามีการใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 

2. จากการศึกษา พฤติกรรมการซื้อเสื ้อผ้าแฟชั่นของวัยรุ ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานี 
สามารถแยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 

 2.1 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านการตระหนักถึงปัญหา โดยรวมอยู่ในระดับมาก  
พบว่า วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานีมีการซื้อเสื้อผา้แฟช่ันใหม่ๆ เพราะกระแสกำลังมา อีกทั้งเสื้อผ้าทีม่ี
อยู่มีความเก่าแล้ว และกลัวตกเทรนจึงต้องซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นใหม่ๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวง
งาม วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้แฟช่ันออนไลน์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย4.06 ซึ่งอยู่ในระดับมาก ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ใน
ภาพรวม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชามญช์ุ มะลขาว (2554) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจยัที่
ส่งผลต่อพฤตกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันสตรีผ่านสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค พบว่า ความไว้วางใจในการ
ซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ด้านผู้ขายสินค้า ด้านระบบอินเทอร์เน็ต และด้านการ
ปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านค่าใช้จ่าย 

 2.2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้แฟช่ัน ด้านการค้นหาข้อมูล  โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  
พบว่า วัยรุ ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานีมีการตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ้าแฟชั ่น  เพราะมีการโฆษณาผ่าน
อินเตอร์เน็ต  ซึ ่งใช้ตามดารา นักแสดง เซเลป เน็ตไอดอล  และเห็นโฆษณาผ่านโทรทัศน์  ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤต
กรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นสตรีผ่านสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค พบว่า ประกอบการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค ลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยมาก ความไว้วางใจใน
การซื้อสินค้าทางเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค มีความไว้วางใจด้านผู้ขายสินค้าและด้านการปกป้อง
ผู้บริโภคในระดับไว้วางใจปานกลาง ด้านระบบอินเทอร์เน็ตในระดับไว้วางใจมากการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ความไววางใจในการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ด้านผู้ขายสินค้า 
ด้านระบบอินเทอร์เน็ต และด้านการปกป้องผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า
แฟชั ่น ด้านค่าใช้จ่าย ด้านจำนวนครั ้งและด้านจำนวนชิ ้นที ่ซื ้อในทิศทางเดียวกัน ส่วนประสม
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การตลาดได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธ์กบพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นด้านค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกันและส่วนประสม
การตลาดที่ใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านจำนวนครั้งและจำนวนช้ืนที่ซื้อ
ในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติมา 
ผการัตน์สกุล และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) ทำการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจ
เสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ผลติภัณฑ์ที่มี
คุณภาพและความแตกต่าง กำหนดราคาโดคำนึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และกำลังซื้อของผู้บริโภค 
เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมสูง ให้ความสำคัญกับการบอกต่อของผู้บริโภค 

 2.3 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่น ด้านประเมินทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
พบว่า วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานีมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผา้แฟช่ัน เพราะคุณภาพของเสื้อผ้าแฟช่ัน อีก
ทั้งมีความทันสมัย และมีสีสัน ความสวยงามของเสื้อผ้าแฟช่ัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม 
วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการเลอืกซื้อสินค้าผา่นทางสงัคมออนไลน์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย4.06 ซึ่งอยู่ในระดับมาก ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื ้อเสื้อผ้าออนไลน์ใน
ภาพรวม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติมา ผการัตน์สกุล และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) 
ทำการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ พบว่า 
ปัจจัยแห่งความสำเร็จของธุรกิจนั้นมาจากคุณภาพและความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ กา รเอาใจใส่
ผู้บริโภค และคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

  2.4 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน  ด้านการตัดสินใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า 
วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานีมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั ่น  เพราะจะได้ไม่ล้าสมัย อีกทั้งมีความ
ทันสมัย และสินค้ามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพเสื้อผ้าแฟช่ัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม 
วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่แตกต่างกันไม่มผีลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ในภาพรวม และลักษณะทางประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์
กับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อีกทั้งยังสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ณัฐนันท์  มิมะพันธ์ุ (2556) ทำการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าแฟช่ันบนเว็บไซต์เฟซบุ๊คของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทัศนคติที่มีต่อระดับ
ความสำคัญของปัจจัยทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นบนเว็บไซต์เฟซบุ๊คของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.5 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ัน ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับปาน
กลาง พบว่า วัยรุ่นในจังหวัดสุราษฎร์ธานีเมื่อตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันมาแล้ว พอใจในเสื้อผ้าแฟช่ันที่
ได้คุณภาพตามราคาที่จ่ายไป อีกทั้งถูกใจตามต้องการ  และ เสื้อผ้าแฟช่ันที่ซื้อมาใส่ได้พอดีอีกด้วย ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) ทำการศึกษาเกี ่ยวกับปัจจัยที ่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย4.06 ซึ่งอยู่ใน
ระดับมาก ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่แตกต่างกันไมม่ี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ในภาพรวม อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ เพ็ญนิภา 
พรพัฒนนางกูร (2551) ทำการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นนำเข้าจาก
ต่างประเทศของวัยรุ่น พบว่า ทัศนคติมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้านำเขา้จาก
ต่างประเทศของวัยรุ่นที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 1. ควรมีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น โดยเน้นที่การแสดง
รูปภาพของสินค้า เพราะรูปภาพของสินคค้าจะทำให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและต้องการที่เข้าไปชม
สินค้าในร้าน และเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันเพิ่มมากขึ้น 
 2. ควรมีการใหบ้ริการหลังการขายให้คำปรึกษาเรื่องเสื้อผ้าแฟช่ัน หรือมีการแก้ไขปัญหา
เบื้องต้นได้อย่างรวดเร็ว เพื่อทำให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจและมีการสัง่ซื้อเพิ่มมากยิ่งข้ึน   
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

1. ควรทำการศึกษา ปัจจัยอื่นๆ ที่อาจส่งผลต่อ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นใน
จังหวัดสุราษฎร์ธานี เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถนำผลการวิจัยที่ได้ไปศึกษาเพิ่มเติม และพัฒนาการ
ขายเสื้อผ้าแฟช่ัน ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
 2. ควรทำการศึกษา กลุ่มตัวอย่างในพื้นที่อื่นๆ ที่อาจส่งผลต่องานวิจัยที่ชัดเจนข้ึน เพื่อเป็น
การเปรียบเทียบและสามารถนำข้อมูลที่ได้มาขายเสื้อผ้าแฟชั่น ให้มีประสิทธิภาพและตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด 
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การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ.1).ศึกษาปัจจัยสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่ตัดสินใจซื ้อเครื ่องนอน 2) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาการระดับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่อง
นอนของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 4) ศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน และ 5) ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนของผูบ้ริโภค กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การวิจัยคือ  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อเครื่องนอน จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ในการทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-30 ปี มีสถานภาพโสด 
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
25,001-35,000 บาท ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านผลิตภัณฑ์  ส่วนพฤติกรรม
การตัดสินใจซื ้อเครื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่นอนพ็อกเก็ตสปริงมากที่สุด ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องนอนประเภทซื้อครบชุด
บ่อยที่สุด ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องนอนประเภทซื้อครบชุดบ่อยที่สุด แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์เครื่องนอนของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การบอกต่อ มีงบประมาณในการเลือกซื้อ
ที่นอน 1,001-5,000 บาท มีระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป มากกว่า 6  ปี มี
เหตุผลในการซื ้อที ่นอนเพื ่อใช้เอง บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื ้อที ่นอนของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม คือ ตนเอง สถานที่ซื ้อเครื ่องนอนครั ้งล่าสุดของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
ห้างสรรพสินค้า  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่อง
นอน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
คำสำคัญ :  ปัจจัยทางการตลาด การซือ้เครือ่งนอน ผูบ้รโิภค 
 
 
Abstract 
 The objectives of the study were to 1) investigate personal factors of mattress 
purchase of consumer in Bangkok Metropolis, 2) study mattress purchase decision of 
consumer in Bangkok Metropolis, 3) find out marketing factors effecting mattress 
purchase decision of consumer in Bangkok Metropolis, 4) compare the personal factors 
and mattress purchase decision of consumer in Bangkok Metropolis, and 5) find out 
the relationship between marketing factors and mattress purchase decision of 
consumer. The 400 consumers in Bangkok Metropolis who has bought the mattress 
were the sample of the study. The questionnaire was the instrument of the data 
collection. The frequency count, percentage, mean, standard deviation and Chi-square 
Test were used as the statistical analysis. 
 The result of the study found that majority of the respondents were female, 
20-30 years of age, single, got bachelor degree, company office/employment as 
profession and average income 25,001-35,000 baht/month. Marketing factors effecting 
mattress purchase of consumer in Bangkok Metropolis were most level. The 
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description of each aspect found that the maximum average was the price, the rest 
were the channel of distribution, marketing promotion and the product. On the other 
hand, the mattress purchase decision of consumer in Bangkok Metropolis found that 
the respondent purchased pocket spring mattress as most level, using the complete 
set of this mattress frequently, mouth to mouth was the majority of information source 
concerning the mattress, the 1,001-5,000 baht was the budget for mattress purchase, 
using duration of the mattress more than 6 years, reason of mattress purchase was the 
end user, the consumer by themselves were the mattress purchase decision, and 
majority of consumer bought the mattress at supermarket. 

 The hypothesis testing found that there were relationship between personal 
factors such as sex, age, marital status, education profession and average 
income/month and the mattress purchase decision at .05 level of statistical 
significance. There were relationship between the marketing factors and mattress 
purchase decision of consumer in Bangkok Metropolis at .05 level of statistical 
significance. 

 
Keywords : Marketing Factors, Mattress Purchase, Consumer 
 
บทนำ 

  การนอนหลับเป็นความต้องการพื้นฐานของมนุษย์ที่มีความสำคัญอย่างยิ่ง มนุษย์ใช้
เวลาหนึ่งในสามของชีวิตเพื่อการนอนหลบั (Porth, 2002, อ้างใน กัญญ์ณพัชญ์ ชูประเสริฐสขุ, 2554, 
หน้า 1) การนอนหลับเป็นปรากฏการณ์ตามธรรมชาติเกิดจากระบวนการทางสรีรวิทยาที่ซับซ้อน
สอดคล้องกับจังหวะชีวิตของสิ ่งมีชีวิต พฤติกรรมที่แสดงออกมาถูกควบคุมโดยระบบประสาท
ส่วนกลางในสมอง (Landis, 2002) การนอนหลับเป็นกระบวนการทางสรีรวิทยาที่เกี่ยวข้องกับการ
ทำงานของร่างกายที่ซับซ้อน สอดคล้องกับจังหวะชีวิต ลักษณะการนอนหลับ คือ ความรู้สึกตัว การ
ตอบสนองต่อสิ ่งเร้าลดลง การเคลื ่อนไหวของร่างกายน้อย มีลักษณะสงบนิ่ง และผ่อนคลาย  
(จันทนงค์  อินทร์สุข , 2550) การนอนหลับเป็นช่วงเวลาที่บุคคลมีการเปลี่ยนแปลงระดับการรู้สติ 
การตอบสนองต่อสิ่งเร้าลดลง สามารถปลุกให้ตื่นได้ ถ้าได้รับการกระตุ้นที่เพียงพอและเหมาะสม เป็น
ช่วงเวลาที่ร่างกายและจิตใจไดรบัการเสริมสรา้งและซ่อมแซม มักอยู่ในท่านอนราบ สงบนิ่ง คลื่นไฟฟ้า
สมองมีลักษณะเฉพาะ (จรีพรรณ  เจริญพร ,2549) การนอนหลับมีความจำเป็นต่อการทำงานของ
ร่างกายและจิตใจ บุคคลที่นอนหลับได้ครบวงจรตามความต้องการของร่างกาย จะตื่นนอนด้วยความ
สดชื่นกระปรี้กระเปร่า รู้สึกว่าได้พักผ่อนอย่างเต็มที่ พึงพอใจในการนอนหลับที่ผ่านมา และพร้อมที่
จะทำงานหรือดำเนินชีวิตต่อไป (เกษม ตันติผลาชีวะ, 2534) การนอนหลับที่ไม่เพียงพอจะมีผลต่อทั้ง
อารมณ์ พฤติกรรม และการทำหน้าที่ของร่ากาย เมื่อร่างกายนอนหลับไม่เพียงพอจะทำให้บุคคลนั้น
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ไม่สามารถที่จะเผชิญปัญหาได้เต็มที่ ไม่สามารถจัดการกับสถานการณ์ไม่แน่นอนหรือคลุมเครือ 
ตัดสินใจไม่ได้ และความรู้สึกเช่ือมั่นในตนเองจะลดลง (Reimer, 1997) 

 เมื่อการมีสุขภาพที่ดีเป็นสิ่งที่ทุกคนปรารถนาให้สมกับคำที่ว่า “การไม่มีโรค เป็นลาภ
อันประเสริฐ” ทำให้หลายคนโหยหายสิ่งรอบตัวที่สามารถทำให้สุขภาพดีอยู่ตลอดเวลา  ไม่เว้นแม้กระทั่ง
เวลาพักผ่อนอย่าง “การนอน” ที่จะต้องเอาใจใส่เป็นพิเศษในเรื่องที่หลับที่นอนเพราะสาเหตุหลักเกิดมา
จากคุณภาพผลิตภัณฑ์เครื่องนอน (กัญญ์ณพัชญ์  ชูประเสริฐสุข, 2554, หน้า 1) เพราะที่นอนที่ดีที่สุด 
คือ ที่นอนที่นอนหลับได้อย่างสบายที่สุดตลอดทั้งคืน ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยค้นคว้าของบริษัท 
ซนิด้า (ประเทศไทย) จำกัด พบว่า ปัจจุบัน ผู้บริโภคใส่ใจเรื่องสุขภาพและร่างกายมากกว่าที่เคยเป็นมา 
ท่ามกลางรูปแบบการใช้ชีวิตของคนเมืองที่เปลี่ยนไป เร่งรีบข้ึน มีกิจกรรมมากข้ึน เข้านอนดึกข้ึน แต่ต้อง
ตื่นเช้าข้ึน ซึ่งส่งผลต่อคุณภาพของการนอน  ผู้บริโภคจึงมองสินค้าที่ตอบโจทย์ได้ตรงจุด และสรรหาสิ่งที่
ดีที่สุดมาเติมเต็มเพื่อชีวิตที่มีคุณภาพ (สุภัทร พันธิสุนทร, 2561) 

ปัจจุบันตลาดที่นอนในประเทศไทยมีมูลค่า 10,000 ล้านบาท มีอัตราเติบโต 5-7% ทุกปี ซึ่ง
เป็นการเติบโตตามการขยายตัวของภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ส่วนตลาดที่นอนนั้ น 70-80 % เป็น
การซื้อที่นอนสำหรับบ้านใหม่ อีก 20-30 % เป็นการซื้อเพื่อเปลี่ยนของเดิม (MARKETINGOOPS, 
2561) โดยตลาดที่นอนแบ่งเป็นตลาดระดับกลาง-ล่าง (ราคาต่ำกว่า 10,000 บาท) ประมาณร้อยละ 
50 และตลาดระดับกลาง-บน (ราคาสูงกว่า 10,000 บาท) ประมาณร้อยละ 50 สำหรับตลาดที่นอน
ระดับล่างมีสินค้าอยู่ในตลาดนับร้อยยี่ห้อ และมีการแข่งขันกันด้านราคาเป็นหลัก ซึ่งมีช่องทางการ
จำหน่ายผ่านร้านค้าทั ่วไป สำหรับตลาดที่นอนระดับบน มีช่องทางการจำหน่ายหลัก ผ่านทาง
ห้างสรรพสินค้าและร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ที่มีแนวโน้มการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง สาเหตุหลักเกิดจาก
การขยายตัวของอสังหาริมทรัพย์ที่มีราคาอยู่ระดับกลางถึงระดับสูงมีมากข้ึน ส่งผลให้ร้านค้าอุปกรณ์
ตกแต่งบ้านมีการขยายตัวและเพิ่มสาขามากขึ้นทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด ทำให้ที่นอน
กลายเป็นอีกสินค้าที่ได้รับอานิสงส์นี้และทำให้ตลาดที่นอนมีการแข่งขันที่รุนแรงตามไปด้วย อันจะ
เห็นได้จากช่องทางการจำหน่ายสินค้าประเภททีน่อนได้รับการพัฒนาไปอย่างมาก จากการที่มีการเปดิ
โชว์รูมที่นอนที่มีดีไซน์แปลกใหม่เพิ่มขึ้นมาเป็นจำนวนมาก ทำให้ตลาดที่นอนระดับกลาง-บน มีการ
แข่งขันที่สูงมาก โดยแบรนด์ที่นอนระดับนี้น้ันในปัจจุบันมีอยู่ประมาณ 20 แบรนด์ ซึ่งหากเป็นตลาด
ระดับกลาง จะมีแบรนด์ “Lotus” และ “Dunlopillo” เป็นแบรนด์ผู้นำในตลาด หากเป็นตลาด
ระดับบน จะมีแบรนด์ “Slumberland” “Sealy” และ “Omazz” เป็นแบรนด์ที่ครองส่วนแบ่งหลัก
อยู่ในตลาด (รังสรรค์ ปัทมารัตน์, 2560, หน้า 40-41)  

จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่า ตลาดที่นอนนั้นมีการแข่งขันกันสูงมากทำให้ผู้ประกอบการที่มีอยู่
เดิมหรือผู้ประกอบการที่จะเข้าสู่ตลาดนี้น้ัน มีความจำเป็นต้องมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู ้บริโภคได้และต้องมีการพัฒนาศึกษาและพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของ
ผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง มิเช่นนั้นจะไม่สามารถแข่งขันหรือสามารถคงอยู่ในตลาดที่มีการแข่ งขันสูง
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เช่นนี ้ได้ ดังนั ้น ผู ้ศึกษาจึงสนใจที ่จะศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการซื ้อเครื่ องนอนของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อนำผลการวิจัยที่ได้ไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ การ
พัฒนา การปรับปรุง ธุรกิจเครื ่องนอนได้อย่างเหมาะสม เพื ่อให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภคต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาปจัจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตัดสินใจซือ้เครือ่งนอน 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาการระดับปัจจัยทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างปจัจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน 
5. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครือ่ง

นอนของผูบ้ริโภค 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานการวิจัย  

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน 
ของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
- ประเภทของที่นอนที่ต้องการมากที่สุด 

- ประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่องนอนที่ใช้บ่อย
ที่สุด 

- แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับเก่ียวกับเครื่อง
นอน 
- งบประมาณในการเลือกซ้ือที่นอน 

- ระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องนอน 
- เหตุผลในการซ้ือที่นอน 

- บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือที่
นอน 
- สถานที่ซ้ือเครื่องนอนครั้งล่าสุด 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 

 

 

 

ปัจจัยทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 

 ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานครมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้เครือ่งนอน 

 2. ปจัจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อเครื่องนอนของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขั ้นตอนการดำเนินงานผู ้วิจัยได้ทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้กำหนด
ระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

 ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง  คือ ผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานครที่เคยซือ้เครือ่งนอน 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อเครื่องนอน โดย
ผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร โดยใช้สูตร ดับบิว.จี. คอ
แรน (W.G. cochran ,1953 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, 46) ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน  

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
     จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 
   1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ ่มตัวอย่างสองกลุ ่มที ่เป็นอิสระต่อกัน ( t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

 
สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 71.25 มีอายุ 20-30 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 52.00 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 53.50 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
81.50 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง คิดเป็นร้อยละ 48.25 และมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 
25,001-35,000 บาท จำนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00  

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องนอนของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ปัจจัยทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องนอนของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  ( X = 4.27, S.D. = 0.50) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 

ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยสงูสุด ( X = 4.49, S.D. = 0.51) รองลงมา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ( X = 

4.44, S.D. = 0.58) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X = 4.14, S.D. = 0.71) และด้านผลิตภัณฑ์ ( X = 
3.99, S.D. = 0.68) ตามลำดับ  

1. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก  ( X  = 3.99, S.D. = 0.68) เมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อพบว่า สินค้ามีความทนทาน ดูแลรักษาได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.24, S.D. = 0.79) รองลงมา 

สินค้ามีการเคลือบสารป้องกันไรฝุ่น/เชื้อรา ( X = 4.05, S.D. = 0.92) สินค้ามีหลายรูปแบบให้เลือก

ซื้อ ( X = 4.05, S.D. = 0.72) สินค้ามีความทันสมัย ( X = 4.04, S.D. = 0.78) สินค้ามีสีสัน สวยงาม  

( X = 4.03, S.D. = 0.76) และตราสินค้ามีช่ือเสียง ( X = 3.56, S.D. = 0.83)  ตามลำดับ 
2. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุด  ( X = 4.49, S.D. = 0.51) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

พบว่า ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า มีค่าเฉลี ่ยสูงสุด ( X = 4.58, S.D. = 0.54) 

รองลงมา มีระยะเวลาในการให้สินเช่ือ ( X = 4.54, S.D. = 0.71) ราคาสามารถต่อรองได้ ( X = 4.49, 

S.D. = 0.60) และมีป้ายบอกราคาชัดเจน ( X = 4.36, S.D. = 0.69)  ตามลำดับ 
3. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมากที่สุด  ( X = 4.44, S.D. = 0.58) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ทำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง/เลือกซื้อ  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.55, 

S.D. = 0.59) รองลงมา สามารถเลือกชมสินค้าออนไลน์ได้ ( X = 4.47, S.D. = 0.64) มีการจัดพื้นที่ดู

สวยงาม น่ามอง ( X = 4.38, S.D. = 0.65) และมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ค้นหาง่าย ( X = 
4.35, S.D. = 0.68)  ตามลำดับ 

4. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก  ( X = 4.14, S.D. = 0.71) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า  มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ที่น่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X
= 4.69, S.D. = 0.51) รองลงมา มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของสินค้าให้เป็นที ่รู้จักอย่าง

ต่อเนื่องผ่านทางอินเทอร์เน็ต โทรทัศน์ วิทยุ หรือสื่อต่างๆ อย่างสม่ำเสมอ ( X = 4.64, S.D. = 0.51) 

มีบริการหลังการขายที่เหมาะสม เช่น นโยบายเปลี่ยนคืนสินค้าใน 100 วัน  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 

4.61, S.D. = 0.59)  มีการจัดแสดงสินค้า  ( X = 3.58, S.D. = 1.31) และมีการส่งแผ่นพับแนะนำ

สินค้าใหม่ถึงบ้าน ( X = 3.19, S.D. = 1.48)  ตามลำดับ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื ่องนอนของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตาม 
ประเภทของท่ีนอนท่ีต้องการมากท่ีสุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อที่นอน 

พ็อกเก็ตสปริงมากที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมา ที่นอนยางพาราล้วน คิดเป็นร้อยละ 22.00 ที่
นอนแบบโฟมและยาง คิดเป็นร้อยละ 20.75 ที่นอนแบบมีฐานรอง คิดเป็นร้อยละ 13.50 ที่นอนสปรงิ
แบบพื้นไม้ คิดเป็นร้อยละ 5.50 ที่นอนใยมะพร้าว  คิดเป็นร้อยละ 4.75 และที่นอนสปริงแบบออฟ
เซ็ท คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลำดับ 

ประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่องนอนที่ใช้บ่อยท่ีสดุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้
ผลิตภัณฑ์เครื่องนอนประเภทซื้อครบชุดบ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 31.77 รองลงมา ปลอกหมอน คิด
เป็นร้อยละ 31.60 ผ้าปูที่นอน คิดเป็นร้อยละ 18.23 ปลอกหมอนข้าง คิดเป็นร้อยละ 9.20 ผ้าห่ม คิด
เป็นร้อยละ 8.68 และที่นอน 3 ตอน/ที่นอนปิกนิก คิดเป็นร้อยละ 0.52 ตามลำดับ 

แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องนอน พบว่า แหล่งข้อมูลข่าวสารที่
ได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องนอนของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การบอกต่อ คิดเป็นร้อยละ 
31.53 รองลงมา โทรทัศน์ คิดเป็นร้อยละ 28.49  อินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 25.35 แคตตาล็อก
สินค้า คิดเป็นร้อยละ 9.53 และเอกสารแจก/แผ่นพับ/โปสเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 5.09 ตามลำดับ 

งบประมาณในการเลือกซื้อที่นอน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีงบประมาณใน
การเลือกซื้อที่นอน 1,001-5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.75 รองลงมา งบประมาณในการเลือกซื้อที่
นอน  5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.25 งบประมาณในการเลือกซื้อที่นอนน้อยกว่า 1,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 14.25  งบประมาณในการเลือกซื้อที่นอนมากกว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
10.00 และงบประมาณในการเลือกซื้อที่นอน 10,001-15,000 บาท ตามลำดับ 

ระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป มากกว่า 6  ปี คิดเป็นร้อยละ 57.75 
รองลงมา มีระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป 3-6 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.50 มี
ระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลีย่นครั้งต่อไป 1-3 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.50 และมีระยะเวลาใน
การใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป น้อยกว่า 1 ปี  คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามลำดับ  

เหตุผลในการซื้อท่ีนอน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซื้อที่นอนเพื่อ
ใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 86.00 รองลงมา สินค้าเดิมชำรุด คิดเป็นร้อยละ 12.25 และเพื่อเป็นของขวัญ
ในโอกาสพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามลำดับ 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อท่ีนอน พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกซื้อที่นอนของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.75 รองลงมา คู่สมรส/แฟน คิด
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เป็นร้อยละ 16.00 บิดา/มารดา คิดเป็นร้อยละ 3.75 พนักงานขาย คิดเป็นร้อยละ 3.50 เพื่อนและ 
พรีเซ็นเตอร์ป้ายโฆษณา เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 2.00 

สถานที่ซื ้อเครื ่องนอนครั ้งล่าสุด พบว่า สถานที่ซื ้อเครื ่องนอนครั ้งล่าสุดของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมา งานแสดงสินค้า คิดเป็น
ร้อยละ 21.50 ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ คิดเป็นร้อยละ 19.75 ร้านขายที่นอนทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 16.75 
และทางอินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 7.50 ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ์

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน อธิบายรายละเอียดได้ดังนี้ 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนใน
เรื่อง ประเภทของที่นอนที่ต้องการมากที่สุด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 2. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนใน
เรื่อง งบประมาณในการเลือกซื้อที่นอน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนใน
เรื่อง ระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนในเรือ่ง เหตุผลในการซื้อที่นอน 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนสถานภาพและระดับการศึกษา ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน ในเรื่อง เหตุผลในการซื้อที่นอน 
 5. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนในเรือ่ง บุคคลที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจเลือกซื้อที่นอน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศและระดับการศกึษา 
ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน ในเรื่อง บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อที่
นอน 
 6. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนใน
เรื่อง สถานที่ซื้อเครื่องนอนครั้งล่าสุด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

สมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น ปัจจัย



54 
 

 
 

ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่ายไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอน
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่อง ระยะเวลาในการใช้ผลิตภัณฑ์ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป  
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งผู้วิจัยพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญ
ในด้านราคามากที่สุด รองลงมา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
ผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้อาจเนื่องจาก ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่จะให้ความสำคัญกับราคา
เครื่องนอนต้องเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับเป็นหลัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนารีรัตน์ ฟักเฟื่อง
บุญ (2554) ศึกษาเรื ่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในศูนย์จำหน่าย เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทาง
การตลาดในภาพรวมและด้านย่อยของศูนย์จำหน่ายเฟอร์นิเจอร์ เอส.บี.ดีไซด์ สแควร์ อยู่ในระดับดี
มาก สามารถอธิบายแต่ละด้านได้ดังนี้ 

1.1 ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้วิจัยพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ใน
ระดบัมาก  โดยจะให้ความสำคัญกับสินค้าที่มีความทนทาน ดูแลรักษาได้ง่ายมากที่สุด ซึ่งสอดคล้อง
กับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2552,หน้า 80-81) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ 
การจัดหา การใช้หรือการบริโภคที่สามารถทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 
2009 : 616) ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า 
และบริการ   

1.2 ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านราคา ผู้วิจัยพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับ
มากที่ส ุด โดยจะให้ความสำคัญกับราคาที ่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้ามากที่ส ุด ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมการตลาดด้านราคา (Price) ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2552,หน้า 80-81) กล่าวว่า ราคา (Price) หมายถึง จำนวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ 
หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่าย
ไป 
 1.3 ปัจจ ัยทางการตลาดที ่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู ้วิจัยพบว่า ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด โดยจะให้ความสำคัญกับทำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง/เลือกซื้อ 
มากที่สุด 
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1.4 ปัจจ ัยทางการตลาดที่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้วิจัยพบว่า ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความสำคัญอยู่ในระดับมาก  โดยจะให้ความสำคัญการมีรายการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก 
แถม ที่น่าสนใจ มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมการตลาดการส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552,หน้า 80-81) กล่าวว่า การส่งเสริมการ
ขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์
หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009, p. 617) เป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้
สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2007, p. 
677) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอื่นใน
ช่องทางการจัดจำหน่าย 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัพบว่า 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่นอนพ็อกเก็ตสปริงมากที่สุด นวลวรรณ 
มีหิรัญ (2553) ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลอืกซื้อที่นอน กรณีศึกษา : บริษัท 
เพชรฑิฆัมพร จำกัด ผลการวิจัยพบว่า ประเภทที่นอนที่ต้องการที่สุด คือ ที่นอนสปริงแบบออฟเซ็ท 
ลูกค้าทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ที่นอนพ็อกเก็ตสปริง มีคุณลักษณะสำคัญ ได้แก่ ช่วยกระตุ้นการไหลเวียน
เลือดไปยังกล้ามเนื้อและผิวหนัง ให้คุณผ่อนคลายมากขึ้นขณะหลับ อีกทั้งผิวผ้าที่นอนอาจมีความนุ่ม
สบาย ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจึงตัดสินใจซื้อที่นอนพ็อกเก็ตสปริงมากที่สุด ใช้ผลิตภัณฑ์
เครื ่องนอนประเภทซื้อครบชุดบ่อยที่สุด ใช้ผลิตภัณฑ์เครื ่องนอนประเภทซื้อครบชุดบ่อยที่สุด 
แหล่งข้อมูลข่าวสารที่ได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องนอนของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การ
บอกต่อ ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได้รับการบอกต่อจากเพื่อนหรือญาติ
มิตรว่าผลิตภัณฑ์เครื่องนอนที่ซื้อมาใช้แล้วมีคุณภาพดี ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครก็จะมีการ
ตัดสินใจซื้อ มีงบประมาณในการเลือกซื้อที่นอน 1,001-5,000 บาท มีระยะเวลาในการใช้ผลิตภณัฑ์
ก่อนจะเปลี่ยนครั้งต่อไป มากกว่า 6  ปี มีเหตุผลในการซื้อที่นอนเพื่อใช้เอง บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อที่นอนของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ตนเอง สถานที่ซื้อเครื่องนอนครั้งล่าสดุของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้า ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ห้างสรรพสินค้ามีผลิตภัณฑ์เครื่อง
นอนที่จำหน่ายมีความหลายหลายและสะดวกต่อการเลือกซื้อ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจึงมี
การตัดสินใจซื้อที่ห้างสรรพสินค้าเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศีรณา วงค์ปัญญเวช 
(2553) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่นอนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาในครั้งนี้พบว่า สถานที่ซื้อที่นอน คือ ห้างสรรพสินค้า และสถานที่ที่
คาดว่าจะไปซื้อที่นอน คือ ห้างสรรพสินค้า 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเครื่องนอนของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความสำคัญในเรื่อง สินค้ามีความทนทาน ดูแลรักษาได้
ง่ายมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการควรพิจารณาปรบัปรุงและพัฒนาผลิตเครือ่งนอนใหม้ีความทนทาน 
และดูแลรักษาได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 

2. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความสำคัญในเรื่อง ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
สินค้ามากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญเป็นพิเศษกับการตั้งราคาของผลติภัณฑ์เครือ่ง
นอนให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 

3. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้บริโภคให้ความสำคัญในเรื่อง ทำเลที่ตั้งสะดวกต่อ
การเดินทาง/เลือกซื้อมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการควรพิจารณาปรับปรุงเรื่องช่องทางการจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์เครื่องนอนให้มีความสะดวกต่อการเลือกซื้อมากที่สุด 

4. ปัจจ ัยทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความสำคัญในเรื่อง มีรายการส่งเสริมการขาย 
เช่น ลด แลก แจก แถม ที่น่าสนใจ มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการควรพจิารณาจัดทำรายการสง่เสรมิ
การขายเช่น ลด แลก แจก แถม ให้มีความน่าสนใจอยู่เสมอ 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องนอนของผู้บริโภคในเขตอื่นๆ เพื่อ

นำผลการวิจัยที่ได้มาศึกษาเปรียบเทียบกันและนำผลการวิจัยที่ได้ไปเป็นแนวทางในการวางแผนกล
ยุทธ์ การพัฒนา การปรับปรุง ธุรกิจเครื่องนอนได้อย่างเหมาะสม เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคต่อไป 

2. ควรม ีป ัจจ ัยอื ่นๆ ท ี ่ม ีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อเคร ื ่องนอนของผู ้บร ิ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 30-40 ปี สมรส ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท และระดับตำแหน่งปฏิบัติการ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร การตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  
 จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดับตำแหน่งแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้นพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
สถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตไม่แตกต่างกัน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ
0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และบุคคล ไม่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
Abstract 
 This case study’s research aims at explaining factors affecting the purchasing decisions life 
insurance of private employees in Bangkok. For the research, a sample size of 400 people were 
questioned. The independent variables were attitude, personal factors and marketing mix factors.The 
dependent variable was decision to buy life insurance. The statistics used for data analysis were 
frequency, percentages, mean, and multiple regression analysis. 
 The research found that Most respondents were women aged 30-40 years, marital status, 
bachelor's degree estimate salary 15,001-25,000 baht and operational position. The marketing mix 
factors effecting life insurance purchase decision of private officer in Bangkok Metropolis. Majority 
of private office has life insurance purchase decision in Bangkok Metropolis as much level. 
 The hypothesis testing found that the private officer in Bangkok Metropolis has 
different sex, age, education, average income/month and position effected to the different life 
insurance purchase decision at .05 level of statistical significance. But the private officer in 
Bangkok Metropolis has different marital status effected the non different life insurance purchase 
decision.Marketing mix factors such as product, marketing promotion, service process and 
physical character effected to life insurance purchase decision of private officer in Bangkok 
Metropolis at .05 level of statistical significance. Marketing mix factors such as price, 

คำสำคัญ :ประกันชีวิต,การตัดสินใจซื้อ,ส่วนประสมทางการตลาด 
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channel of distribution and person has no effected to life insurance purchase decision 
of private officer in Bangkok Metropolis. 
 
 
 
 
 
 
บทนำ 

  จากสถานการณ์เศรษฐกิจที่มีการแข่งขันสูง ความมั่นคงทางด้านเศรษฐกิจและชีวิต
เป็นสิ่งที่ความสำคัญ การดำเนินชีวิตของมนุษย์ในปัจจุบันนั้นต้องพบกับความเสี่ยงภัย ทำให้สูญเสีย
รายได้ ตลอดจนความเสี่ยงด้านสุขภาพ ทำให้ต้องสูญเสียชีวิต จากเหตุความเสี่ยงดังที่กล่าวมาจึงเป็น
ผลให้บริษัทประกันชีวิตและบริษัทประกันวินาศภัยเข้ามามีบทบาทสำคัญในการสร้างความมั่นคงของ
ชีวิต (กาญจนาภรณ์  บุญเกิด, 2558, หน้า 1)นอกจากนี้ การประกันชีวิตยังมีบทบาทสำคัญในการ
เสริมสร้างความมั่นคงในการวางแผนทางด้านการเงินให้บุคคลและครอบครัว การสร้างนิสัยการออม
เงินทำให้มีเงินทุนไว้ใช้ในยามเกิดเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด ประโยชน์ของการประกันชีวิตในด้านการ
คุ้มครอง ช่วยบรรเทาให้ครอบครัวไม่เดือดรอ้นในภายหลงั (สาระ ล่ำซำ, 2558, อ้างใน ปริมาภรณ์ ศรี
พรหม, 2560, หน้า 1) 

ธุรกิจประกันชีวิตมีหลายบริษัท ซึ่งทำให้มีการแข่งขันสูง จากสถานการณ์ดังกล่าวทำให้
บริษัทประกันชีวิต จึงต้องมีการวางแผนในการเพิม่ลกูค้าใหม่และรกัษาลูกค้าเก่าให้คงอยู่กบับริษัท แต่
ทั้งนี้ในปัจจุบันผู้บริโภคมีอิสระในการตัดสินใจซื้อสินค้าและสามารถที่จะทราบข้อมูลเกี่ยวกบับริษัท
ประกันชีวิตผ่านทางสื่อต่าง ๆ เพื่อช่วยการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตกับบริษัทประกันชีวิตที่
ลูกค้าสนใจได้ และช่องทางการจำหน่ายที่หลากหลายทำให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากข้ึนมีอิสระในการ
เลือกซื้อประกันชีวิตด้วยแบบประกันที่ตอบสนองความต้องการของตนเอง (กาญจนาภรณ์  บุญเกิด, 
2558, หน้า 2) 

จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื ่อที ่จะนำผลการวิจัยที ่ได้มาเป็นแนวทางให้
ผู้ประกอบการธุรกิจประกันภัย สามารถนำข้อมูลไปใช้เพื่อประกอบการตัดสินใจในการกำหนดกลยุทธ์
ต่าง ๆ ของธุรกิจและพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้มีความเหมาะสมและสัมพันธ์กับความ
ต้องการของลูกค้าต่อไป  
 
 

 
Keywords: Life insurance, Purchase decision, Marketing Mix 
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วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
1. เพื ่อศึกษาปัจจ ัยส่วนบุคคลที ่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของ

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานการวิจัย  
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่ แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกัน 
 2. ปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของพนัก งาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้นำแนวคิดทฤษฎีจากแนวคิดหลักของนักวิชาการ  ต่าง ๆ แล้วนำมากำหนด
เป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้ 

ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

การตัดสินใจซื้อประกันชีวิต 
1. ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความ
ต้องการ 
2. ด้านการค้นหาข้อมูล 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
5. ด้านการประเมินหลังการซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6. ตำแหน่ง 
 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคคล 
6. ด้านกระบวนการ 
7. ดา้นลักษณะทางกายภาพ 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกัน

ชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ขั ้นตอนการดำเนินงานผู้วิจัยได้ทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้กำหนด
ระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

 
ประชากรและกลุ่มตังอย่าง  คือ พนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อประกันชีวิต 
 
กลุ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจัย คือ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยซื้อประกันชีวิต โดยผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบ
จำนวนประชากร โดยใช้สูตร (Taro Yamance , 1973 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ,2557, หน้า 46) 
ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน 
 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

  จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ ่มตัวอย่างสองกลุ ่มที ่เป็นอิสระต่อกัน ( t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบสมมติฐาน 

 
สรุปผลการวิจัย 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 76.50 มีอายุ 30-40 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 66.00 มีสถานภาพสมรส  คิดเป็นร้อยละ 50.00 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
74.00 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.20 มีระดับตำแหน่งปฏิบัติการ 
คิดเป็นร้อยละ 49.00 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร  ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงลำดับ
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ความสำคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  ด้านราคา 
และด้านผลิตภัณฑ์ ตามลำดับ 

 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวม อยู ่ในระดับมาก  เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก 4 ข้อ และให้ความสำคัญอยู่ในระดับ
น้อย 1 ข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ตรายี่ห้อของบริษัทประกันชีวิตมีรูปทรงที่ดีง่ายต่อการ
จดจำ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา สิทธิประโยชน์ตามกรมธรรม์ประกันชีวิตสูงกว่าอัตราค่าเบี้ยประกันที่
ต้องชำระ บริษัทประกันชีวิตมีชื่อเสียงและมีความน่าเชื่อถือ สัญญาเพิ่มเติมที่ให้ผลประโยชน์กับผู้เอา
ประกัน เช่น สวัสดิการ ค่ารักษาพยาบาล โรคร้ายแรง และค่าชดเชยรายได้ เป็นต้น และรูปแบบของ
กรมธรรม์ประกันชีวิต มีหลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการได้ ตามลำดับ 

 2.2 ด้านราคา ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทั้ง 2 ข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
เงื่อนไขการชำระเบี้ยประกัน แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได้ มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด และอัตราเบี้ยประกันเหมาะสมกับวงเงินเอาประกันและความคุ้มครอง ตามลำดับ 

 2.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายภาพรวม อยู ่ในระดับมาก  เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
พนกังานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมาก
ไปหาน้อย ดังนี้ วันและเวลาเปิดทำการสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ รองลงมา สาขาที่เปิดให้บร ิการมี
ครอบคลุมทุกพื้นที่ สามารถติดต่อกับตัวแทนประกันชีวิตได้สะดวก และสามารถชำระเบี้ยประกันได้หลาย
ช่องทาง เช่น เคาน์เตอร์เซอร์วิส ธนาคาร และตู้เอทีเอ็ม ตามลำดับ 

 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวม อยู ่ในระดับมาก  เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมาก
ไปหาน้อย ดังนี ้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ และอินเทอร์เน็ต 
เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา มีการมอบของกำนัล หรือสมนาคุณ เมื่อมีการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์
ประกันชีวิต  และมีการจัดกิจกรรมหรือสัมมนาต่างๆ ที่ให้ความรู้เกี่ยวกับการทำประกันชีวิต ตามลำดับ 

 2.5 ด้านบุคคล ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ตัวแทน
ประกันชีวิตดูแลลูกค้าอย่างสม่ำเสมอและสามารถติดต่อได้ตลอดเวลาที่ต้องการและตัวแทนประกันชีวิตให้
ข้อมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขกรมธรรม์ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ตัวแทนประกันชีวิตมีบุคลิกภาพที่ดี
และแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  และตัวแทนประกันชีวิตมีความกระตือรือร้น เอาใจสามารถให้คำแนะนำ และ 
คอยช่วยเหลือเมื่อเกิดปัญหา  

 2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ ภาพรวม อยู ่ในระดับมาก  เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมาก
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ไปหาน้อย ดังนี้ มีการให้บริการที่สะดวกรวดเร็ว และถูกต้องมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา มีการแจ้งเตือน
ลูกค้าเมื่อใกล้ครบกำหนดชำระเบี้ยประกันอย่างสม่ำเสมอ มีการคำนวณเบี้ยประกันที่ถูกต้องแม่นยำ การ
เรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่ยุ่งยาก และระยะเวลาในการเรียกร้องค่าสินไหมทดแทนไม่นาน  และบริษัท
ประกันชีวิตจ่ายผลประโยชน์ได้ตรงตามเงื่อนไขของแบบประกัน ตามลำดับ 

 2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้เป็นบริษัทประกันที่มีขนาดใหญ่ และมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ความ
ชัดเจนของป้ายแนะนำบริการในจุดต่าง ๆ ศูนย์บริการลูกค้ามีบรรยากาศที่ดี ตกแต่งสวยงาม และทันสมัย 
มีสิ่งอำนวยความสะดวกเพียงพอขณะรอรับบริการ เช่น โต๊ะ เก้าอี้ หนังสือพิมพ์ และน้ำดื่ม และศูนย์บริการ
ลูกค้าสะอาดและมีความเป็นระเบียบ ตามลำดับ 

3. การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบรษัิทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครภาพรวม อยู่
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับ
การตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านการตัดสินใจซื้อ มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ด้านการประเมินผล
ทางเลือก ด้านการประเมินหลังการซื้อ และด้านการค้นหาข้อมูล ตามลำดับ 

 3.1 ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  พิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดย
เรียงลำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเมื่อประกันชีวิตเป็นสิ่งจำเป็นสำหรับ
ท่านและครอบครัว มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเมื่อประกันชีวิตสามารถ
ช่วยบรรเทาภาระต่าง ๆ ของท่านและครอบครัวได้ เมื่อยามที่ท่านและครอบครัวต้องประสบกับเหตุการณ์ที่
ไม่คาดฝัน และท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเมื่อเห็นถึงความสำคัญของการประกันชีวิต ตามลำดับ 

 3.2 ด้านการค้นหาข้อมูล ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไป
หาน้อย ดังนี้ ท่านจะค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับบริษัทประกันชีวิตที่จะซื้อจากอินเทอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด  รองลงมา ท่านจะค้นหาข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อประกันชีวิตจากผู้ที่เคยซื้อแล้วก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ ท่านจะหาข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทประกันชีวิตที่จะซื้อจากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด และท่านมีความ
เช่ือถือในข้อมูลของบุคคลอื่นที่เคยซื้อประกันชีวิต ตามลำดับ 

 3.3 ด้านการประเมินทางเลือก ภาพรวม อยู ่ในระดับมาก เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจาก
มากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านจะเปรียบเทียบผลประโยชน์ต่างๆ ของการประกันชีวิตของบริษัทต่าง ๆ ก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด และท่านจะเปรียบเทียบหรือมีการประเมินความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของ
บริษัทประกันชีวิตก่อนการซื้อประกันชีวิต  ตามลำดับ 



65 
 

 
 

3.4 ด้านการตัดสินใจซื้อ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจากมากไป
หาน้อย ดังนี้ ท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากบริษัทประกันชีวิตที่ให้ผลประโยชน์และผลตอบแทนสูงสุด 
มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากบริษัทประกันชีวิตที่มีความน่าเช่ือถือ
เท่านั้น  และท่านจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตที่สามารถแก้ไขปัญหาในอนาคตของท่านได้ ตามลำดับ 

3.5 ด้านการประเมินหลังการซื้อ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงลำดับจาก
มากไปหาน้อย ดังนี้ บริษัทประกันชีวิตมีศูนย์ให้บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) ไว้คอยบริการท่าน มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ตัวแทนประกันชีวิตมีการให้คำปรึกษาและคำแนะนำที่ดีในการแก้ปัญหาต่างๆ 
ภายหลังการซื้อประกันชีวิต และตัวแทนประกันชีวิตมีการดูแลและเอาใจใส่ที่ดีภายหลังการซื้อ ตามลำดับ 

4. จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  
 4.1 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้

เฉลี ่ยต่อเดือน และระดับตำแหน่งแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตไม่แตกต่างกัน  

 4.2 ปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านบุคคล ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยู ่ในระดับมาก เมื ่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงลำดับจากมากไป
หาน้อย ดังนี้ ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของทิพย์สุภา สุวรรณอทาน (2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจ
ซื้อประกันภัยรถยนต์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก  
 1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู ่ในระดับมาก ทั ้งนี ้ผ ู ้ว ิจ ัย พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง ตรายี่ห้อของบริษัทประกันชีวิตมีรูปทรงที่ดีง่ายต่อการจดจำ มาก
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ที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทประกันชีวิตที่มีตรายี่ห้อที่มีรูปทรงที่ดี มีการเน้นตรายี่ห้อให้ใหญ่ข้ึน 
ทำให้ง่ายต่อการจดจำ จะมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ 
ของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บรกิาร 
จะต้องพิจารณาถึง ตราสินค้า การรับประกันและการบริการหลังการขาย 
 1.2 ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความสำคัญในเรื่อง เงื่อนไขการชำระเบี้ยประกัน แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 6 เดือน ราย 3 เดือน หรือราย
เดือนได้ ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทประกันชีวิตมีเงื่อนไขการชำระเบี้ยประกัน แบ่งจ่ายเป็นรายปี ราย 
6 เดือน ราย 3 เดือน หรือรายเดือนได้ จะมีผลต่อการตดัสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจ
บริการ ของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า การพิจารณาด้านราคานั้น
จะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่านายหน้า และเงื่อนไขการชำระเงิน 
 1.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก  ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง วันและเวลาเปิดทำการสะดวกต่อการเข้าใช้บริการมากที่สุด มาก
ที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทประกันชีวิตเพิ่มช่วงวันและเวลาเปิดทำการให้สะดวกต่อการเข้าใช้
บริการ จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มาก
ที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ ของ ยุพาวรรณ 
วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า ที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึง 
เป็นอีกปัจจัยที่สำคัญของตลาดบริการ  
  1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก  ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า  พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในเรื่อง มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ 
วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ และอินเทอร์เน็ต เป็นต้น ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทประกันชีวิตเพิ่มการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ  เช่น โทรทัศน์ วิทยุ สื ่อสิ่งพิมพ์ และอินเทอร์เน็ต ให้มากขึ ้น พนักงาน
บริษัทเอกชนก็จะเกิดการรับรู้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ทำให้เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ และเกิดการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตได้ง่ายข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจ
บริการ ของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดรวบรวม
วิธีการที่หลากหลายของการสื่อสารกับตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดย
บุคคลกิจกรรส่งเสริมการขายและรูปแบบอื่นทั ้งทาตรงสู่สาธารณและทางอ้อมผ่านสื ่อ  เช่น การ
ประชาสัมพันธ์ 
 1.5 ด้านบ ุคคล อย ู ่ ในระด ับมาก ท ั ้ งน ี ้ผ ู ้ ว ิจ ัย พบว่า พน ักงานบร ิษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง ตัวแทนประกันชีวิตดูแลลูกค้าอย่างสม่ำเสมอและสามารถติดต่อได้
ตลอดเวลาที่ต้องการและตัวแทนประกันชีวิตให้ข้อมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขกรมธรรม์ชัดเจน มากที่สุด  ทั้งนี้แสดง



67 
 

 
 

ให้เห็นว่า หากพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครได้รับการดูแลจากตัวแทนประกันชีวิตอย่าง
สม่ำเสมอ  สามารถติดต่อได้ตลอดเวลาที่ต้องการ และตัวแทนมีการให้ข้อมูลเกี่ยวกับเงื่อนไขกรมธรรม์
ชัดเจน จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด 
ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดของการบริการประกอบด้วย 7P’s ของ ชัย
สมพล ชาวประเสริฐ (2551, หน้า 22-25) ได้กล่าวว่า ด้านบุคคล หรือพนักงาน ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก 
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื ่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ 
มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา และ
สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
 1.6 ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า  พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง มีการให้บริการที่สะดวกรวดเร็ว และถูกต้อง มากที่สุด ทั้งนี้
แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครได้รับการบริการที่สะดวกรวดเร็วและถูกต้องจาก
บริษัทประกันชีวิต  จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วน
ประสมทางการตลาดของการบริการประกอบด้วย 7P’s ของ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2551, หน้า 
22-25) ได้กล่าวว่า ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการที ่นำเสนอให้กับผู ้ใช้บริการเพื ่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทำให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง เป็นบริษัทประกันที่มีขนาดใหญ่ และมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย 
มากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า เมื่อพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครไปใช้บริการแล้วเกิดความ
มั่นใจและไว้วางใจในบริษัทประกันชีวิตที่มีขนาดใหญ่และมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย ทำให้ช่วยวิเคราะห์
ข้อมูล วางแผนการทำประกัน และแนะนำแบบประกันที่เหมาะสมกับความต้องการของตนได้  ซึ่งสอดคล้อง
กับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดของการบริการประกอบด้วย 7P’s ของ ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ (2551, หน้า 22-25) ได้กล่าวว่า ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า 

2. การตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครภาพรวม
อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญในเรื่อง 
ด้านการตัดสินใจซื้อมากที่สุด รองลงมา ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ด้าน
การประเมินผลทางเลือก ด้านการประเมินหลังการซื้อ และด้านการค้นหาข้อมูล ทั้งนี้ผู้วิจัยพบว่า  
 2.1 ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก  โดยพบว่า 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจซื้อในเรื่อง จะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเมื่อ
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ประกันชีวิตเป็นสิ่งจำเป็นสำหรับท่านและครอบครัว มากที่สุด รองลงมา จะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเมื่อ
ประกันชีวิตสามารถช่วยบรรเทาภาระต่าง ๆ ของท่านและครอบครัวได้ ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า พนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครมีความรู้ความเข้าใจว่าประกันชีวิตเป็นสิ่งจำเป็น และสามารถเป็น
หลักประกันให้ครอบครัวได้  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้านการ
ตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) ของ Kotler (2000 อ้างใน นธกฤต วันตะเมล์, 2555, หน้า 
119) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะเริ่มต้นจากการที่ผู้บริโภคได้ตระหนักถึง
ปัญหาหรือความต้องการ (Problem Recognition) ความต้องการนี้สามารถเกิดข้ึนได้จากสิ่งกระตุ้น
ทั้งภายในและภายนอก สิ่งกระตุ้นภายในจะเป็นความต้องการทางธรรมชาติของมนุษย์ ได้แก่ ความ
หิว ความกระหาย 
 2.2 ด้านการค้นหาข้อมูล ภาพรวม อยู ่ในระดับโดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจซื้อในเรื่อง จะค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับบริษัทประกันชีวิตที่จะซื้อจาก
อินเทอร์เน็ต มากที่สุด  รองลงมา จะค้นหาข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อประกันชีวิตจากผู้ที่เคยซื้อ
แล้วก่อนการตัดสินใจซื้อ  ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครเห็นถึง
ความจำเป็นของการทำประกันชีวิตแล้วพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครก็จะมีการค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับการประกันชีวิตที่จะซื้อเพิ่มเติมจากอินเทอร์เน็ตเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู ้บริโภค ด้านการแสวงหาข้อมูล (Information 
Search) ของ Schiiman & Kanuk (2000 อ้างใน นธกฤต วันตะเมล์, 2555, หน้า 120) ได้กล่าวว่า 
การแสวงหาข้อมูล ( Information Search) กล่าวคือ เมื ่อผู ้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาว่าจำเป็น
จะต้องซื้อสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของตนแล้ว ในข้ันต่อมา ผู้บริโภคจะทำการค้นหาข้อมูล 
ซึ่งได้แก่ การค้นหาข้อมูลสินค้าจากโฆษณา พนักงานขาย หรือการสอบถามจากบุคคลรอบข้าง เช่น 
เพื่อนและสมาชิกในครอบครัว เหล่าน้ี เป็นต้น  
 2.3 ด้านการประเมินทางเลือก ภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจซื้อในเรื่อง จะเปรียบเทียบผลประโยชน์ต่าง ๆ ของการประกันชีวิตของ
บริษัทต่าง ๆ ก่อนการตัดสินใจซื้อ มากที่สุด และท่านจะเปรียบเทียบหรือมีการประเมินความน่าเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของบริษัทประกันชีวิตก่อนการซื้อประกันชีวิต  ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครจะมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากการเปรียบเทียบผลประโยชน์ต่างๆ ของการประกัน
ชีวิตของบริษัทต่างๆ ที่ให้ผลตอบแทนสูงสุดก่อนการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้านการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ของ 
Kotler (2003, อ้างใน นธกฤต วันตะเมล์, 2555, หน้า 121) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภคจะทำการประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) กล่าวคือ หลังจากที่ผู้บริโภคได้ข้อมูลมากแล้ว ผู้บริโภคก็
จะทำการประเมินทางเลือกจากพื้นฐานความเช่ือและความรู้ที่ผู้บริโภคมีต่อสินค้า เพื่อเลือกทางเลือก
ที่เห็นว่ามีความเหมาะสม โดยจะพิจารณาจากคุณสมบัติต่างๆ ของแต่ละตราสินค้า โดยผู้บริโภคจะ
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ประเมินตราสินค้าจากคุณสมบัติที่ผู้บริโภคเห็นว่ามีความสำคัญที่สุดและตรงกับความต้องการของตน
มากที่สุด 
 2.4 ด้านการตัดสินใจซื้อ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจซื้อในเรื ่อง จะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากบริษัทประกันชีวิตที่ให้ผล
ประโยชน์และผลตอบแทนสูงสุด มากที่สุด รองลงมา จะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากบริษัทประกันชีวิตที่มี
ความน่าเช่ือถือเท่านั้น  ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากบริษัทประกันชีวิตใดมีผลประโยชน์และผลตอบแทนสูงสุด 
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครจะตัดสินใจซื้อประกันชีวิตจากบริษัทนั้น ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู ้บริโภค ด้านการตัดสินใจซื ้อ (Purchase Decision) ของ 
Berkman, Linquest and Sirgy (1996 อ้างใน นธกฤต วันตะเมล์, 2555, หน้า 122) ได้กล่าวว่า ได้
กล่าวว่า ความตั้งใจซื ้อ (Purchase Intention) เป็นองค์ประกอบด้านพฤติกรรมของทัศนคติที่
สามารถทำนายพฤติกรรมการซื้อสินค้าได้ดีกว่าความเช่ือและความรู้สึก  
 2.5 ด้านการประเมินหลังการซื้อ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจซื้อในเรื่องบริษัทประกันชีวิตมีศูนย์ให้บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) 
ไว้คอยบริการท่าน มากที่สุด รองลงมา ตัวแทนประกันชีวิตมีการให้คำปรึกษาและคำแนะนำที่ดีในการ
แก้ปัญหาต่างๆ ภายหลังการซื้อประกันชีวิต  ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า เมื่อพนักงานบริษัทเอกชนได้รับการ
บริการที่ดีหลังการซื้อ สามารถติดต่อศูนย์ให้บริการข้อมูลลูกค้าได้ตลอดและมีความสะดวก อีกทั้งอาจได้รับ
คำแนะนำที่ดีจากตัวแทนประกันชีวิตเมื่อมีปัญหาภายหลังการซื้อประกันชีวิต  พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานาครอาจมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตเพิ่ม ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) ของ Kotler (2003 อ้างใน นธกฤต 
วันตะเมล์, 2555, หน้า 123) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมหลังการซื้อนี้มีความสำคัญต่อผู้บริโภค คือ จะช่วย
ลดความไม่มั่นใจหรือความสงสัยของผู้บริโภคที่อาจเกิดข้ึนได้จากการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือ
บริการนั้นแล้ว 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประดิษฐ์เพชร แซ่ตั้ง (2558) ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยทีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแบบสะสมทรัพย์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการวิจัยพบว่า ระดับรายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กรมธรรม์ประกันชีวิตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน และสอดคลอง
กับงานวิจัยของ เยาวภา วิรุฬห์เพชร (2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตผ่านตัวแทนประกันชีวิตของบุคลากรภาครัฐ ในศูนย์
ราชการแจ้งวัฒนะ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า อายุที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อกรมธรรม์ประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้ผู้วิจัย
พบว่า  
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 3.1 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท ี ่ระดับ 0.05 โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่เป็นเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความ
ต้องการ ดา้นการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านการประเมินหลังการซื้อ 
และภาพรวม  มากกว่าเพศชาย 
 3.2 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุต่ำกว่า 50 ปี มีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึง
ความต้องการ ด ้านการประเม ินทางเล ือกและภาพรวมมากกว่า พน ักงานบร ิษ ัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ มากกว่า 50 ปี 
 3.3 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตไม่แตกต่างกัน โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกต่าง
กันมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการประเมินหลังการ
ซื้อ และภาพรวม ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการและด้านการ
ตัดสินใจซื้อแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.4 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต ด้านการรับรู้ถึง
ปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินหลังการซื้อ และภาพรวม 
มากกว่าพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรีและระดับ
การศึกษาปริญญาตรี 
 3.5 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 35,000 บาทขึ้นไป มีการตัดสินใจซื้อประกันชวิีต 
ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้าน
การประเมินหลังการซื้อ และภาพรวม มากกว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า หรือเท่ากับ 15,000 บาท 
 3.6 พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับตำแหน่งแตกต่างกันมีการตัดสินใจ
ซื้อประกันชีวิตแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพบว่า พนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีระดับตำแหน่งปฏิบัติการ หัวหน้างาน และผู้อำนวยการ จะมีการตัดสินใจซื้อประกัน
ชีวิต ด้านการรับรู้ถึงปัญหา/การตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก 
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ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านการประเมินหลังการซื้อ และภาพรวม มากกว่า พบว่า พนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับตำแหน่งผู้เช่ียวชาญ 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้ผู้วิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิต
ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านบุคคล ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากมีการเพิ่มการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ก็จะมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึ้นด้วยเช่นกัน ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ทิพย์สุภา สุวรรณอทาน (2557) ศึกษาเรื ่อง ปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อประกันภัยรถยนต์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากผลการวิจัยที่ได้รับในครั้งนี ้พบว่าจากผลการวิเคราะห์ด้านปัจจัยส่วนบุคคล พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30-40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 บาท ถึง 25,000 บาท ระดับตำแหน่งปฏิบัติการ ผู้ประกอบการสามารถ
นำข้อมูลเหล่านี้มาใช้สำหรับในการวางแผน เพื่อออกผลิตภัณฑ์ที่ดึงดูดลูกค้ารวมถึงกำหนดกลยุทธ์
การตลาดให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายและควรให้ความสำคัญกับลูกค้ากลุ่มนี้เพราะเป็นเป้าหมายหลัก 
2.จากผลการวิจัยที ่ได้รับในครั ้งนี ้พบว่า  กลุ ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดังนี้ ด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยมากสุด รองลงมาด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามลำดับ ดังนั้น ผู้ประกอบการ ควรพิจารณาและให้ความสำคญัใน
เรื ่องการปรับปรุง โดยเพิ ่มการบริการที ่สะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ ้น รองลงมาด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย ควรพิจารณาและให้ความสำคัญกับการปรับปรุงวันและเวลาเปิดทำการใหส้ะดวกต่อการเข้า
ใช้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพควรพิจารณาและให้ความสำคัญในการปรับปรุงพื้นที่ภูมิทัศน์
ของบริษัท และเพิ่มการนำเทคโนโลยีใหม่ๆที่ทันสมัยมาใช้งาน 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตอื่นๆ  
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2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร 
3. การศึกษาครั้งต่อไปควรทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Survey) เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก 
เพื่อนำผลการศึกษาไปปรับใช้ในการวางแผนส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทประกันชีวิต ให้ตรง
กับความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพือ่ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจใช้

บร ิการแอพพลิเคช ั ่น มายโม ่  (MyMo) ของล ูกค ้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร  
2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั ่น มายโม่ 
(MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) ศึกษาอิทธิพลของการยอมรับ
ทางด้านเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคาร
ออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้
แอพพลิเคช่ัน MyMo ของธนาคารออมสิน จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เคร ื ่องมือที ่ใช้ในการศึกษาคือ  แบบสอบถามมีการตรวจสอบความเที ่ยงตรงของเนื ้อหาจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการตั ดส ินใจใช้บริการ
แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมากที่สุด
ทุกด้าน ปัจจัยการยอมรับทางเทคโนโลยีที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มาย
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โม่ (MyMo) ของธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมากที่สุด การตัดสินใจที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) อยู่ในระดับมากที่สุดเช่นกัน ปัจจัย
ทางด้านการประกอบอาชีพ ประกอบด้วย อาชีพ ค้าขาย /ประกอบธุรกิจส่วนตัว นักเรียน /นักศึกษา 
พนักงานบริษัทเอกชน /ลูกจ้าง รับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
จะเลือกตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั ่น มายโม่ (MyMo) มากกว่าอาชีพอื ่นๆ ส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้ แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) และความรู้ความเข้าใจการ
ยอมรับทางด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้แอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) 

  
คำสำคัญ :  ส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับทางด้านเทคโนโลยี การตัดสินใจใช้บรกิาร
แอพพลเิคช่ัน 

 
Abstract 
 The objectives of the study were to 1) investigate the personal factors effecting 
MyMo application service decision of Government Saving Bank’s customer in Bangkok 
Metropolis. 2) Study the marketing mix factor effecting MyMo application service 
decision of Government Saving Bank’s customer, and 3) find out the in fluence of 
technological acceptance toward MyMo application service decision of Government 
Saving Bank’s customer in Bangkok Metropolis. The 400 customers in Bangkok 
Metropolis using MyMo application service decision of Government Saving Bank were 
the sample of the study. The questionnaire was the instrument in the data collecting. 
The questionnaire was test the validity by the experts. The descriptive statistics such 
as percentage, mean, and standard deviation, and the inferential statistics such as 
multiple regression analysis were used as the statistical analysis. 
 The result of the study found that marketing mix factors effecting MyMo 
application service decision of Government Saving Bank’s customer in Bangkok 
Metropolis as most level. The technological acceptance factors effecting MyMo 
application service decision of Government Saving Bank’s customer in Bangkok 
Metropolis as most level. MyMo application service decision of Government Saving 
Bank’s customer in Bangkok Metropolis as most level. Factors of the profession 
consisted of commerce profession, own business, student, private officer, employee, 
government official and state enterprise selected MyMo application service decision 
more than other profession. Marketing mix effected to MyMo application service 
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decision and the technological acceptance factors effected to MyMo application 
service decision. 
Keyword: Marketing mix, Technological acceptance, Application service decision. 
 
บทนำ 

ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศได้เข้ามามีบทบาทสำคัญต่อชีวิตประจำวันของมนุษย์
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการประกอบธุรกิจต่างๆ ที่มีความซับซ้อนของข้อมูลและต้องการความรวดเร็วเพื่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขันต่างได้นำเอาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ธุรกิจ ให้ตอบรับกับความ
ต้องการและอำนวยความสะดวก รวมถึงการพัฒนารูปแบบการให้บริการทีท่ันสมัยเพือ่ให้เกิดความพึง
พอใจสูงสุด ( ณัฐณี คุรุกิจวาณิชย์, 2558) พบว่าแนวโน้มการ ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตเพิ่มขึ้นจำนวน 16.6 
ล้านคน เป็น จำนวน 29.8 ล้านคน เพิ่มข้ึนคิดเป็นร้อยละ 21.00 และผู้ใช้โทรศัพท์มือถือแบบ Smart 
Phone เพิ่มข้ึน เป็นจำนวน 31.7 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 50.50 (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2559)  

กระแสโลกออนไลน์ได้สร้างการเปลีย่นแปลงด้านพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บรโิภคในการ

ทำธุรกรรมทางการเงิน นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีในโลกการเงินได้ส่งผลให้เกิดรปูแบบ

การให้บริการทางการเงินต่างๆ ที่อำนวยความสะดวก และตอบสนองต่อการดำเนินชีวิตของผู้บริโภค

ยุคใหม่ โดยเฉพาะการทำธุรกรรมทางการเงินสมัยใหม่ที่สามารถทำธุรกรรมการเงินได้ทุกที่ ทุกเวลา 

รวดเร็ว และสะดวกสบาย ผ่านอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ เช่น โทรศัพท์มือถือ แท็บเล็ต เป็นต้น 

โดยเฉพาะการใช้บริการ Mobile Banking ซึ่งเป็นสิ่งอำนวยความสะดวก และสามารถทำธุรกรรมได้

อย่างรวดเร็วตลอดเวลาด้วยตนเองโดยไม่ต้องไปที่สาขาของธนาคาร 

ในปี 2558 เทียบกับปี 2557 พบว่าปริมาณการทำธุรกรรมการชำระเงินผ่านบริการ 

Mobile Banking มีอัตราการเติบโตร้อยละ 126.90 ซึ่งสูงกว่าปริมาณการทำธุรกรรมการชำระเงิน

ผ่านบริการ Internet Banking ซึ่งมีอัตราการเติบโตเพียงร้อยละ 7.91 แสดงให้เห็นว่าการทำธุรกรรม

การเงินผ่านบริการ Mobile Banking มีแนวโน้มเติบโตสูงกว่าการทำธุรกรรมการเงินผ่าน Internet 

Banking  (ปิยพงศ์ ตั้งจินตนาการ, 2559) 

แผนยุทธศาสตร์ 3 ปี ธปท. (พ.ศ. 2560-2562) มุ่งเน้นวางรากฐานการทำหน้าที่ของ ธปท. 

เพื่อส่งเสริมให้ระบบเศรษฐกิจการเงนิไทยมีเสถียรภาพ และระบบการเงินไทยมีพัฒนาการที่สนับสนุน

ให้เศรษฐกิจ ขยายตัวได้อย่างยั่งยืน ทั่วถึง และพร้อมปรับตัวเข้าสู่เศรษฐกิจดิจิทัลพัฒนากา รทาง

เทคโนโลยีและการปรับตัว เข้าสู่เศรษฐกิจดิจิทัลจะมีบทบาทสำคัญที่จะช่วยเพิ่มโอกาสและลดต้นทุน

ให้แก่ทั้งภาคธุรกิจและผู้บริโภค ซึ่งรวมถึงผู้ใช้บริการทางการเงินได้ ด้านการพัฒนา (Development) 

มุ่งผลักดันให้ระบบเศรษฐกิจการเงินไทยพัฒนาไปได้อย่างยั่งยืนและ เป็นธรรม โดยสนับสนุนการ
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แข่งขัน นวัตกรรม และการใช้เทคโนโลยีอย่างครบวงจรเพื่อลดต้นทุน ของระบบการเงิน และเอื้อให้

ระบบเศรษฐกิจการเงินปรับตัวเข้าสู่เศรษฐกิจดิจิทัล รวมทั้งส่งเสริม สภาพแวดล้อมทางการเงินให้มี

ผู้ให้บริการและผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ตอบโจทย์การพัฒนาของประเทศ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 

2559)  

ธนาคารออมสินได้นำเทคโนโลยีทางการเงิน FinTech หรือ Financial Technology ซึ่งเป็น
การนำเอาเทคโนโลยีดิจิตอล มาประยุกต์ใช้กับบริการทางการเงินในรูปแบบต่างๆ ทั้งการชำระเงิน 
การลงทุน การระดมทุนหรือด้านประกันภัย เพื่อให้สามารถตอบโจทย์การใช้งานของผู้บริโภคในยุค
ปัจจุบันได้อย่างมีประสทิธิภาพมากข้ึน และมีค่าใช้จ่ายในการทำธุรกรรมที่ลดลงโดย FinTech ในกลุ่ม
การชำระเงิน/โอนเงิน(Payments/Transfers) เป็นบริการชำระค่าสินค้าและบริการผ่านช่องทาง 
Digital(e-payment) ( ธนาคารออมสิน, 2559) ผลผลิตจากการนำเทคโนโลยีทางการเงิน FinTech 
พัฒนา จึงได้เกิดแอพลิเคช่ัน Mobile Banking ในช่ือ มายโม่ (MyMo) ให้ทำธุรกรรมทางการเงนิ และ
มีการพัฒนาแอพลิเคชั่นให้ใช้ฟังก์ชั่นครอบคลุมการทำธุรกรรมการเงินที่หลากหลาย บริการพื้นฐาน
ของระบบ (พิชญ์สินี โพธิจิตติ, 2559) 

ดังนั้น ด้วยบริการระบบมายโม่ (MyMo) เป็นช่องทางการทำธุรกรรมการเงินผ่าน Mobile 
Banking ที่มีอัตราการเติบโตที ่รวดเร็วมาก ดังนั ้นการพัฒนาแพลตฟอร์มบนสมาร์ทโฟนอย่าง
แอพพลิเคชั่น Mobile Banking ที่มีโซลูชั่นใหม่ๆ ตอบรับความต้องการของผู้ใช้ได้ดีและที่สำคัญ มี
ความปลอดภัยสูง ที่ทุกธนาคารต้องมีและต้องทำเท่านั้น ธนาคารจึงจะสามารถรักษาฐานลูกคา้และ
แข่งขันกับคู่แข่งได้  จึงมีความสำคัญและจำเป็นที่ต้องศึกษาเก็บข้อมูลเพื่อนำมาปรับปรุงการใหบ้รกิาร
ในด้านต่าง ๆ ผู้วิจัยน้ีมีความสนใจต่อ“ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มาย
โม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
พฤติกรรมการใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด การ
ยอมรับทางด้านเทคโนโลยี และทัศนคติของลูกค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจสมัครใช้บริการแอพพลิเคช่ัน 
มายโม่ (MyMo) แนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาการใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของ
ลูกค้า โดยผลการศึกษาที่ได้ทำให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับทางด้าน
เทคโนโลยีที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการ มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบคุคล
และพฤติกรรมของผู้ใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) สามารถนำไปเป็นข้อมูลสำหรับทำการ
พัฒนาระบบให้มีความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพในการใช้งานที่สูงสุด และเพื่อเป็นแนวทางในการ
ดำเนินธุรกิจ ประชาสัมพันธ์ พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
และรองรับกับการแข่งขันที่สูงข้ึนได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
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วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ 

(MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน  

มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของการยอมรับทางด้านเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจัย  

1.ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการแอพพลิเคช่ันที่แตกต่างกัน  

2.ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการระบบ มายโม่ (MyMo) 
ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจการยอมรับทางด้านเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ระบบ มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 

1. ทำให้ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของลูกค้า
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นประโยชน์แก่ธนาคารออมสิน และธนาคารอื ่นๆที่
ให้บริการธนาคารทางโทรศัพท์ สำหรับใช้เป็นแนวทางกำหนดกลยุทธ์ การวางแผนการตลาดให้
เหมาะสมและตรงตามความต้องการของลูกค้า 

2. ทำให้ทราบถึงปัจจ ัยด้านประชากรศาสตร์ท ี ่ม ีอ ิทธิพลต่อการตัดส ินใจใช้บร ิการ
แอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ทำให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใชบ้ริการ
แอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ผลการศึกษาที่ได้ธนาคารสามารถนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้  สามารถมาใช้เป็น
แนวทางในการพัฒนา และปรับปรุงการบริการธนาคารทางโทรศัพท์ของธนาคารออมสิน  เพื่อเพิ่ม
คุณภาพบริการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นและตอบสนองความต้องการของลูกค้ าได้ดียิ่งข้ึน สร้าง
ความประทับใจและความพึงพอใจที่จะใช้บริการธนาคารต่อไป 

5. ผลงานวิจัยช่วยสนับสนุนให้กลุ่มลูกค้าใช้เทคโนโลยีในการทำธุรกรรมทางด้านการเงิน ทำ
ให้ช่วยลดต้นทุนทางการเงินของธนาคารและช่วยประหยัดต้นทุนทางด้านเวลาทำให้ลูกค้าสะดวกใน
การทำธุรกรรมทางด้านการเงินไม่ต้องเสียเวลาเข้ามาทำธุรกรรมที่สาขาของธนาคาร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) ของ

ลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร ผู ้วิจัยได้นำแนวคิดทฤษฎีจากแนวคิดหลักของ
นักวิชาการต่างๆ แล้วนำมากำหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้ 

ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อให้ผล
ศึกษาบรรลุตามวัตถุประสงค์ที ่ได้ตั้งไว้ โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อศึกษาหาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ตามสมมติฐานที่ต ั ้งไว้และผลของการวิจ ัยเชิงปริมาณสามารถนำมา
ประกอบการวิเคราะห์ให้มีความชัดเจนย่ิงข้ึน ผู้วิจัยได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

การตดัสินใจใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่  

มายโม่ (MyMo) ของลูกคา้ธนาคารออม

สินในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคาบริการ 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.ดา้นบุคคล 

6.ดา้นรูปแบบการน าเสนอ 

7.ดา้นกระบวนการ 

 
 
 

 

 

การยอมรับทางด้านเทคโนโลย(ีTAM) 
1. ง่ายต่อการใชง้าน 
2. รับรู้ว่ามีประโยชน ์
 
 

 

 

 



79 
 

 
 

 
 ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าของธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้

แอพพลิเคช่ัน MyMo ของธนาคารออมสิน 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้แอพพลิเคช่ัน MyMo 
ของธนาคารออมสิน โดยผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร 
โดยใช้สูตร (Taro Yamance , 1973 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, หน้า 46)  ได้กลุ่มตัวอย่าง
จำนวน 400 คน  
 
 การรวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมข้อมูลเพื่อนำมาวิเคราะห์ ได้ดำเนินการเก็บข้อมูลตามขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยได้จากการใช้แบบสอบถามเกบ็ข้อมูลจาก
ประชากรจำนวน 400 คน ซึ่งจะเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถาม คือ ลูกค้าของธนาคาร
ออมสินในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้แอพพลิเคช่ัน MyMo ของธนาคารออมสิน 
 2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีผู้รวบรวม
เอาไว้ ทั ้งหน่วยงานของรัฐ และเอกชน เช่น หนังสือพิมพ์ วารสาร สิ ่งพิมพ์ต่างๆ ข้อมูลทาง
อินเทอร์เน็ต หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงาน วิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาสำหรับการวิจัยครั้งนี ้ คือ แบบสอบถามปลายปิด (Close-
ended Questionnaire) สำหรับการศึกษาเชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อคำถามเกี่ยวกับ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) 
  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
แอพพลิเคชั่น MyMo ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะแบบสอบถามเป็น
แบบประมาณค่า (Rating Scale)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการยอมรับทางเทคโนโลยีที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
ใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนที่ 4  การตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) ของธนาคารออมสินใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
  ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้บริการแอพพลิเคช่ัน MyMo ของลูกค้า
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า (Rating Scale) 



80 
 

 
 

 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1) สถิตเิชิงพรรณนา ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาสำหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรือ่ง
ต่อไปนี ้คือ 

1.1) ตัวแปรด้านข้อมูลทั่วไปส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อ
เดือน และเหตุผลที่ใช้บริการแอพพลเิคช่ันมายโม่ (MyMo) ซึ่งเป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติ
และมาตรวัดจัดอันดับ เนื่องจากไม่สามารถวัดเป็นมูลค่าได้และผู้วิจัยต้องการบรรยายเพื่อให้ทราบถึง
จำนวนตัวอย่างจำแนกตามคุณสมบัติเท่านั้น ดังนั้น สถิติที่เหมาะสมคือ ค่าความถ่ี (จำนวน) และค่า
ร้อยละ (Hair et al., 2010) 

1.2) ตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั่นมายโม
(MyMo)ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร  เป็นข้อมูลที ่ใช้มาตรวัดอันตรภาค 
เนื่องจากผู้วิจัยได้กำหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ  และผู้วิจัยต้องการทราบจำนวนตัวอย่าง และ
ค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และ
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Hair et al., 2010) 

1.3) ตัวแปรความรู้ความเข้าใจการยอมรับทางด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo)ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นข้อมูลที่ใช้มาตร
วัดอันตรภาคเนื่องจากผู้วิจัยได้กำหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ และผู้วิจัยต้องการทราบจำนวน
ตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี 
ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Hair et al., 2010) 

1.4) ตัวแปรการตัดสินใจใช้แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาคเนื่องจากผู้วิจัยได้กำหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ 
และผู้วิจัยต้องการทราบจำนวนตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเห็นของตัวอยา่ง 
สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Hair et al., 2010) 

2) สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์การเปรยีบเทียบและวิเคราะห์ความสมัพันธ์ของข้อมลูที่
เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ การวิเคราะห์เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกนั
ระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัว คือ ประสมทางการตลาด ความรู ้ความเข้าใจการยอมรับทางด้าน
เทคโนโลยี มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจแอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาคกับตัวแปรตามหนึ่งตัวเพื่อทดสอบถึงความความสัมพันธ์
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ระหว่างสองตัวแปรที่ตัวแปรอิสระดังกล่าวแต่ละตัวมีต่อตัวแปรตามดังนั้น สถิติที่ใช้คือการวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) (Pearson, 1908) 

 
สรุปผลการวิจัย 

1. ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) 
ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุ 26–33 ป ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพรับราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการแอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน
มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร เมื่อพิจารณาในภาพรวม กลุ่มตัวอย่าง
เห็นด้วยในระดับมากที่สุด แสดงให้เห็นถึงส่วนประสมทางการตลาดโดยเรียงลำดับจากค่าคะแนน
เฉลี่ยดังนี้  

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า 
ผู้ใช้บริการเห็นว่าบริการธุรกรรมการเงินผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ทำให้เกิดความสะดวกสบายรวดเร็ว
และประหยัดเวลา มีคา่เฉลี่ยมากที่สุด 

ด้านราคา ผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู ่ในระดับมากที่ส ุด โดยพบว่า 
ผู ้ใช้บริการเห็นว่าไม่มีการคิดค่าธรรมเนียมแรกเข้าเมื่อสมัครขอใช้บริการธุรกรรมการเงินผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก
ที่สุด โดยพบว่า ผู้ใช้บริการเห็นแอพพลิเคช่ันสามารถดาวโหลดใช้งานได้ง่าย ไม่ยุ่งยาก มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด  

ด้านรูปแบบการนำเสนอ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยพบว่า  โดยฟังก์ช่ันการใช้งาน สามารถใช้งานได้ง่าย ไม่ซับซ้อน และภาพลักษณ์ของธนาคารและ
ความน่าเช่ือถือมีผลต่อการตัดสินใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า 
ข้ันตอนในการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินโทรศัพท์เคลื่อนที่ง่าย ไม่ซับซ้อน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยพบ่า มีการจัดโปรโมช่ันการใช้แอพพลเิคช่ันชำระสินค้ารว่มกับรา้นค้า จะทำให้ท่านสนใจใช้บรกิาร
มากยิ่งข้ึน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
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  ด้านบุคคล ผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู ่ในระดับมากที่ส ุด  โดยพบว่า 
พนักงานธนาคารรับผิดชอบดูแลลูกค้าตั้งแต่เริ่มต้น ติดต่อจนเสร็จ มากที่สุด 
 3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการยอมรับทางเทคโนโลยีท่ีมผีลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo)ของธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยการยอมรับทางเทคโนโลยีที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการ
แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) ของธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคิดเห็นอยู่ระดับมากที่สดุ โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในด้านปจัจยั
การรับรู ้ถึงประโยชน์มากที่สุด รองลงมา คือ ปัจจัยการรับรู้ถึงความง่ายต่อการใช้งาน  อธิบาย
รายละเอียดแต่ละด้านได้ดังนี้  

ปัจจัยการรับรู้ถึงความง่ายต่อการใช้งาน ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุด โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในข้อ สามารถเข้าไปDownload 
แอพพลิเคชั ่นมายโม่ (MyMo) ได้อย่างสะดวกมากที่สุด รองลงมา การใช้แอพพลิเคชั ่น มายโม่ 
(MyMo)ทําธุรกรรมได้ถูกต้องรวดเร็ว ตามด้วยแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo)มีความสะดวกและใช้
งานได้ตลอดเวลา   

ปัจจัยการรับรู้ถึงประโยชน์ ผู้ตอบบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นในข้อ แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ประหยัดเวลา
ในการทำธุรกรรมแก่ลูกค้า มากที่สุด รองลงมา แอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) ทำให้ลูกค้าเกิดความ
สะดวกในการทำธุรกรรมทางการเงิน และแอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) ช่วยลดต้นทุนในการทำ
ธุรกรรมแก่ลูกค้า 

4. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo)ของ
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของธนาคารออมสินใน
เขตกรุงเทพมหานครในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด โดย
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ของธนาคาร
ออมสินในข้อ หากต้องทำธุรกรรมทางการเงินทุกครั ้งจะตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั ่นมายโม่ 
(MyMo) มากที่สุด รองลงมา จะแนะนำให้ญาติ/พี่น้อง/เพื่อนใช้แอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) และ
แม้ว่าจะมีแอพพลิเคชั ่นของธนาคารอื ่น ผ ู ้ตอบแบบสอบถามยังคงตัดสินใจเลือ กใช้บริการ
แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) 

5. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้บริการแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) 
แหล่งข้อมูลที่ทำให้รู้จักบริการแอพพลิเคชั่นจากพนักงานธนาคารแนะนำ คิดเป็นร้อยละ 

37.90 เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจใช้บริการ คือ ความสะดวกในการใช้งาน มี
จำนวน คิดเป็นร้อยละ 42.70 ความถ่ีในการใช้บริการที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ คือ 2-
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3 ครั้งต่อสัปดาห์  คิดเป็นร้อยละ 49.50 ประเภทการใช้บริการที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้
บริการ คือ เช็คยอดเงินและรายการเคลื่อนไหวทั้งบัญชีเงินฝากและสินเช่ือ คิดเป็นร้อยละ 27.10 

 
การอภิปรายผล 
 1. ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจ ัยด้านประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจใช้
แอพพลิเคชั ่น มายโม่ (Mymo) โดยปัจจ ัยที ่ม ีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวก ับตัวแปรตาม 
ประกอบด้วย 4 ปัจจัย คือ ปัจจัยทางด้านการประกอบอาชีพ ประกอบด้วย อาชีพ ค้าขาย/ประกอบ
ธุรกิจส่วนตัว นักเรียน /นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน /ลูกจ้าง และอาชีพรับราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จะเลือกตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) มากกว่าอาชีพอื่นๆ  

2. ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ส ่วนประสมทางการตลาดมีอ ิทธิพลต่อการตัดส ินใจใช้  
แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับความ
คิดเห็นในระดับมากที่สุด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ ความสำคัญ 4 อันดับแรก ได้แก่ อันดับที่ 1 ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) อันดับที ่ 2 ด้านบุคคล (People) อันดับที ่ 3 ด้านกระบวนการ 
(Process) และอันดับที่ 4 ด้านราคา (Price) อธิบายได้ว่า เมื่อให้ความสำคัญในเรื่องของส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 4 ด้านข้างต้นเพิ่มมากขึ้น ก็จะมีโอกาสในการตัดสินใจใช้ แอพพลิเคชั่น มายโม่ 
(Mymo) ของลูกค้าธนาคารออมสินมากขึ้น  ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ธีราทร 
ภู่เขียว (2555) ศึกษาเรื่อง กระบวนการการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื ้อสมาร์ทโฟน ของผู ้บริโภค โดยตัวแปรอิสระทั ้งหมดสามารถอธิบายการผั นแปรของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ดังนั้น ธนาคารออมสิน ควรส่งเสริมทางการตลาดส่งเสริมการ
ประชาสัมพันธ์การรับทราบข้อมูล ข่าวสารเกี ่ยวกับแอพพลิเคชั ่นมายโม่ (MyMo) ให้ลูกค้าของ
ธนาคารรับทราบอย่างต่อเนื่อง และพัฒนาการออกแบบแอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) ให้น่าใช้งาน
และเป็นเอกลักษณ์มากขึ้น เพื่อเป็นสร้างความน่าเช่ือถือของการใช้งานระบบเพิ่มมากขึ้น  

3. การศึกษาสรุปได้ว่า ความรู้ความเข้าใจการยอมรับทางด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อ การ
ตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั่น มายโม่ (Mymo) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญการยอมรับเทคโนโลยี 
ทางด้านการรับรู้ถึงความง่ายต่อการใช้งาน (Easy) โดยมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีระดับความ
คิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ ความสำคัญ 3 อันดับแรก คือ ได้แก่ 
สามารถเข้าไป Download แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ได้อย่างสะดวก (4.30) การใช้แอพพลิเคช่ัน 
มายโม่ (MyMo) ทําธุรกรรมได้ถูกต้องรวดเร็ว (4.25) และแอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) มีความ
สะดวกและใช้งานได้ตลอดเวลา (4.24) ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับผลการวิจยัของ ธนัชพร จินดา
มณีโรจน์ และปรียานุช อภิบุญโยภาส (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อประเภทของแอพพลิเคช่ัน
บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ประเภทสมาร์ทโฟนของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
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การศึกษาพบว่านักศึกษาในระดับปริญญาตรีส่วนใหญ่ใช้โทรศัพท์ยี่ห้อ iPhone มีความถี่ในการใช้
แอพพลิเคชั่นมากกว่าวันละ 16 ครั้ง ระยะเวลาในการใช้ต่อครั้ง 2 -15 นาที และจะใช้ในช่วงเวลา
กลางวันและกลางคืนเป็นส่วนใหญ่ โดยเลือกใช้แอพพลิเคชั่นที่ดาวน์โหลดฟรีมากกว่าแอพลิเคชั่นที่
เสียค่าใช้จ่าย อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 3 อันดับแรก ที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ
สามารถหาซื้อและดาวน์โหลดได้ง่าย รองลงมาคือสามารถติดตั้งได้ด้วยตัวเองและความหลากหลาย
ของแอพพลิเคชั่น จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องทำให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้สมาร์ทโฟนและ
ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้แอพพลิเคชั่นต่างๆ บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ประเภทสมาร์ทโฟน ซึ่งอธิบายไดว่้า 
ลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นว่าความรู้ความเข้าใจการยอมรับทางด้าน
เทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสินในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังนั้น ธนาคารออมสินควรสร้างการยอมรับทางเทคโนโลยีในบริการแอพพลิเคช่ัน
มายโม่ (MyMo) ด้วยการปรับปรุงเวอร์ช่ันของแอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) อยา่งสม่ำเสมอ รวมทั้ง
การพัฒนาระบบรักษาความปลอดภัยในการใช้งานแอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) อย่างสม่ำเสมอ 
  4.การศึกษาสรุปได้ว่า การตัดสินใจใช้บริการ แอพพลิเคชั ่น มายโม่(MyMo) ของลูกค้า
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมากที่สุด แสดงให้
เห็นถึงปัจจัยการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั ่น มายโม่  (MyMo) ของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั ่นมายโม่ (MyMo)ทำ
ธุรกรรมทางการเงิน และจะแนะนำให้ญาติ/พี่น้อง/เพื่อนใช้แอพพลิเคช่ันมายโม่ (MyMo) แม้ว่าจะมี
แอพพลิเคชั่นของธนาคารอื่นผู้ตอบแบบสอบถามยังคงตัดสินใจเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นมายโม่ 
(MyMo) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ทำให้ชีวิตของท่านง่ายข้ึน
จึงตัดสินใจใช้บริการ การให้บริการทางการเงินส่งผลให้ตัดสินใจเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นมายโม่ 
(MyMo) พิจารณาถึงผลประโยชน์ที ่จะได้รับจากการใช้บริการแอพพลิเคชั่นมายโม่ (MyMo) ผล
ดังกล่าวมีความสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ภัทราภรณ์ น่วมดี (2551) ได ้ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อโน้ตบุ ๊ค (Note Book) ในเขตกรุงเทพมหานคร การตัดสินใจในการเลือกซื้อ
โน้ตบุ๊คที่แตกต่างกันในการเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันจะมีปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้อโน้ตบุ๊คที่แตกต่างกันในการเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มีระดับรายได้ต่างกันจะมีปัจจัยที่ใช้ใน
การตัดสินใจในการเลือกซื้อโน้ตบุ๊คที่แตกต่างกันในการเลือกซื้อผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกันจะมีปัจจัยที่
ใช้ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อโน้ตบุ๊คที่แตกต่างในการเลือกซื้อ  ผู้บริโภคที่มีสถานที่ที่เลือกซื้อ
ต่างกันจะมีปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อโน้ตบุ๊คที่แตกต่างกันในการเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มี
การใช้งานคอมพิวเตอร์ที่ต่างกันจะมีปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อโน้ตบุ๊คที่แตกต่างกันใน
การเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มีงบประมาณในการซื้อที่ต่างกันจะมีปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
โน้ตบุ๊คที่แตกต่างในการเลือกซื้อ โดยมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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4. ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo) เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจใช้บริการ คือ ความ
สะดวกในการใช้งาน มีจำนวน คิดเป็นร้อยละ 42.70 ความถี่ในการใช้บริการที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใช้บริการ คือ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์  คิดเป็นร้อยละ 49.50 ประเภทการใช้บริการที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ คือ เช็คยอดเงินและรายการเคลื่อนไหวทั้งบัญชีเงินฝากและสินเช่ือ 
คิดเป็นร้อยละ 27.10 ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของพัชรินทร์ แสนศิริพันธ์ุ (2555) ได้
ศึกษา ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อทัศนคติการทำธุรกรรมทางการเงินทางอินเตอร์เน็ตแบงค์กิ้ง ของวัย
กลางคนในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครพบว่าผู้ใช้มีวัตถุประสงค์ในการทำธุรกรรมทางการเงินที่ง่าย
ขึ้น รวดเร็ว และสะดวกสบาย ระยะเวลาทำรายการที่รวดเร็วของการทำธุรกรรมทางการเงินผ่าน
ระบบอินเตอร์เน็ตแบงกิ ้งเป็นเหตุผลสำคัญในการใช้บริการและการเช็คยอดเงินบัญชีผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ตแบงกิ้งมีผู้ใช้บริการจำนวนมากทั้งนี้ยังสอดคล้องกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดที่ว่า 
ธุรกิจบริการจำเป็นต้องเป็นไปอย่างสะดวกและรวดเร็ว ทำให้ลูกคา้ไม่ต้องรอนาน สามารถสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าได้ ไม่ว่าธุรกิจบริการในช่วงใดของการขายก็ตามธุรกิจบริการจำเป็นต้องสามารถ
ทำให้ลูกค้าไว้วางใจ และมีความเช่ือถือ โดยธุรกิจต้องวางแผนกำหนดการบริการให้มีความสม่าเสมอ
และมีคุณภาพ  
 
ข้อเสนอแนะสำหรับการนำผลไปใช้ทางธุรกิจ 
 1. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญ ในเรื่องของ  หากมีการโฆษณา
ผ่านสื่อต่างๆทางโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์และสื่ออินเทอร์เน็ต รวมถึงมีการจัดโปรโมชั่นการใช้
แอพพลิเคช่ันชำระสินค้าร่วมกับร้านค้าจะทำให้มีผู้ที่สนใจใช้บริการมากยิ่งข้ึน  
 2. การบริการ พนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี สุภาพและเต็มใจให้ข้อมูลการใช้งานแอพพลเิคช่ัน 
มีพนักงานไว้บริการรองรับหลังการใช้บริการ เพื่อแก้ปัญหา ให้คำปรึกษาการใช้งาน 
 3. การยกเลิกค่าธรรมเนียมในการใช้บริการต่างๆของ แอพพลิเคช่ัน มายโม่ (MyMo) ทำให้
ดึงดูดผู้ที่สนใจใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 
 4.  ควรปรับขั้นตอนในการใช้บริการธุรกรรมทางการเงินโทรศัพท์เคลื่อนที่ให้ง่ายขึ ้น ไม่
ซับซ้อนประมวลผลการทำรายการต่างๆ ได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว และมีระบบป้องกันความ
ปลอดภัย กระบวนการรักษาความลับมผีลต่อการใช้งาน และ สามารถเข้าไปDownloadแอพพลเิคช่ัน
มายโม่ (MyMo) ได้อย่างสะดวก การใช้แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo)ทําธุรกรรมได้ถูกต้องรวดเร็ว 
แอพพลิเคชั่น มายโม่ (MyMo)มีความสะดวกและใช้งานได้ตลอดเวลาได้อย่างมีประสิทธิภาพและมี
ระบบที่การรักษาความปลอดภัยที่แน่นหนา 

5. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญต่อแอพพลเิคช่ันมายโม่ (MyMo) 
มีรูปแบบการใช้งานง่าย  
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ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 เพื่อให้ผลการศึกษาในครั้งนี้จากการศึกษาการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั่น  มายโม่ (Mymo)  
ของลูกค้าธนาคารออมสิน ในเขตจังหวัดกรุงเทพ ฯ ผู้ทำวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสำหรับ การวิจัย
ครั้งต่อไปดังนี้ 
 1. ทำการศึกษากับกลุ่มประชากร/ กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มอื่น ๆ  ในสถานที่ที่ แตกต่างกัน เพื่อ
นำมาศึกษาว่า มีความแตกต่างจากที่นำเสนอในงานวิจัยฉบับนี้หรือไม่ ผลที่ได้สามารถนำมากำหนด
กลยุทธ์ใน การพัฒนาแอพพลิเคชั่น มายโม่ (Mymo) ของธนาคารออมสิน ให้ตรงกับความต้องการ
ของ กลุ่มลูกค้าในแต่ละกลุ่มได้ 

2. ศึกษาตัวแปรอื่นที่อาจมีความเกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ทำการศึกษาอยู่นี้ เช่น ประสิทธิภาพ
ของการใช้งานแอพพลิเคช่ัน มายโม่ (Mymo) ของธนาคารออมสิน เพื่อให้ ทราบถึงว่ามีความแตกต่าง
จากที่นำเสนอในงานวิจัยฉบับนี้หรือไม่ และนำผลที่ได้ไปกำหนดกลยุทธ์ ในการพัฒนาแอพพลิเคช่ัน 
มายโม่ (Mymo) ของธนาคารออมสิน  
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสำอาง

ประเภทครีมบำรุงผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตสายไหม  และ 2) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อครีมบำรุงผิวของผู ้บริโภคในเขตสายไหมประกอบด้วย  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ส่วน
ประสมทางการตลาด และทัศนคติต่อการซื้อสินค้า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ ผู้บริโภคที่ใช้
เครื่องสำอางประเภทบำรุงผิวหน้า ในเขตสายไหม จำนวน 400 คนใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที ่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี ่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ปน็เพศหญิง มีอายุ 34-41 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 
42.75 มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-30,000 บาท  2) ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าประเภทครีมบำรุงผิว 
อยู่ในระดับมากที่สุด 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
ครีมบำรุงผิวหน้า อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  
รองลงมา ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบคุคล 
และด้านการจัดจำหน่าย 4) บุคคลที่มีอิทธิในตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า คือ ตัดสินใจด้วย
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ตนเอง มีความถี่ในการใช้ครีมบำรุงผิวหน้า (ต่อสัปดาห์) มากกว่า 5 ครั้ง เหตุผลที่เลือกใชค้รีมบำรุง
ผิวหน้า คือ เพื่อให้ผิวแลดูกระจ่างใสขึ้น รูปแบบครีมบำรุงผิวหน้าที่นิยมใช้ คือ แบบครีมบรรจุใน
กระปุก กลิ่นครีมบำรุงผิวหน้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้ คือ ไม่มีกลิ่น จำนวนเงินที่ใช้เลือกซื้อครีม
ผลิตภัณฑ์บำรุงผิวหน้าแต่ละครั้ง  501-1,000 บาท ใช้ช่องทางในการเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า คือ 
ห้างสรรพสินค้า 5) ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิว อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ยกเว้น เพศและสถานภาพไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิว 6) ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้ครีมบำรงุผิวหน้าหน้าของ
ผู ้บริโภคในเขตสายไหม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 และ 7) ทัศนคติของผู้บริโภคมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตสายไหม อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
 คำสำคัญ :  ทัศนคติของผู้บริโภค  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ 
 
Abstract 

 
The study aimed to (1) explore buying decision behavior on nourishing cream 

of consumers in Sai Mai district and (2) investigate factors affecting consumers’ decision 

behavior of purchasing nourishing cream in Sai Mai district, including factors of 

demography, marketing mix and purchasing attitude. The sample used in this study 

included 400 consumers in Sai Mai district who had used nourishing cream. Data were 

gathered by questionnaire and analyzed by descriptive statistics including frequencies, 

percentages, averages, and standard deviations, as well as inferential statistics including 

Chi-Square Test. 

The findings revealed that (1) most consumers had been female with the age 

at 34-41 years old, the single marital status, the educational level at Bachelor Degree, 

the occupation as entrepreneurs, and the monthly income at 10,000-30,000 baht; (2) 

the purchasing attitude towards nourishing cream had been at the highest level; (3) 

marketing mix factors had affected buying decision behavior on nourishing cream of 

consumers in Sai Mai district at high level, with the process factor as the highest 

average, respectively followed by the factors of price, product, physical evidence and 
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presentation, promotion, people, and place; (4) the influencer of buying decision 

behavior on nourishing cream had been consumers by themselves, with the frequency 

of nourishing cream usage more than 5 times per week due to the expectation to have 

brightener skin; moreover, the popular type of nourishing cream had been contained 

in tin, with the scentless cream paid about 501-1,000 baht for purchasing in each time 

and bought from department stores; (5) demographic factors, including age, 

educational level, occupation, and monthly income, had been related to buying 

decision behavior on nourishing cream with the statistical significance at the 0.05 level, 

excluding sex and marital status which there had not related to the behavior of buying 

decision; (6) marketing mix factors had affected buying decision behavior on nourishing 

cream with the statistical significance at the 0.05 level; and (7) purchasing attitude had 

affected buying decision behavior on nourishing cream with the statistical significance 

at the 0.05 level. 

 

Keywords: Purchasing Attitude / Marketing Mix / Buying Decision Behavior 

 
บทนำ 
  สังคมไทยในปัจจุบัน ผู้บริโภคได้ให้ความสาคัญต่อการดูแลสุขภาพและภาพลักษณ์มได้ากข้ึน 
ทั้งในเรื่องของการแต่งตัวรูปร่าง หน้าตา และผิวพรรณ ให้ดูดีอยู่ตลอดเวลา เพื่อสร้างการปฏิสัมพันธ์
กับผู้คนรอบข้าง และติดต่อสื่อสารกับส่วนต่าง ๆ  ทั้งทางด้านธุรกิจ สังคม ฯลฯ ผู้บริโภคจึงหันมาให้
ความสาคัญต่อผลิตภัณฑ์เครื่องสาอางเพิ่มมากขึ้นไม่เฉพาะกลุ่มผู้หญิงเท่านั้น สภาพสังคมและค่านิยม
ในสังคมปัจจุบันทาให้ผู้ชายต้องหันมาดูแลตัวเองมากขึ้น การมีภาพลักษณ์ที่ดี ส่งผลอย่างยิ่ง ออก
ความน่าเชื่อถือและความประทับใจแรกของผู้คนรอบข้าง ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าจึงถือเป็นสินคา้อีก
ประเภทหนึ่งที่ผู้ชายหันมานิยมใช้กันมากขึ้นตั้งแต่กลุม่วัยรุ่น นักศึกษา วัยทางาน จนไปถึงผู้สูงวัย ต่าง
ก็ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องสาอางเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดีให้แก่ตนเอง ชะลอความแก่ ทาให้ดูอ่อนกว่า
วัย โดยใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า เป็นตัวหลัก ซึ่งพฤติกรรม ผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปนี้สนับสนนุให้
ตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวเติบโตอย่างรวดเร็วในทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์ (สาสินี ลนีะกนิษฐ์,2559)  
ประเทศไทยมีอุตสาหกรรมความงามขนาดใหญ่ที่สุดในอาเซียน และเป็นผู้นาในการขับเคลื่อนทาง
ภูมิภาค มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องในการใช้ครีมบารุงผิวหน้า ปริมาณการใช้ครีมบารุงผิวหน้ามี
มูลค่าสูงข้ึนและมีแนวโน้มว่าจะขยายตัวข้ึนได้เรื่อยๆเช่นเดียวกับประชากรทีม่ีความต้องการสินค้าเพิม่
สูงข้ึน ทาให้มีการแข่งขันที่จะมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่สูงข้ึนตามไปด้วย ตลาดดูแลผิวพรรณเติบโต
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ร้อยละ 6.1 โดยผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าเป็นตลาดที่ใหญ่ด้วยสัดส่วนมากกว่า 3 ใน 4 ของตลาดรวม
ทั้งหมด โดยลอรีอัลเป็นอันดับหนึ่งในตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  

 
 

ภาพที่ 1.1 ส่วนแบ่งทางการตลาด (Marketeer.co.the/archives/116095 ข้อมลูณวันที่ 11 April 
2017) 

จากข้อมูล ศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย วันที่ 23 ธันวาคม 
2560 ได้เปิดเผยผลสารวจ 10 ธุรกิจดาวรุ่งปี 2561 ซึ่ง 1 ใน 10 นั้น มีธุรกิจเครื่องสาอางและครีม
บารุงผิวมาเป็นอันดับที่ 4 ซึ ่งเกิดจากปัจจัยการสนับสนุนที ่มาจากภาวะเศรษฐกิจไทยมีแนวโน้ม
ขยายตัวสูงขึ้นร้อยละ 4 การลงทุนภาครัฐขยายตัวต่อเนื่อง รวมถึงกาลังซื้อของประชาชนฐานราก
เพิ่มข้ึน ตามสวัสดิการแห่งรัฐและการพัฒนาเศรษฐกิจฐานราก  
 ธุรกิจความงามจะเป็นหนึ่งในธุรกิจยอดนิยมที่ผู้ประกอบการไทยให้ความสนใจ ยิ่งได้เห็น
มูลค่าของตลาดความงามในประเทศไทยที่มากถึง 250,000 ล้านบาท ที่ทำให้ธุรกิจความงาม ได้รับ
ความสนใจเป็นอย่างมาก จนทาให้ผู้ประกอบการรายเก่าที่คุ้นเคย หรือผู้ประกอบการหน้าใหม่ที่
เริ่มต้นทาธุรกิจ ต่างก็นากลยุทธ์ต่างๆมาใช้ โดยมองหาโอกาสทางตลาดใหม่ๆ เพื่อสร้างยอดขาย 
ขยายกลุ่มลูกค้า ซึ่งกลุ่มประเทศเพื่อนบ้านในอาเซียน ประกอบด้วย ประเทศฟิลิปปินส์ เมียนมา 
กัมพูชา สาธารณรัฐประชาชนลาว เวียดนาม อินโดนีเซีย มาเลเซีย และสิงคโปร์ นับเป็นตัวเลือกที่
น่าสนใจไม่น้อย เพราะนอกจากจะได้เปรียบเรื่องต้นทุนการขนส่งแลว้ มูลค่าตลาดของอุตสาหกรรมใน
อาเซียนยังมากถึง 500,000 ล้านบาทเลยทีเดียว 

สาเหตุที่กล่าวมาข้างต้นทาให้ผู้วิจัย มีความสนใจที่จะศึกษาว่า ปัจจัยใดบ้าง ที่มีอิทธิพล ต่อ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสาอาง ของผู้บริโภค ในเขตสายไหม ครั้งนี้ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงโอกาสได้ส่วน
แบ่งการตลาดที่เพิ่มข้ึน เพื่อสามารถนาข้อมูลและผลการศึกษามาเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบธุรกิจ
เกี ่ยวกับเครื ่องสาอาง และในการที ่จะหาเครื ่องมือทางการตลาด  พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่
สอดคล้องและตอบสนองความต้องการ พฤติกรรมของผู้บริโภคได้มากข้ึน 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
จากที่มาและความสาคัญของปญัหาผู้วิจัยจึงกาหนดวัตถุประสงค์เพื่อวิจัยหลายข้อดงัต่อไปนี้ 
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสาอางประเภทครีมบารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน

เขตสายไหม 
2) เพื่อศึกษาปจัจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครีมบารุงผิวของผูบ้รโิภคในเขตสายไหม 

ประกอบด้วย ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด และทัศนคติต่อการซือ้สินค้า 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ครีมบารงุผิวหน้า 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อครมีบารุง

ผิวหน้า 
สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ครีมบารุงผิวหนา้ 
 

ประโยชน์ที่จะได้รับ  
1) ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผูบ้รโิภคใน

สังคมไทย 
ได้อย่างถูกต้อง และสอดคล้องกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกจิมากยิง่ข้ึน 
2) ผู้ประกอบการทั้งหลาย สามารถเข้าใจถึงปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้

ของผู้บริโภค 
3) การพัฒนาตลาดและการพฒันาผลิตภัณฑ์สามารถทาได้ดียิ่งขึ้น 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ตัวแปรต้น     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อให้ผล
ศึกษาบรรลุตามวัตถุประสงค์ที ่ได้ตั้งไว้ โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงสำรวจ ( Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อศึกษาหาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ตามสมมติฐานที่ต ั ้งไว้และผลของการวิจ ัยเชิงปริมาณสามารถนำมา
ประกอบการวิเคราะห์ให้มีความชัดเจนย่ิงข้ึน ผู้วิจัยได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

 ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ใช้ เครื่องสำอางประเภทบารุงผิวหน้า ที่พัก

อาศัยอยู่ในเขตสายไหม จานวน 199,394 คน (สำนักงานเขตสายไหม) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้ต่อเดือน 
5. สถานภาพ 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. การส่งเสริมการขาย 
5. บุคคล 
6. กระบวนการให้บริการ 
7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

 

 

 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
ครีมบำรุงผิวหน้า 

1. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือครีมบำรุงผิวหน้า 
2. ความบ่อยครั้งในการใช้ครีมบำรุง
ผิวหน้าใน 1สัปดาห์ 
3. เหตุผลที่เลือกใช้ครีมบำรุง
ผิวหน้า 
4. รูปแบบของครีมบำรุงผิวหน้าที่
นิยมใช้ 
5. กลิ่นบำรุงผิวหน้าที่นิยมใช้ 
6. จำนวนเงินที่ใช้ในการเลือกซ้ือ
ครีมบำรุงผิวหน้าในแต่ละครั้ง 
7. ช่องทางที่เลือกซ้ือครีมบำรุง
ผิวหน้า 

 

 

 

 

ทัศนคติต่อการเลือกซื้อครีมบำรุง
ผิวหน้าของผู้บริโภค 
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 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทบำรุงผิวหน้า ในเขต
สายไหม ซึ่งผู้วิจัยได้จานวนกลุ่มตัวอย่างจากการใช้สูตรทาโร่ยามาเน่ คานวณ ขนาดกลุ่มตัวอย่างโดย
กาหนดค่าความคลาดเคลื ่อนเท่ากับ 0.05 (Taro Yamance , 1973 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 
2557, หน้า 46) ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน  
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
    จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 
    1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที ่เป็นอิสระต่อกัน (t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square 
Test) ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.00 มีอายุ 34-41 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 42.75 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 69.75 มรีะดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
66.50 มีอาชีพเป็น เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 30.25 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
10,000-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.75   

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ประเภทครีมบำรุงผิว 
 ทัศนคตขิองผู้บริโภคที่มีตอ่สินค้าประเภทครีมบำรงุผิว อยู่ในระดับมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ
พบว่า ครีมบำรุงผิวต้องได้รับการรับรองมาตรฐานสากล มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา ครีมบำรุงผิว ต้อง
เหมาะกับสภาพผิวของท่าน ส่วนผสมจากธรรมชาติต้องดีต่อสภาพผิวของท่าน และบรรจุภัณฑ์ต้อง
พกพาสะดวก  

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีม
บำรุงผิวหนา้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า 
อยู่ในระดับมาก  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  รองลงมา ด้าน
ราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านบุคคล และด้านการจัด
จำหน่าย แสดงรายละเอียดแตล่ะด้านได้ดังต่อไปนี ้
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ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดบัมากที่สุด  เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ไม่มีสารเคมีทีเ่ป็น
อันตรายต่อผิวหน้า มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา มีการรับรองคุณภาพของสินค้าจาก อย. ฉลากระบุ
รายละเอียดส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม และตราย่ีห้อทีม่ี
ช่ือเสียงเป็นที่รูจ้ัก  

ด้านราคา อยู่ในระดับมากที่สุด  เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ราคามีความคุ้มค่ากับ
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ (ใช้แล้วเห็นผล) มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา มีการติดราคากบัตัวผลิตภัณฑ์
ไว้ชัดเจน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และราคาเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑ์  

ด้านการจัดจำหนา่ย อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า สามารถสั่งซือ้ผ่าน
เว็บไซต์ หรอื social ได ้มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ผลิตภัณฑ์วางจำหน่ายในร้านค้าที่หาซื้อง่าย มีการ
จัด Pagkage ครีมบำรุงผิวหน้าใหเ้ข้าแต่ละผิว และมีการจัดบูธตามสถานที่ต่าง ๆ  

ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับมาก  เมื่อพจิารณาเปน็รายข้อพบว่า พนักงานขาย
สามารถอธิบายผลิตภัณฑ์ได้ มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา มีการแจกสินค้าทดลองใช้ มีการลดราคาช่วง
เทศกาล และมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์  

ด้านบุคคล อยู่ในระดบัมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า พนักงานขายมีกิริยามารยาทที่
สุภาพเรียบรอ้ย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา เจ้าหน้าทีห่รอืพนักงานขายภายในร้าน อำนวยความ
สะดวกได้ดี และพนักงานขายแต่งกายทีสุ่ภาพเรียบรอ้ย  

ด้านกระบวนการ อยู่ในระดบัมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ไม่เกิดปัญหา
ในขณะใช้บริการและหลังบริการ มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา กระบวนการในการชำระเงินมีความ
ถูกต้อง มีการอำนวยความสะดวกในการขนส่งหลายทาง และความรวดเร็วในการให้บริการ  

ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า สินค้ามี
ความปลอดภัยได้มาตรฐานจาก อย. / GMP มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา มีป้ายบอกราคาชัดเจน  
ช่ือเสียงของบริษัท การรับประกันความพอใจและการคืนเงนิ และให้รายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจน  

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครมีบำรุงผิว 
บุคคลที่มอีิทธิในตัดสินใจเลอืกซือ้ครีมบำรงุผิวหน้า คือ ตัดสนิใจด้วยตนเอง มีความถ่ีในการใช้ครีม
บำรุงผิวหน้า (ต่อสัปดาห์)  มากกว่า 5 ครั้ง เหตผุลที่เลือกใช้ครีมบำรุงผิวหน้า คือ เพื่อใหผ้ิวแลดู
กระจ่างใสข้ึน รปูแบบครีมบำรงุผิวหน้าที่นิยมใช้ คือ แบบครีมบรรจุในกระปกุ กลิ่นครมีบำรุงผิวหน้า
ที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้ คือ ไม่มีกลิ่น จำนวนเงินที่ใช้เลือกซือ้ครีมผลิตภัณฑ์บำรงุผิวหน้าแตล่ะ
ครั้ง  501-1,000 บาท ใช้ช่องทางในการเลือกซื้อครมีบำรุงผวิหน้า คือ ห้างสรรพสินค้า  

ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิว 

ดังนี้  
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1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตสายไหม ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีมบำรุงผิวหน้า ในเรื่อง บุคคลที่มีอิทธิในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่ เพศและสถานภาพ ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อครีมบำรุงผิวหน้า ในเรื่อง บุคคลที่มีอิทธิในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ครีมบำรุงผิวหน้า  

1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตสายไหม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า : ความถ่ีในการใช้
ครีมบำรุงผิวหน้า (ต่อ 1 สัปดาห์) อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่สถานภาพไม่มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า : ความถ่ีในการใช้ครีมบำรุงผิวหน้า (ต่อ 1 สัปดาห์) 

1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตสายไหม ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า : จำนวนเงินที่ใช้ใน
การเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าในแต่ละครั้งอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  แต่เพศไม่มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า : จำนวนเงินที่ใช้ในการเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าในแต่
ละครั้ง 

1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตสายไหม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า: ช่องทางในการ
เลือกซื้อครีมผลิตภัณฑ์บำรุงผิวหน้า อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แต่ สถานภาพไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า: ช่องทางในการเลือกซื้อครีมผลิตภัณฑ์
บำรุงผิวหน้า 

สมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าหน้าของผู้บริโภคในเขตสายไหม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สมมติฐานที่ 3 พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุง
ผิวหนา้ของผู้บริโภคในเขตสายไหม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ทัศนคตขิองผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าประเภทครมีบำรุงผิว อยู่ในระดับมากทีสุ่ด โดยพบว่า 
ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมจะพิจารณาจากครีมบำรงุผิวที่ได้ได้รบัการ
รับรองมาตรฐานสากลมากทีสุ่ด และครมีบำรุงผิวที่ใช้จะต้องเหมาะกบัสภาพผิว ทัง้นี้แสดงให้เห็นว่า 
หากผูป้ระกอบธุรกจิเกี่ยวกบัเครื่องสำอางมีการผลิตเครื่องสำอางที่ได้มาตรฐานสากลและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม้ีความหลากหลายเหมาะสำหรับทุกสภาพผิว อาจจะส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อครีมบำรุงหน้าเพิม่มากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับทัศนคติของ Anastasi 
(1976, p. 453) ได้กล่าวถึงทัศนคติว่า เป็นสิง่ที่บอกว่าบุคคลนั้นมีความคิดและความรูส้ึกอย่างไรกบั
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คนรอบข้าง สิง่ของ สิง่แวดล้อมรวมไปถึงสถานการณ์ต่างๆ ทัศนคติน้ันเกิดมาจากความเช่ือทีส่ามารถ
ส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได้ทัศนคติจึงคือความพร้อมที่จะตอบสนองต่อสิ่งที่เร้าเข้ามา และเป็น
การประเมินว่าชอบหรือไม่ชอบตอ่เรื่องนั้นๆซึ่งเป็นการสื่อสารภายในของแต่บุคคลที่ได้ผลกระทบจาก
การรบัสารซึง่สง่ผลต่อพฤติกรรมต่อไป 

2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครมีบำรุง
ผิวหน้าของผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า ด้าน
กระบวนการจะสง่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคที่ใช้
เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมมากทีสุ่ด รองลงมา ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านการสง่เสรมิการขาย ด้านบุคคล และด้านการจัดจำหน่าย ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ อุไรวรรณ บุญมี (2560) ศึกษาเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสำอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขตหนองแขม พบว่า 
ระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก แสดง
รายละเอียดแต่ละด้านได้ดังต่อไปนี ้
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหนา้ในเขตสายไหมให้
ความสำคัญอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยพบว่า หากครีมบำรงุผวิหน้าไม่มีสารเคมทีี่เป็นอันตรายต่อ
ผิวหน้า และมกีารรับรองคุณภาพของสินค้าจาก อย. จะสง่ตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้ครีม
บำรุงผิวหน้ามากทีสุ่ด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สาลินี ลนีะกนิษฐ์ (2559) ศึกษาเรื่อง การ
วางตลาดผลิตภัณฑ์บำรงุผิว พบว่าผูบ้รโิภคในปัจจุบัน ให้ความสำคัญกบัช่ือเสียงของร้านค้าเป็นปจัจัย
ที่ส่งผลต่อผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผู้บริโภคมีทัศนคติว่าสินค้าในร้านต้องเป็นสินค้าที่มีมาตรฐาน จึง
สามารถนำมาวางจำหน่ายในร้านได้ เพื่อสร้างความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ์
 2.2 ด้านราคา ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมให้ความสำคัญ
อยู่ในระดับมากทีสุ่ด โดยพบว่า หากครมีบำรุงผิวหน้าทีร่าคามีความคุ้มค่ากับประสทิธิภาพของ
ผลิตภัณฑ์ (ใช้แล้วเห็นผล)  จะส่งต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้ามากที่สุด ซึง่
สอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549, หน้า 52) 
ได้กล่าวว่า ราคา หมายถึง ราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการสารนเิทศทีผู่้จำหน่ายกำหนดข้ึน ราคาควร
กำหนดอย่างมีเหตุผล ให้ผูบ้รโิภคยอมรบัว่ามีคุณค่าสมกบัภาพของผลิตภัณฑ์และยินดีซือ้หาไปบรโิภค 
 2.3 ด้านการจัดจำหน่าย ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมให้
ความสำคัญอยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า หากครีมบำรงุผิวหนา้สามารถสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ หรือ social 
ได ้ จะส่งต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหนา้มากที่สุด  
 2.4 ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหม
ให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า หากพนกังานขายสามารถอธิบายผลิตภัณฑ์ได้อย่างละเอียด
และชัดเจน จะสง่ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้ามากที่สุด ซึง่สอดคล้องกับ
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แนวคิดทฤษฏีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549, หน้า 52) ได้กล่าวว่า 
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง การคิดวิธีจูงใจให้มผีู้ใช้สารนิเทศมากขึ้นโดยใช้วิธี
เดียวกับการโฆษณาผลิตภัณฑ์ทั่วไป ผู้ให้บริการสารนิเทศต้องประชาสัมพันธ์แนะนำให้ผูบ้ริโภคเห็น
คุณประโยชน์และหันมาใช้สารนิเทศและบริการสารนิเทศมากขึ้น  
 2.5 ด้านบุคคล ผูบ้รโิภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมให้ความสำคัญ
อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า หากพนกังานขายมีกริิยามารยาทที่สุภาพเรียบร้อย และหากเจ้าหน้าทีห่รือ
พนักงานขายภายในร้านจำหน่ายครีมบำรงุผิวหน้ามีการอำนวยความสะดวกที่ดี จะสง่ต่อพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรงุผิวหน้ามากทีสุ่ด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549, หน้า 52) ได้กล่าวว่า บุคคล (People) หมายถึง บุคคล
ทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการนำเสนอบรกิารแกผู่้ใช้ นับรวมทัง้ผู้ให้บริการ และ ผูร้ับบรกิาร มีบทบาท
สำคัญยิ่งต่อความสำเร็จในการใหบ้ริการ เนื่องจากผู้ใช้บริการมักจะมองว่า ผู้ใหบ้ริการก็คือบริการ
นั่นเอง ดังนั้นผู้บริหารด้านการตลาดของแหลง่สารสนเทศจะต้องให้ความสำคัญกับกระบวนการสร้าง 
“จิตสำนกึในการให้บริการ” 
 2.6 ด้านกระบวนการ ผู้บริโภคที่ใช้เครื่องสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหมให้
ความสำคัญอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยพบว่า หากผูบ้ริโภคไมเ่กิดปญัหาในขณะใช้บรกิารและหลัง
บริการและหากกระบวนการในการชำระเงินของผู้ประกอบการเครื่องสำอางมีความถูกต้อง จะส่งต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซื้อครีมบำรุงผิวหน้ามากทีสุ่ด ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549, หน้า 52) ได้กล่าวว่า กระบวนการ (Process) 
กระบวนการหมายถึง ข้ันตอน วิธีการ และกิจกรรมต่าง ๆในการนำเสนอบริการ ผู้บริหารด้าน
การตลาดของแหล่งสารสนเทศจะต้องพิจารณาหาจุดที่เหมาะสมระหว่างการ “ลดความแตกต่าง” ใน
กระบวนการใหบ้รกิารเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตบรกิารและการดำเนินงานและการ “เพิ่ม
ความซับซ้อน” ในกระบวนการใหบ้รกิารเพื่อเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า 
 2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคที่ใช้เครือ่งสำอางประเภทผิวหน้าในเขตสายไหม
ให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากทีสุ่ด โดยพบว่า หากสินค้ามีความปลอดภัยได้มาตรฐานจาก อย./GMP 
จะสง่ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้ามากที่สุด ซึง่สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏี
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549, หน้า 52) ได้กล่าวว่า หลักฐานทาง
กายภาพ หมายถึง สิ่งที่เป็นรปูธรรมต่าง ๆ ที่สามารถมองเหน็หรือรับรู้ได้ทำหน้าที่สื่อสารถึงตำแหน่ง
และคุณภาพของการบรกิาร ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางกายภาพทั้งหมดของสถานที่ที่ให้บริการ และสิง่
ต่าง ๆ ที่สามารถสื่อสารกับผู้ใช้ได้ มีผู้วิจัยพบว่าหลักฐานทางกายภาพเป็นเครื่องมือทางการตลาด
บริการที่มอีิทธิพลตอ่ ความคิด อารมณ์ และพฤติกรรมการตอบสนองของบุคคล 

3. บุคคลที่มีอิทธิในตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าด้วยตนเอง ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หาก
ผู้บริโภคได้ครีมบำรุงผิวหน้าแล้วพบว่า ไม่มีสารเคมีที่เป็นอันตรายต่อผิวหน้า ก็จะตัดสินใจเลือกซื้อ
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ครีมบำรุงผิวหน้าด้วยตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเนตรนพิศ ประทุม (2554) ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางนำเข้าจากต่างประเทศของเพศที่สาม จากผลการศึกษา
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางประเภทบำรุงผิวพรรณด้วยตนเอง 
โดยมีงบประมาณค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้งไม่เกิน 1,000 บาท มีความถ่ีในการใช้ครีมบำรุงผิวหน้า 
(ต่อสัปดาห์) มากกว่า 5 ครั้ง เหตุผลที่เลือกใช้ครีมบำรุงผิวหน้า คือ เพื่อให้ผิวแลดูกระจ่างใสขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ กิตติญา แสนเจริญ (2557) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ครีมบำรงุ
ผิวหน้าของสตรีวัย 40 ปีข้ึนไป ในภาคตะวันออก พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับการต้องการ
ให้ตัวเองดูดี รูปแบบครีมบำรุงผิวหน้าที่นิยมใช้ คือ แบบครีมบรรจุในกระปุก กลิ่นครีมบำรุงผิวหน้าที่
ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้ คือ ไม่มีกลิ่น จำนวนเงินที่ใช้เลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้าแต่ละครั้ง 501-
1,000 บาท ใช้ช่องทางในการเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน้า คือ ห้างสรรพสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
สังคมออนไลน์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้า
ครั้งละ 500-1,000 บาท และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐินิตา ตู้จินดา ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มผีลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสำอางนำเข้าจากประเทสกลุ่มอาเซียนของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา 
พบว่า สถานที่ซื้อเครื่องสำอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพาส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสนิค้า 
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากผลการวิจัยพบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าประเภทครีมบำรุงผิว อยู่ในระดับ

มากที่สุด โดยพบว่า หากครีมบำรุงผิวได้รับการรับรองมาตรฐานสากลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรุงผิวของผู้บริโภคในเขตสายไหมมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ
เครื ่องสำอางควรให้ความสำคัญกับการผลิตครีมบำรุงผิวให้ได้มาตรฐานและได้รับการรับรอง
มาตรฐานสากล 

 2. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคในเขต
สายไหมให้ความสำคัญกับครีมบำรุงที ่ไม่มีสารเคมีที ่เป็นอันตรายต่อผิวหน้า  มากที่ส ุด ดังนั้น  
ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเครือ่งสำอางควรเน้นการพัฒนาครีมบำรุงผวิหน้าที่ไม่มีสารเคมีที่เปน็อันตราย
ต่อผิวหน้าเป็นหลัก 

3. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ผู้บริโภคในเขตสาย
ไหมให้ความสำคัญกับราคามีความคุ้มค่ากับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ (ใช้แล้วเห็นผล)  มากที่สุด  
ดังนั ้น ผู ้ประกอบธุรกิจเกี ่ยวกับเครื ่องสำอางควรพิจารณาและให้ความสำคัญ ในเรื่องราคาของ
ผลิตภัณฑ์ต้องมีความคุ้มค่ากับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ (ใช้แล้วเห็นผล) 



100 
 

 
 

4. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจำหน่าย ผู้บริโภคใน
เขตสายไหมให้ความสำคัญเกี่ยวกับการสามารถสั่งซื้อครีมบำรุงผิวหน้าผ่านเว็บไซต์ หรือ social ได้
มากที่สดุ ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องสำอางควรเน้นและเพิ่มช่องทางการจำหน่ายครีมบำรงุ
ผิวหน้า ให้ผู้บริโภคสามารถสั่งซื้อครีมบำรุงผิวหน้าผ่านเว็บไซต์ หรือ social ได้ง่ายข้ึน 

5. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขายผู้บริโภค
ในเขตสายไหมให้ความสำคัญที่พนักงานขายสามารถอธิบายผลิตภัณฑ์ได้ มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบ
ธุรกิจเกี ่ยวกับเครื ่องสำอางควรให้ความสำคัญและเพิ ่มการอบรมให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่
จำหน่ายให้กับพนักงาน เพื่อที่พนักงานขายจะได้สามารถอธิบายรายละเอียดผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภค
ได้อย่างถูกต้องและชัดเจน 

6. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคคล ผู้บริโภคในเขตสาย
ไหมให้ความสำคัญกับพนักงานขายมีกิริยามารยาทที่สุภาพเรียบร้อยมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจ
เกี่ยวกับเครื่องสำอางควรสร้างจิตสำนึกในการให้บริการให้กับพนักงานและเน้นให้พนักงานแสดง
กิริยามารยาทที่สุภาพเรียบร้อยต่อลูกค้า 

7. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ผู้บริโภคในเขต
สายไหมให้ความสำคัญในเรื่อง ไม่เกิดปัญหาในขณะใช้บริการและหลังบริการ มากที่สุด ดังนั้น ผู้
ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องสำอางควรเน้นการสร้างความมั่นใจในกระบวนการให้กับผู้บริโภคว่าเมื่อ
ใช้ครีมบำรุงผิวหน้าแล้วจะไม่เกิดปัญหาในขณะใช้บริการและหลังบริการ 

8. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ใน
ระดับมากที่สุด  ผู้บริโภคในเขตสายไหมให้ความสำคัญในเรื่อง สินค้ามีความปลอดภัยได้มาตรฐานจาก 
อย. / GMP มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับเครือ่งสำอางควรให้ความสำคัญกับการผลิตครมี
บำรุงผิวหน้าให้ได้รับมาตรฐานจาก อย./GMP และเน้นการผลิตครีมบำรุงผิวหน้ามีความปลอดภัยไม่มี
สารเคมีที่เป็นอันตรายต่อผิวหน้า 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยที ่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื ้อครีมบำรุงผิวของ

ผู้บริโภคในเขตอื่น ๆ  
2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อครีมบำรงุผิวของ

ผู้บริโภคในเขตสายไหม 
3. การศึกษาครั้งต่อไปควรทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Survey) เพื่อให้ได้ข้อมลู

เชิงลึก เพื่อนำผลการศึกษาไปปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการเครื่องสำอาง 
ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม  
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อระบุถึงระดับความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีต่อการใช้งาน 
SCB Easy แม่มณี ทั ้งด้านปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี รวมถึงเพื่อ
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้ SCB Easy กลุ่มตัวอย่างเป็นนักศกึษา
มหาวิทยาลัยเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 404 คน เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสอบถาม สถิติที่
ใช้ t-test  และ ANOVA  

ผลการศึกษาพบว่า นักศึกษามีระดับความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ให้ความสำคัญด้านปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีมากกว่าปัจจัยด้าน
การตลาด โดยความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนบุคคลจำแนกตามระดับปีการศึกษามีผลต่อความพึง
พอใจอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งภาพรวมและรายด้าน 
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ถนน พหลโยธิน ลาดยาว จตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
หมายเลขติดต่อ : 083-8100014 อีเมล: sudaratchumsri@gmail.com 
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คำสำคัญ : ความพึงพอใจนักศึกษา, มหาวิทยาลัยเอกชน, SCB Easy แม่มณี 
 

Abstract 
The purpose of research is to identify the student satisfaction level of using SCB 

Easy Mae Manee services in terms of marketing factors and technology adoption factors 
including analyze the factors affecting the student satisfaction in using SCB Easy Mae 
Manee services. The samples were 404 students of private universities in Bangkok. The 
tool was the questionnaire. The statistical methods were t-test and ANOVA. 

The study found that the students had the satisfaction in using SCB Easy Mae 
Manee in overall at a high level and attach importance to technology adoption factors 
rather than marketing factors. The different personal factors classified by year of study 
affected to the satisfaction were statistically significant at the 0.05 levels in overall and 
each aspect. 
 
Keywords : Student Satisfaction, Private University, SCB Easy Mae Manee 
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บทนำ 
ธนาคารพาณิชย์เริ่มให้ความสำคัญกับการทำธุรกรรมผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มมากข้ึนและมี

แนวโน้มที่จะพัฒนาระบบการให้บริการต่างๆของธนาคารเป็นแบบ Digital Banking ประกอบกับ 
การส่งเสริมของภาครัฐ ที่มุ ่งเน้นนโยบายไทยแลนด์ 4.0 คือ นโยบายการพัฒนาประเทศไปสู่ 
“Value–Based Economy” หรือ “เศรษฐกิจที ่ขับเคลื ่อนด้วยนวัตกรรม” และการใช้เงินแบบ
อิเล็กทรอนิกส์แทนการใช้ เงินสด เป็นหนึ่งในแนวทางที่สนับสนุนการเกิดไทยแลนด์ 4.0 คือ การ
พัฒนาประเทศไทยไปสู่การใช้เงินแบบอิเลก็ทรอนิกส์แทนการใช้เงินสด โดยรัฐบาลมีการวางเป้าหมาย
ยุทธศาสตร์ไว้ทั้งหมด 5 ด้าน 1. การสร้างโครงสร้างระบบชำระเงินแบบ Any ID 2. โครงการขยาย
การใช้บัตรอิเล็กทรอนิกส์แทนเงินสด 3. ระบบภาษีและเอกสารธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 4. ระบบ e-
Payment ของภาครัฐ และ 5. การให้ความรู ้และส่งเสริมการใช้ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์  รวมทั้ง
ภาคเอกชน จะต้องพัฒนาระบบของธนาคารควบคู่กันไปเพื่อให้ผู้ใช้บริการสามารถใช้ระบบโอนเงิน
อิเล็กทรอนิกส์ เพื ่อความสะดวกรวดเร็วของผู ้ใช้บริการในการทำธุรกรรมผ่านช่องทางธนาคาร 
ธนาคารพาณิชย์ ก็ตอบรับนโยบายของรัฐบาล ด้วยการจัดแคมเปญให้แก่ผู ้ใช้บริการ รวมถึงการ
เปิดตัวบริการด้าน Digital Banking ด้วยความสำคัญนี้ ทำให้ผู้ใช้บริการสามารถทำธุรกรรมออนไลน์
ด้วยตนเองได้มากขึ้น จากปัจจุบันที่สามารถทำธุรกรรมได้หลากหลายไม่ว่ าจะเป็น เช็คยอดบัญชี
คงเหลือ ดูรายการเดินบัญชีย้อนหลัง  โอนเงินระหว่างบัญชี ชำระค่าสินค้าต่างๆ (ณัฐยา หัตถา
พันธ์,2559) 

ธนาคารแห่งประเทศไทยได้ผลักดันการพัฒนาระบบการชําระเงิน ทางอิเล็กทรอนิกส์มาอย่าง
ต่อเนื่อง อาทิ การผลักดันโครงการ National e-Payment การปรับเปลี่ยนบัตร ATM และบัตรเดบิตให้
เป็น Chip Card การยกระดับความปลอดภัยการชําระเงินผ่านโทรศัพท์มือถือ การนําหลักการของ 
Regulatory Sandbox มาใช้เพื่อสนับสนุนนวัตกรรมทางการเงิน และการนํา พรบ.ระบบ การชําระเงิน
มาใช้ในการกํากับดูแลธุรกิจ ด้านการชําระเงิน และในวันนี้เป็นอีกหนึ่งเหตุการณ์สําคัญในการนํา
มาตรฐานสากล QR Code มาใช้ในการชําระเงินในประเทศไทย ซึ่งเป็นความร่วมมือครั้งแรกของผู้
ให้บริการเครือข่ายบัตรระดับโลก ทั้ง 5 แห่ง กับผู้ให้บริการทางการเงินในไทย ที่ตกลงใช้มาตรฐาน
เดียวกันใน การให้บริการ ลดความซ้ำซ้อนในการมี QR Code หลากหลายรูปแ บบ ช่วยเสริมต่อแนว
ทางการพัฒนา ระบบการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส ์หรือ e-Payment ในมิติต ่าง ๆ  การใช้
มาตรฐาน QR Code เพื่อการชําระเงิน มีหลักการและประโยชน์สําคัญใน 4 ด้าน คือ (1) เป็น
มาตรฐานกลางที่สอดคล้องกับมาตรฐานสากล เปิดโอกาสใหผู้้ใหบ้รกิารและผูใ้ช้บริการสามารถ เข้าถึง
และใช้งานร่วมกันได้ ทั้งรายการชําระเงินในประเทศและต่างประเทศ ร้านค้ามี QR Code เดียวก็ 
สามารถรับชําระเงินผ่านช่องทางที่หลากหลายจากลูกค้าได้ (2) เป็นการเพิ่มช่องทางการชําระเงินที่
สะดวกและ มีต้นทุนต่ำให้แก่ประชาชนและร้านค้า ช่วยให้การจัดทําบัญชีและกระทบยอดเงินเข้า ง่าย
กว่าการทําธุรกรรมด้วยเงินสดมาก (3) เป็นการเพิ่มความปลอดภัยในการชําระเงิน เจ้าของบัตรไม่ต้อง
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ให้บัตรหรือข้อมูลบนบัตรแก่ร้านค้า และระบบงานที่รองรับเป็นระบบโครงสร้างพื้นฐานการชําระ
เงินที ่ใช้อยู ่ในปัจจุบัน จึงมีความปลอดภัย และ (4) สามารถต่อยอดนวัตกรรมทางการเงินที่
หลากหลายได้โดยง่าย เป็นรากฐานสําคัญ ของร้านค้าขนาดกลางและขนาดเล็กที่จะเก็บข้อมูลการรับ
ชําระเงินอย่างเป็นระบบ เพื่อให้นําไปใช้ ประโยชน์ในหลายด้านรวมถึงการขอสินเชื่อ ซึ่งสถาบัน
การเงินในหลายประเทศได้เริ่มให้สินเช่ือโดยใช้ ข้อมูลชําระเงินเป็นข้อมูลอ้างอิง ( Information 
based ending) แทนการใช้สินทรัพย์ถาวรเป็น หลักประกันแล้ว ช่วยให้ก้าวข้ามผ่านอุปสรรคของ
การปล่อยสินเชื่อ SME จากเดิมที่ต้องใช้หลักประกัน เพียงอย่างเดียว (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2560) 

จากสภาพการณ์ข้างต้นทำให้ผู้วิจัยในฐานะนักศึกษาสาขาการจัดการมหาบัณฑิต มีความ
สนใจที่จะทำการวิจัยเรื่อง “การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ 
SCB Easy แม่มณี: กรณีศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อ
ทราบถึงระดับความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีต่อการใช้งาน SCB Easy แม่มณี ทั้งด้านปัจจัยทาง
การตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีและ เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของ
นักศึกษาในการใช้ SCB Easy ซึ่งผู้วิจัยคาดหวังว่า ผลการวิจัยนี้ จะสามารถนำไปใช้ประโยชน์เพื่อ
นำไปเป็นข้อมูลในการพัฒนา และปรับปรุงระบบการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ที่ใช้มาตรฐาน QR 
Code ของ SCB Easy แม่มณี ให้ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ และสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผู้ใช้บริการ  

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีผลต่อการใช้งาน SCB Easy แม่มณี ทั้ง
ด้านปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้ SCB Easy 
 

สมมุติฐานในการวิจัย 
H1 ลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB 

Easy แม่มณี แตกต่างกัน 

H2  ลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี แตกต่างกัน 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย     

ตัวแปรอิสระ   ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 

 
 

ลักษณะประชากรศาสตร์  
- เพศ  
- อายุ  
- ระดับการศึกษา 
- ระดับปีการศึกษา   
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  

 

ป ัจจ ั ยท ี ่ ม ี ผลต ่อความพึงพอใจของ
นักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่
มณี 

- ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านผู้ให้บริการ 
- ด้านกระบวนการให้บริการ 
- ด้านสิ่งแวดล้อมกายภาพ 

(Kotler 1997) 

  
 

ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 
- ข้ันตอนการใช้งาน 
- ความสะดวกในการใช้งาน 
- ความถูกต้อง 
- ความปลอดภัย 
- ภาพลักษณ์ 

(Venkatesh,2003) 

 
ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามและใช้กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ 
นักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้บริการ SCB Easy แม่มณี โดยใช้สูตรคำนวณ
ขนาดกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน โดยกำหนดให้มีระดับความผิดพลาดไม่
เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ( W.G. Cochran,1997) 

สถิติที ่ใช้ในการวิเคราะห์ข้มูล คือ ความถี ่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้สถิติ t-test (t-test for 



107 
 

 
 

Independent Sample) เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี 2 กลุ่มวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว และ ANOVA (One-Way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยของ
กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไปและเมื่อพบความแตกต่างจะทำการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลีย่
เป็นรายคู่ด้วยวิธี Scheffeในกรณี ที่ผลการวิเคราะห์ F-test พบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 

 
สรุปผลการวิจัย  

ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุม่ตัวอย่าง 

ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง สามารถแบ่งออกเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 74.01) อายุ
ระหว่าง 18-24 ปี (ร้อยละ 77.72) โดยมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 92.82) ระดับปี
การศึกษาปี 1 (ร้อยละ 33.66) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ำกว่า 10,000 บาท (ร้อยละ 43.07) มีการใช้
บริการชำระค่าใช้จ่ายและบริการผ่านช่องทาง SCB Easy (ธนาคารไทยพาณิชย์) (ร้อยละ 51.73) ใช้
บริการชำระค่าใช้จ่ายและบริการประเภท Shopping (เสื้อผ้า เครื่องแต่งกาย และของใช้ส่วนตัว) 
(ร้อยละ 56.44) มีความถ่ี ในการใช้บริการ 1-3 ครั้ง/เดือน (ร้อยละ 61.14) ใช้บริการช่วงวันธรรมดา ( 
จันทร์-ศุกร์) (ร้อยละ 53.96) ไม่พบปัญหาใน การใช้บริการ (ร้อยละ 64.60) และมีเหตุผลที่ใช้บริการ
สะดวก ชำระค่าบริการได้ทุกที่ ทุกเวลา (ร้อยละ 49.26) 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี 

 

ผลการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ด้าน

ปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี รายละเอียดแสดงในตารางที่ 1 
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ตารางท่ี 1 แสดงถึงค่าคะแนนเฉลีย่ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของนักศึกษาในการ

ใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ด้านปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

 

ปัจจัยทางการตลาด Mean SD. 
การ
แปล
ค่า 

ปัจจัยด้านการ
ยอมรับเทคโนโลย ี

Mean SD. 
การ
แปล
ค่า 

ด้านผล ิตภัณฑ์และ
บริการ 

4.14 0.61 มาก ข้ันตอนการใช้งาน 4.08 0.67 มาก 

ด้านราคา 4.06 0.67 มาก ความสะดวกในการ
ใช้งาน 

4.08 0.69 มาก 

ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย 

4.06 0.67 มาก ความถูกต้อง 4.13 0.71 มาก 

ด้านการสง่เสรมิ
การตลาด 

4.10 0.64 มาก ความปลอดภัย 4.09 0.68 มาก 

ด้านผู้ให้บริการ 4.01 0.69 มาก ภาพลักษณ์ 4.17 0.66 มาก 
ด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร 

4.10 0.64 มาก     

ด้านสิ่งแวดล้อม
กายภาพ 

4.12 0.65 มาก     

รวม 4.09 0.58 มาก รวม 4.11 0.63 มาก 
 
จากผลการวิเคราะห์ ระดับความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากและให้ความสำคัญปัจจัยด้านการ

ยอมรับเทคโนโลยี(𝑋̅ = 4.11, 𝑆𝐷 = 0.63) มากกว่า ปัจจ ัยทางกการตลาด (𝑋̅ =

4.09, 𝑆𝐷 = 0.58) 
การวิเคราะห์เพื่อทดสอบการเปรียบเทียบความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ 

SCB Easy แม่มณี 

 

ตารางท่ี 2 การสรปุผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจด้านปจัจัยทางการตลาด 
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ลักษณะ
ประชากรศาสต

ร์ 

ปัจจัยทางการตลาด 

ด้าน
ผลิตภัณ
ฑ์และ
บริการ 

ด้าน 
ราค
า 

ด้าน
ช่องทาง
การจัด
จำหน่า

ย 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลา

ด 

ด้านผู้
ให้บริกา

ร 

ด้าน
กระบวน 

การ
ให้บริกา

ร 

ด้านสิ่ง 
แวดล้อ

ม
กายภา

พ 
เพศ        
อายุ        
ระดับการศึกษา         
ระดับปี
การศึกษา        
รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน        
  = ไม่แตกต่าง   =  แตกต่าง 
 

ผลการศึกษาตามตารางที ่ 2 ลักษณะทางประชากรของผู ้ใช้งาน (เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ระดับปีการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน) ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจของนักศึกษาในการ

ใช้บริการ SCB Easy แม่มณี แตกต่างกัน (ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผู้ให้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสิ่งแวดล้อม

กายภาพ)  

ผลการศึกษาพบว่า เพศ ระดับปีการศึกษา ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจของนักศึกษาในการ

ใช้บริการ SCB Easy แม่มณี แตกต่างกัน ทั้งในด้านความพึงพอใจโดยรวม รวมถึงความพึงพอใจรายด้าน

คือ ความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 3 การสรปุผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจด้านปจัจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี             

 

ลักษณะ
ประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านการยอมรบัเทคโนโลยี             

ขั้นตอนการ       
ใช้งาน 

ความ
สะดวกใน
การใช้งาน 

ความ
ถูกต้อง 

ความ
ปลอดภัย ภาพลักษณ ์

เพศ      

อายุ      

ระดับการศึกษา       

ระดับปีการศึกษา      

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน      

  = ไม่แตกต่าง      =  แตกต่าง 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 5.2 ลักษณะทางประชากรของผู้ใช้งาน (เพศ อายุ ระดับการศึกษาระดับปี
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน) ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี แตกต่างกัน 
(ข้ันตอนการใช้งาน ความสะดวกในการใช้งาน ความถูกต้อง ความปลอดภัย ภาพลักษณ์)   
 ผลการศึกษาพบว่า ระดับปีการศึกษา ที่แตกต่างกัน มีปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี แตกต่าง
กันทั้งในด้านความพึงพอใจโดยรวม รวมถึงความพึงพอใจรายด้าน คือ ความพึงพอใจด้านช่องทางการ
จัดจำหน่าย และความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 

 
ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยทางการตลาดและปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีท่ี

มีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี 
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ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยทางการตลาด 

 

ลักษณะ
ประชากรศาสตร ์

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้าน

ผลิตภัณ
ฑ์และ
บริการ 

ด้าน 
ราคา 

ด้าน
ช่องทางการ
จัดจำหน่าย 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลา

ด 

ด้านผู้
ให้บริกา

ร 

ด้าน
กระบวน 

การ
ให้บริการ 

ด้าน
สิ่งแวดล้อ

ม
กายภาพ 

เพศ        

อายุ        

ระดับการศึกษา         

ระดับปีการศึกษา        

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน        

  = ไมม่ีความสมัพันธ์กัน  =  มีความสมัพันธ์กัน 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4 ลักษณะประชากรศาสตร์กับปัจจัยทางการตลาด พบว่า เพศ มี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านผู้ให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมกายภาพ จำแนกตาม ระดับปีการศึกษา 
มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กันอย่าง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
และพบว่า อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กันกับปัจจัยทางการ
ตลาด 
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ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 
 

ลักษณะ
ประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านการยอมรบัเทคโนโลยี   

ขั้นตอนการ     
ใช้งาน 

ความ
สะดวกใน
การใช้งาน 

ความ
ถูกตอ้ง 

ความ
ปลอดภัย ภาพลักษณ ์

เพศ      

อายุ      

ระดับการศึกษา       

ระดับปีการศึกษา      

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน      

  = ไมม่ีความสมัพันธ์กัน = มีความสัมพันธ์กัน 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 5 ลักษณะประชากรศาสตร์กับปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

พบว่า เพศ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี ด้านความสะดวกในการใช้งาน 

ด้านความถูกต้อง และด้านภาพลักษณ์ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ

พบว่า อายุ ระดับการศึกษาระดับปีการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กันกับปัจจยั

ด้านการยอมรับเทคโนโลยี 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษา การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB 

Easy แม่มณี : กรณีศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนำมาอภิปรายผล

การศึกษาตามกรอบแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี้ 

ผลการศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถามที่เคยใช้บริการชำระ

ค่าใช้จ่าย SCB Easy แม่มณี จำนวน 404 คน ในพื้นที่มหาวิทยาลัยเอกชนเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง

ชายและหญิง พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 18 -24 ปี ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี ปีการศึกษาปี 1 และ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ำกว่า 10,000 บาท โดยมีการ

ชำระค่าใช้จ่ายและบริการผ่านช่องทาง SCB Easy (ธนาคารไทยพาณิชย์) ประเภท Shopping (เสือ้ผา้ 

เครื่องแต่งกาย และของใช้ส่วนตัว) ซึ่งมีความถี่ในการใช้บริการ  1-3 ครั้ง/เดือน ในช่วงวันธรรมดา 

(จันทร์-ศุกร์) ในการใช้บริการไม่พบปัญหาในการใช้บริการ เหตุผลที่ใช้บริการสะดวก ชำระค่าบริการ

ได้ทุกที่ ทุกเวลา  
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ผลการศึกษาข้อมูลระดับความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีต่อการใช้งาน SCB Easy แม่มณี เมื่อ

วิเคราะห์ตามลำดับสำคัญ 3 ด้าน ข้อพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เป็นบริการชำระเงินผ่าน QR 

Code สะดวกและ ง่ายต่อการใช้บริการ ด้านสิ ่งแวดล้อมกายภาพ มีความเป็นธนาคารผู้นําด้าน

เทคโนโลยีการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลผู้ใช้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาของ 

SCB Easy แม่มณี ผ่านทางสื่อโฆษณาทางโทรทัศน์ สื่อสิ่ งพิมพ์ และสื่อกลางแจ้ง มีวิธีการนำเสนอ

โฆษณาที่น่าสนใจ สามารถทำให้รับรู้ข้อมูลการให้บริการต่างๆ อย่างชัดเจน และสามารถสร้างการ

จดจำในตราสินค้าเป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของภัคจิรา นิลเกษม (2558) พบว่า ธนาคารมี

ภาพลักษณ์ และความน่าเช่ือถือ รองลงมาสามารถใช้บริการได้ทุกที่ที่สามารถเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตได้ 

นอกจากนี้พนักงานธนาคารแนะนําให้ทราบข้อมูลบริการธนาคารบนอินเตอร์เน็ตซึ่งมีระบบการ

ป้องกันความปลอดภัย เช่น การเข้ารหัสก่อนการใช้งาน และการสมัครใช้บริการที่ตู้เอทีเอ็มและมี

ขั้นตอนที่ช่วยรักษาความปลอดภัย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐณี คุรุกิจวาณิชย์ (2558) พบว่า

ด้านผลิตภัณฑ์ ข้อมูลมีความถูกต้อง ด้านราคา มีความคุ้มค่าของราคาค่าธรรมเนียม เมื่อเทียบกับ

บริการ และความสะดวกที่ได้รับในระหว่างการทำรายการ ด้านช่องทางการจัดหน่าย สามารถทำ

รายการได้ตลอด 24 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการให้ข้อมูลที่ครบถ้วน สม่ำเสมอ  

ผลการศึกษาข้อมูลระดับความพึงพอใจ ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี เมื่อวิเคราะห์เป็น
รายข้อพบว่า ภาพลักษณ์ ธนาคารมีความน่าเชื่อถือและเป็นผู้นําด้านเทคโนโลยีการรักษาความ
ปลอดภัยของข้อมูลผู้ใช้บริการ ความถูกต้อง การดาวน์โหลดข้อมูลทำได้รวดเร็วและถูกต้อง ความ
ปลอดภัย มีระบบแจ้งเตือนและระบบการป้องกันความปลอดภัยทุกครั้งที่มีการทํารายการ ขั้นตอน
การใช้งาน สมัครใช้บริการไม่ยุ่งยากและความสะดวกในการใช้งาน สามารถชำระเงินค่าสินค้าและ
บริการได้อย่างง่ายดาย เช่น การชำระค่าใช้จ่ายและค่าบริการผ่าน QR Code เป็นต้น ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของภัคจิรา นิลเกษม (2558) พบว่า เทคโนโลยีมีความหลากหลายของบริการ รองลงมา
เทคโนโลยีมีความสะดวกและใช้งานได้ตลอดเวลาและยังทําให้การใช้เทคโนโลยีทําธุรกรรมได้ถูกต้อง
รวดเร็วและนอกจากนี้เทคโนโลยีมีความสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน  

ผลการศึกษาข้อมูลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy 
แม่มณีอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยสรุปได้ว่า ผลการศึกษา ระดับปีการศึกษา ที่
แตกต่างกันมีความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บรกิาร SCB Easy แม่มณี แตกต่างกัน ในด้านปัจจยั
ทางการตลาด ได้แก่ความพึงพอใจรายด้านคือ ความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และความ
พึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
(2544, อ้างใน ชัญญาพัทธ์ จงทวี, 2558, หน้า 11) ความพึงพอใจเกิดข้ึนในกระบวนการบริการระหว่าง
ผู้ให้บริการและผู้รับบริการ โดยเป็นผลของการรับรู้และการประเมินคุณภาพของการบริการในสิ่งที่
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ผู้รับบริการคาดหวังว่า ควรจะได้รับและสิ่งที่ผู้รับบริการได้รับจริงในแต่ละสถานการณ์ ซึ่งระดับความ
พึงพอใจอาจไม่คงที่ ผันแปรไปตามช่วงเวลาที่แตกต่างกันได้ 

ด้านการยอมรับเทคโนโลยี ข้อมูลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้
บริการ SCB Easy แม่มณี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยสรุปได้ว่า ผลการศึกษา ระดับ
ปีการศึกษา ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจของนักศึกษาในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี แตกต่าง
กัน ในด้านความปลอดภัยและการยอมรับเทคโนโลยี ได้แก่ ความพึงพอใจรายด้านคือ ความพึงพอใจดา้น
ขั ้นตอนการใช้งาน และความพึงพอใจด้านความสะดวกในการใช้งาน ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
Carnpbell (1976, pp. 117 – 124 อ้างใน อัญชฎา สายสนั่น ณ อยุธยา, 2559, หน้า 17) กล่าวว่า ความ
พึงพอใจเป็นความรู้สึกภายในที่แต่ละคนเปรยีบเทียบระหว่างความคิดเห็นต่อสภาพการณ์ที่อยากให้เป็น
หรือคาดหวัง หรือรู้สึกว่าสมควรจะได้รับ ผลที่ได้จะเป็นความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจเป็นการตัดสิน
ของแต่ละบุคคล 

ผลการศึกษาข้อมูลความสัมพันธ์ที่มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ด้าน
ปัจจัยทางการตลาด มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 จำแนกตามลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ โดยมีรายละเอียดดังนี้ จำแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความ
พึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผู้ให้บริการและด้านสิ่งแวดล้อมกายภาพ มีความสัมพันธ์กัน จำแนกตาม
อายุ พบว่า อายุต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ในด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร 
มีความสัมพันธ์กัน จำแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ระดับการศึกษาต่างกัน มีความพึงพอใจใน
การใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ในด้านกระบวนการให้บริการมีความสัมพันธ์กัน จำแนกตาม
ระดับปีการศึกษา พบว่า ระดับปีการศึกษาต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี 
ในด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านผู้ให้บริการ ด้าน
กระบวนการ และด้านสิ่งแวดล้อมกายภาพ มีความสัมพันธ์กัน จำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณีในด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ ด้านช่องทางการจัดจำหน่า มี และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กัน ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของแก้วขวัญ ผดุงพิพัฒน์บวร (2559) พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการ
ธนาคารบนโทรศัพท์มือถือของธนาคารกรุงไทย โดยเรียงลำดับตามอิทธิพลที่ส่งผลต่อความพึง
พอใจจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมการบริการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย และปัจจัยด้านกระบวนการบริการด้านการยอมรับเทคโนโลยี  

ผลการศึกษาข้อมูลความสัมพันธ์ที ่มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 จำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ จำแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในการใช้บริการ 
SCB Easy แม่มณี ในด้านความปลอดภัย มีความสัมพันธ์กัน จำแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ระดบั
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การศึกษาต่างกัน มีความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ในด้านข้ันตอนการใช้งาน และ
ด้านความปลอดภัยมีความสัมพันธ์กัน จำแนกตามระดับปีการศึกษา พบว่า ระดับปีการศึกษาต่างกันมี
ความพึงพอใจในการใช้บริการ SCB Easy แม่มณี ในด้านด้านขั้นตอนการใช้งาน มีความสัมพันธ์กัน 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของพรชนก พลาบูลย์ (2560) พบว่า การยอมรับและการใช้เทคโนโลยีด้าน
ความเข้ากันได้ของเทคโนโลยีส่งผลต่อความตั้งใจของประชาชนในการใช้บริการธุรกรรมทางการเงิน
ผ่านระบบพร้อมเพย์ของรัฐบาลไทย ทั้งนี้เนื่องจาก การรับรู้ความเข้ากันได้ของเทคโนโลยี เป็นการ
รับรู้ถึงความน่าเชื่อถือของการใช้งานบริการธุรกรรมทางการเงินผ่านระบบพร้อมเพย์ใน ด้านความ
ปลอดภัย การป้องกันการโจรกรรมข้อมูล การรกัษาความลับและสิทธิส่วนบุคคล ซึ่งเป็นปัจจัยสําคัญที่
ประชาชนส่วนใหญ่นํามาใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจทําธุรกรรมการเงินผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

ข้อสรุปจากการศึกษา ความพึงพอใจของนักศึกษาที่มีต่อการใช้งาน SCB Easy แม่มณี นั้น
เล็งเห็นความสำคัญ ทำให้เกิดความพึงพอใจเป็นอยู ่ในระดับมาก สอดคล้องกับการใช้งานของ
เทคโนโลยี และวิถีชีวิตของคนในปัจจุบัน ซึ ่งจะมีลักษณะเป็นกระบวนการโอนชำระเงินผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ที่ทันสมัย เช่น ระบบอินเทอร์เน็ต สมาร์ทโฟน ดั้งนั้นการสนับสนุนการบริการ
การเง ินอิ เล ็กทรอนิกส ์  (e-payment) หรือผ ่านQR Code ในการใช้จ ่ายชำระค่าบร ิการใน
ชีวิตประจำวัน มีความสำคัญต่อความพึงพอใจในระดับมากกับวิถีชีวิตของคนในปัจจุบัน 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

1. ผู้ให้บริการควรมีการพัฒนาและปรับปรุงระบบการชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ให้มี
ข้ันตอนการใช้งานไม่ยุ่งยาก การอธิบายวิธีการใช้งานและข้ันตอนการใช้บริการไม่ซับซ้อน การดาวน์
โหลดข้อมูลทำได้รวดเร็วและถูกต้องและพัฒนาความสะดวกในการใช้งาน สามารถชำระเงินค่าสินค้า
และบริการได้อย่างง่ายดาย ความรวดเร็วในการเช่ือมต่อกับระบบการให้บริการของผู้ให้บริการ เพื่อ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้งานบริการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการ 

2. ผู้ให้บริการควรให้ความสำคัญ พนักงานผู้ให้บริการ พนักงานต้องมีการพัฒนาทักษะใน
การแก้ไขปัญหาหรือให้คำแนะนำในการใช้งานให้เหมาะสมกับผู้ใช้บริการเกิดการรับรู้ เข้าใ จ และ
ทราบถึงว่าระบบการใช้งานมีความสะดวกสบายในการทำธุรกรรมทางการเงิน ดังนั้นพนักงานต้องมี
ความเช่ียวชาญและเข้าใจระบบการใช้งาน พร้อมที่จะแนะนำการใช้งานอย่างมืออาชีพและมีความใส่
ใจ สนใจในการบริการในทุกขั้นตอน เพื่อสร้างความเช่ือมั่นและการยอมรับต่อการใช้บริการ ที่นำไปสู่
การเพิ่มความจงรักภักดีของลูกค้าและเพิ่มปริมาณผู้ใช้บริการ  
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บทคัดย่อ 

การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลที่
สง่ผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง  โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  และกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่ ม
อย่างง่ายจากกลุ่มผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง  267  ราย  ซึ่งสถิติที่ใช้  คือ     ค่าร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่ายและการวิเคราะหก์ารถดถอยเชิง
พหุคูณ  โดยผลการวิจัยพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรี  ดำรงตำแหน่งพนักงาน  
 ผลการศึกษาพบว่าการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล  มีผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการอาหารไทย ซึ่งหากพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การ
จัดการด้านวัตถุดิบส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมากที่สุด รองลงมาคือด้านบรรจุ
ภัณฑ์และการขนส่ง ด้านสุขลักษณะส่วนบุคคล และกระบวนการผลิต ตามลำดับ 
 
 
 

                                                             
3นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต  วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด้านการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
ถนน พหลโยธิน ลาดยาว จตุจักร กรุงเทพฯ 10900 
หมายเลขติดต่อ : 084-9984546 อีเมล: vittaya.td@gmail.com 
 

mailto:vittaya.td@gmail.com
mailto:vittaya.td@gmail.com


118 
 

 
 

คำสำคัญ : การจัดการด้านวัตถุดิบ,การจัดการกระบวนการผลิต, การจัดการด้านการบรรจุภัณฑ์ 

และขนส่ง, การจัดการด้านสุขลักษณะ,ความสามารถทางการแข่งขัน 

Abstract 

 The study aimed to find out the standard certification management of halal 
food which affected the creation of competitive advantages for community 
enterprises’ operators in Trang province. Data were collected by questionnaire 
employed from the sample of 267 operators in community enterprises in Trang 
province, randomly selected by simple random sampling method, as well as 
statistically analyzed by percentages, averages, standard deviations, simple regression, 
and multiple regressions. Findings revealed that most subjects had been male with 
the educational level at Bachelor degree and the career as the officer. The standard 
certification management of halal food had affected the creation of competitive 
advantages for community enterprises’ operators, with the materials management at 
the highest effect, respectively followed by packing and transportation, personal 
hygiene and production. 
 
 
 
Keywords: Materials Management / Production Process Management / Packaging and 
Transportation Management / Personal Hygiene Management / Competitivenes 
_______________________________ 
1 Corresponding Author: Graduate Student, Master of Management, 
  Graduate College of ManagementSripatum University. 
  Contact Number: 084-9984546 Email: vittaya.td@gmail.com 

บทนำ 

ปัจจุบัน ผู้ประกอบการไทย มีศักยภาพในการส่งออกอาหารเป็นอย่างมาก ซึ่งมูลค่าในการ

ส่งออกอาหารไทยในช่วง 6 เดือนแรก ปี 2558 มีมูลค่าถึง 424,900 ล้านบาท (“โอกาสใหม่ของ

อุตสาหกรรมอาหารไทย”,2558) โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ฮาลาล ปัจจุบันไทยอยู่ในระดับ 1 ใน 5 ของ
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โลก ละเป็นประเทศที่ไม่ใช่ประเทศมุสลิม ที่ผลิตอาหารป้อนวงการอาหารฮาลาล เนื่องจากมีพื้นที่ด้าน

การเกษตร รวมทั้งเนื้อสัตว์ เช่น ไก่ เป็นหลัก 

สำหรับสินค้าที่จะเข้าสู่การเป็นสินค้าส่งออก นั้น จะต้องคำนึงถึงมาตรฐานก่อน เพราะถ้า

หากไม่มีมาตรฐานตามที่กำหนดก็ไม่มีทางได้เปรียบในการแข่งขัน ฉะนั้นในทุกกรณี มาตรฐานอาหาร

ฮาลาลเป็นระบบเชิงบูรณาการ โดยมีองค์ประกอบสำคัญ คือ กระบวนการผลิตต้ังแต่เริ่มต้นถึงสิ้นสุด 

ตลอด “สายโซ่ การผลิต” จะต้อง “ฮาลาล” คือถูกต้องตาม บัญญัติศาสนาอิสลาม ปราศจากสิ่ง “ฮา

รอม” คือ สิ่งต้องห้ามตามบัญญัติศาสนาอิสลาม ได้แก่ วัตถุดิบ ส่วนประกอบ สารปรุงแต่ง สารพิษ 

สิ่งปนเปื้อนต่าง ๆ เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์อาหารที่ดี ถูกสุขอนามัย มีคุณค่าอาหาร เป็น

ประโยชน์ต่อสุขภาพ (วรรณดี มหรรณ’2558) จึงเป็นเรื่องที่ส่วนงานภาครัฐ และเอกชนต้องร่วมมือ

กันพัฒนาผลิตภัณฑ์ฮาลาลให้เป็นมาตรฐาน เป็นที่น่าเชื่อถือยอมรับของผู้บริโภคทั้งในประเทศ และ

ต่างประเทศ เพื ่อเจาะตลาดอาหารฮาลาล ซึ ่งเป็นเป้าหมายสำคัญเนื ่องจากประชากรมุสลิมที่มี

มากกว่า 1,900 ล้านคน กระจายอยู่ในทุกภูมิภาคในโลก ขนาดของตลาดฮาลาลโลก มีมูลค่าการตลาด

โดยรวมที่ 1.1 ล้านเหรียญสหรัฐฯ เติบโตเพิ่มขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 7.4 ต่อปี โดยในช่วงครึ่งแรกของปี 

2557 (มกราคม-มิถุนายน) ประเทศไทยมีการส่งออกอาหารฮาลาลอยู่ที่ 2,980  ล้านเหรยีญสหรัฐฯ 

และคาดว่าภายในปี 2558 จะสามารถกระตุ้นยอดการส่งออกอาหารฮาลาลเพิ่มข้ึนได้ไม่ต่ำกว่าร้อยละ 

8 ต่อปี ทั้งนั้ตลาดส่งออกอาหารฮาลาลของไทยจะอยู่ในกลุ่มประเทศอาเซียนเป็นหลัก ส่วนการตลาด

ประเทศกลุ่มตะวันออกกลาง และยุโรปนั้นยังถือว่ามีการส่งออกน้อยกว่า เนื่องจากอาหารฮาลาลของ

ไทยส่วนมากจะเป็นผลิตภัณฑ์จำพวกอาหารทะเลซึ ่งไม่เป็นที่นิยมบริโภคมากนักในกลุ่มประเทศ

ดังกล่าวอีกทั้งกลุ่มประเทศดังกล่าวไม่ว่าจะเป็นฝรั่งเศส หรือออสเตรเรีย ก็เป็นคู่แข่งสำคัญที่ส่งออก

อาหารฮาลาลมาเป็นลำดับต้น ๆ  ของโลก โดยเน้นการเจาะตลาดกลุ่มประเทศอาหรับ และส่งออก

อาหารหลักทั้งไก่ และเนื้อวัว ซึ่งเป็นที่นิยมของกลุ่มผู้บริโภค นอกจากนั้น ยังให้ความสำคัญตั้งแต่

อาหารที่ให้สัตว์กิน เช่น หญ้า ก็ได้จดทะเบียนเป็นอาหารฮาลาลอีกด้วย ต่างกับของประเทศไทยที่ขอ

จดทะเบียนเพียงแค่สัตว์เท่านั้น ซึ่งสิ่ง ๆ ต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการผลิตอาหารฮาลาลของ

ไทยต้องนำไปคิด และร่วมกันหาแนวทางที่จะพัฒนาอาหารฮาลาลของไทย ให้มีคุณภาพ และตรงกับ

ความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มเพื่อทีจ่ะเจาะตลาดใหม่ ๆ  และเพิ่มส่วนแบ่งทางการค้าอาหารฮา

ลาลให้มากขึ้นในอนาคต (อุเทน โชติชัย,2558) 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลที่ส่งผลต่อ

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังเพื่อเป็น

แนวทางให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังนำข้อมูลจากผลการศึกษาในครั้งนี้ ไปพัฒนากล
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ยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และเพื่อสร้างความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันในการ

ประกอบธุรกิจต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1 เพื่อศึกษารูปแบบการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลของผู้ประกอบการ

วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
2 เพื่อศึกษาระดับความได้เปรียบทางการแข่งขันของของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรัง 
 3 เพื่อวิเคราะห์ผลกระทบของการจัดการด้านการรบัรองมาตรฐานอาหารฮาลาลที่มีต่อระดบั
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
 
สมมุติฐานในการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล มีผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง   

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลด้านวัตถุดิบ มีผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง   

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลด้านกระบวนการ
ผลิต มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง   

สมมติฐานการวิจัยที่ 4 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลด้านการบรรจุ
ภัณฑ์ และการขนส่ง มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ชุมชนในจังหวัดตรัง   

สมมติฐานการวิจัยที่ 5 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลด้านสุขลักษณะ
ส่วนบุคคล มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนใน
จังหวัดตรัง   

 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย    

 ตัวแปรอิสระ                   ตัวแปรตาม 
 
 
 
 

 

การจัดการดา้นการรับรอง
มาตรฐานอาหารฮาลาล 
 
- วัตถุดิบ 
- กระบวนการผลิต 
- การบรรจุภัณฑ์และการขนส่ง 
- สุขลักษณะส่วนบุคคล 
 
 

ความได้เปรยีบทางการแข่งขัน 
 
 

- ด้านประสิทธิภาพ 
- ด้านคุณภาพ 
- ด้านนวัตกรรม 
- ด้านความต้องการของลูกค้า 
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ภาพประกอบที่ 1.1 ความสัมพันธ์ระหว่างการับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล และความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

อารยา อายุบเคน (2557) ศึกษามาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื่องหมาย                    

ฮาลาลของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรี พบว่า รูปแบบและลักษณะของธุรกิจอาหาร

ภายใต้เครื่องหมายฮาลาล จดทะเบียนเป็นรูปแบบบริษัท โดยลักษณะเป็นธุรกิจอาหารในการจัด

จำหน่ายและผู้รับจ้างผลติ การบริหารการดำเนินงานเปน็ระบบและแบบแผนตามโครงสร้างของบรษัิท 

ซึ้งควงคุมการทำงานโดยผู้บริหารและหัวหน้างานฝ่ายต่างๆ ซึ่งการดำเนินงานอาหารฮาลาลเป็นการ

บริหารจัดการเน้นถึงกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพ โดยเป็นการจัดการและควบคุมการผลิต ซึ่งพบว่า

มีการเตรียมความพร้อมในด้านการวางแผนการดำเนินงาน การดำเนินงานและการผลิตอาหารฮาลาล 

การดำเนินงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารสำเร็จรูปของการผลิตอาหารฮาลาลและเป็นการดำเนินงาน

ตามหลักมาตรฐานฮาลาลทุกประการโดยมีการปฏิบัติตามคู ่มือ กฎระเบียบการดำเนินงานของ

พนักงานภายในองค์กรอย่างเคร่งครัดโดยเป็นความร่วมมือทั้งผู้ประกอบการและพนักงานเพื่อให้

สอดคล้องกับมาตรฐานการดำเนินงานเหมือนกับมาตรฐานคุณภาพอื่นๆ เพียงแต่มีข้อกำหนดตาม

บทบัญญัติของศาสนาอิสลามเข้ามามีส่วนเกี่ยวข้อง ซึ้งจากการศึกษาผู้ประกอบการสามารถนำข้อมูล

ที่ได้จากการศึกษามาเป็นแนวทางในการพิจารณาด้านการบริหารจัดการในการวางกลยุทธ์การนำ

ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลเข้าสู่ตลาดโดยที่เน้นถึงคุณภาพ และประโยชน์ในการบริโภคทั่วไปโดยที่อาจ

ไม่จำกัดเฉพาะชาวมุสลิมเท่านั้น 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาถึงการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ที่ส่งผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง  จำนวน
กลุ่มตัวอย่างในการเก็บข้อมูลและนำมาใช้เพื่อการวิเคราะห์ข้อมูลจำนวน 267 ราย  

สถิติที ่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี ่ย (Mean) และส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้การวิเคราะห์การ
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ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) ในการวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างการจัดการด้านการ
รับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล กับความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนใน
จังหวัดตรัง  ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ในการวิเคราะห์ความมี
อิทธิพลระหว่างการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ได้แก่ วัตถุดิบ กระบวนการผลิต 
การบรรจุภัณฑ์และการขนส่ง ส ุขล ักษณะส่วนบุคคลกับความได้เปร ียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง   
 

 
สรุปผลการวิจัย  

การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดมีจำนวน 267 คนส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 
21 - 30 ปีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด  และดำรงตำแหน่งพนักงาน ระยะเวลาทำงาน
น้อยกว่า 5 ปี         รายได้ต่อเดือนน้อยกว่า  15,001 บาท  สถานภาพโสด 

ข้อมูลเกี ่ยวกับธุรกิจพบว่าวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่มีขนาดของสถานประกอบการโดยมี
สินทรัพย์ไม่เกิน1ล้านบาทมีพนักงานในองค์กรไม่เกิน 10 คน ระยะเวลาในการดำเนินงานธุรกิจน้อย
กว่า 5 ปี   

 
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล 
 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรต้นคือการจัดการด้านการรับรูม้าตรฐานอาหาร
ฮาลาลที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัด
ตรังได้แก่วัตถุดิบ กระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑ์และการขนส่ง สุขลักษณะส่วนบุคคล ที่มีผลต่อ
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง ซึ่งนำเสนอ
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลีย่(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี ้
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ตารางที่ 1 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ของการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านวัตถุดิบ 

จากตารางที่ 1 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการจัดการด้านมาตรฐาน

อาหารฮาลาล  ด้านวัตถุดิบโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42) หากพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าการบริหารจัดการด้านวัตถุดิบมีความสะอาดพื้นฐานของแนวคิด

ฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55) รองลงมาคือมีส่วนผสมและสารปรุงแต่งเลือกจากแหล่งที่เป็นฮาลาล 

(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43) มีความคุณภาพตามแนวคิดฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41)และวัตถุดิบจาก

ผู้ผลิตมีการรับรองฮาลาลที่ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32) 

ตารางที่ 2 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ของการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านกระบวนการผลิต 

ด้านกระบวนการผลิต ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

สถานที่ผลิตมีความสะอาดปลอดภัยจากสิ่งปนเปื้อนและ
แยกออกจากการผลิตที่ไม่ฮาลาล 

4.55 .761 เห็นด้วยมากที่สุด 

เครื่องจักรเครื่องมือและอุปกรณ์การผลิตมีความสะอาด
และไม่ปะปนกับการผลิตที่ไม่ฮาลาล 

4.39 .813 เห็นด้วยมากที่สุด 

การใช้หรือเก็บรักษาอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตอาหารฮาลา
ลมีการแยกออกจากสิ่งที่ไม่ฮาลาล 

4.36 .780 เห็นด้วยมากที่สุด 

อุปกรณ์ที่ใช้ผลิตอาหารที่ไม่ฮาลาลมาก่อนมีการล้างให้
สะอาดตามบัญญัติศาสนาอิสลาม 

4.43 .625 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.43 .678 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
จากตารางที่ 3  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮา

ลาลด้านกระบวนการโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู ่ในระดับเห็นด้วยมากที่ส ุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43) หาก

ด้านวัตถุดิบ ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

มีความสะอาดพื้นฐานของแนวคิดฮาลาล 4.55 .504 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีความคุณภาพตามแนวคิดฮาลาล 4.41 .583 เห็นด้วยมากที่สุด 
วัตถุดิบจากผู้ผลิตมีการรับรองฮาลาลที่ถูกต้อง 4.32 .857 เห็นด้วยมากที่สุด 
ส่วนผสมและสารปรุงแต่งเลือกจากแหล่งที่เป็นฮาลาล 4.43 .587 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 4.42 .527 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
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พิจารณาเป็นร้อยข้อพบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าการบริหารจัดการด้านกระบวนการผลติในเรื่องสถานที่

ผลิตมีความสะอาดปลอดภัยจากสิ่งปนเปื้อนจากการผลติที่ไม่ฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 )รองลงมา

คืออุปกรณ์ที่ใช้ผลิตอาหารที่ไม่หาร้านมาก่อนมีการล้างให้สะอาดตามอิสลาม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43) 

เครื่องจักรเครื่องมือและอุปกรณ์การผลิตมีความสะอาดไม่ปะปนกับการผลิตที่ไม่ฮาลาล (ค่า เฉลี่ย

เท่ากับ 4.39) และการใช้หรือเก็บรักษาอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตอาหารฮาลาลมีการแยกออกจากสิ่งที่

ไม่ฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36) ตามลำดับ 

ตารางที่ 4 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ของการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านบรรจุภัณฑ์ และการขนส่ง 

ด้านบรรจุภัณฑ์ และการขนส่ง ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

มีการเก็บรักษาที่แยกจากผลิตภัณฑ์ที่ไม่ฮาลาล 4.52 .505 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีการขนส่งโดยเฉพาะสำหรับผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล 4.30 .734 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีการวางจำหน่ายแยกสัดส่วนเฉพาะผลิตภัณฑ์อาหาร
ฮาลาล 

4.09 .884 เห็นด้วยมาก 

สถานที่จัดเก็บมีความสะอาดและถูกสุขอนามัย 4.52 .590 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 4.35 .571 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

จากตารางที่ 4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮา

ลาล ด้านการบรรจุภัณฑ์และการขนส่งโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.35) หากพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าการบริหารจัดการด้านบรรจุภัณฑ์และการ

ขนส่ง ในเรื่องมีการเก็บรักษาโดยแยกออกจากผลิตภัณฑ์ที่ไม่ฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52) และ

สถานที่จัดเก็บมีความสะอาดและถูกสุขอนามัย (ค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 4.50) รองลงมาคือมีการขนส่ง

โดยเฉพาะสำหรับผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30) และสถานที่จัดเก็บมีความสะอาด

และถูกสุขอนามัย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) ตามลำดับ 
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ตารางที่ 5 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ของการจัดการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านสุขลักษณะส่วนบุคคล 

ด้านสุขลักษณะส่วนบุคคล ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

พนักงานได้รับการฝึกอบรมที่เพียงพอในการจัดการกับ
อาหารฮาลาล 

4.32 .518 เห็นด้วยมากที่สุด 

พนักงานมีความเข้าใจเกี่ยวกับขั้นตอนการจัดการอาหาร
ฮาลาล 

4.23 .565 เห็นด้วยมากที่สุด 

การปฏิบัติงานของพนักงานเป็นไปตามข้อกำหนดการผลติ
อาหารฮาลาล 

4.36 .613 เห็นด้วยมากที่สุด 

พนักงานที่ผลิตอาหารฮาลาลควรเป็นมุสลิม 3.02 1.131 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 3.98 .556 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการจดัการด้านมาตรฐานอาหารฮาลาล 

ด้านสุขลักษณะส่วนบุคคลโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) หากพิจารณา

เป็นรายข้อ พบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าการบริหารจัดการด้านสุขลักษณะส่วนบุคคล ในเรื ่องการ

ปฏิบัติงานของพนักงานเป็นไปตามข้อกำหนดการผลิตอาหารฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36) รองลงมาคือ

พนักงานได้รับการฝึกอบรมที่ไม่เพียงพอในการจัดการกับอาหารทาร้าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32) พนักงาน

มีความเข้าใจเกี่ยวกับข้ันตอนการจัดการอาหารฮาลาล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ4.23) และพนักงานที่ผลิตอาหาร

ฮาลาลควรเป็นมุสลิม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.02) ตามลำดับ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนใน
จังหวัดตรัง 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรตามคือความได้เปรียบทางการแข่งขันซึ่งมีตัว
วัดความได้เปรียบด้านเก่งด้านประสิทธิภาพด้านคุณภาพด้านนวัตกรรมความต้องการของลูกค้าซึ่ง
นำเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานดังนี้ 
 

ตารางที่ 6 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)           

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ 
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ด้านประสิทธิภาพ ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

มีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้ได้ประโยชน์สูงสุด 4.32 .561 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีการนำเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ในการปฏิบัติงานเพื่อให้
สอดคล้องกับเป้าหมายที่ได้กำหนดไว้ 

4.23 .642 เห็นด้วยมากที่สุด 

สามารถผลิตสินค้าให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ 4.30 .509 เห็นด้วยมากที่สุด 
สามารถลดต้นทุนด้านการดำเนินงานได้เป็นอย่างดี 4.02 .664 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 4.21 .487 เห็นด้วยมากท่ีสุด 

จากตารางที่ 6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันด้าน
ประสิทธิภาพโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21) พิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่าเห็นด้วยมากที่ส ุดว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านประสิทธิภาพ ในเรื่องมีการใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่ให้ได้ประโยชน์สูงสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32) รองลงมาคือสามารถผลิตสนิค้าให้เปน็ไป
ตามแผนที่วางไว้ (ค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 4.30) มีการนำเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ในการทำงานเพื ่อให้
สอดคล้องกับเป้าหมายที่กำหนดไว้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23) และสามารถลดต้นทุนการดำเนินงานได้
อย่างดี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02) ตามลำดับ 
ตารางที่ 7 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านคุณภาพ 

ด้านคุณภาพ ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

มีการกำหนดมารตฐานในการทำงานอย่างต่อเนื่องเพื่อให้สินคา้มี
กระบวนการผลิตที่เช่ือได้ 

4.43 .759 เห็นด้วยมากที่สุด 

สามารถลดข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงาน เช่น ลดปริมาณของเสีย 4.07 .846 เห็นด้วยมาก 
สามารถรักษามารตฐานของผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับ 4.36 .780 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีการพัฒนาอบรมพนักงานให้มีความเช่ียวชาญสามารถผลิตสินค้า
และบริการได้เป็นอย่างดี 

4.25 .719 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.27 .688 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
ตารางที่ 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันด้าน
คุณภาพโดยเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27) หากพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านคุณภาพ ในเรื่องมีการกำหนดมาตรฐาน
ในการทำงานอย่างต่อเนื ่องเพื ่อให้สินค้ามีกระบวนการเป็นที ่เชื ่อถือได้ (ค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 4.43) 
รองลงมาคือสามารถรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36) มีการ
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พัฒนาอบรมพนักงานให้มีความเชี่ยวชาญ สามารถผลิตสินค้าและบริการได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.25) และสามารถลดข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงาน เช่น ลดปริมาณของเสีย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.07) ตามลำดับ 
ตารางที่ 8 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)          

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนวัตกรรม 

 

 

จากตารางที่ 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันด้าน

นวัตกรรมโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20) หากพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านนวัตกรรม ในเรื่องสามารถตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าให้เข้าถึงผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ  (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34) รองลงมา คือ 

สามารถปรับปรุงกระบวนการทำงานให้มีความทันสมัยและง่ายต่อการปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.20) สามารถพัฒนาสินค้าและบริการใหม ่ๆ ให้แก่ลูกค้าอย่างสม่ำเสมอและต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ยเทา่กบั 

4.18) และมีการนำเอาเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ในการพัฒนาข้ันตอนหรือกระบวนการทำให้มีคุณภาพ

มากยิ่งข้ึน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) ตามลำดับ 

 

 

 

ด้านนวัตกรรม ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เข้าถึงผลิตภัณฑ์
และบริการใหม่ ๆ 

4.34 .805 เห็นด้วยมากที่สุด 

สามารถพัฒนาสินค้าและบริการใหม่ ๆ ให้แก่ลูกค้าอย่าง
สม่ำเสมอและต่อเนื่อง 

4.18 .843 เห็นด้วยมาก 

มีการนำเอาเทคโนโลยีใหม่ ๆ  มาใช้ในการพัฒนาขั้นตอนหรือ
กระบวนการทำงานให้มีคุณภาพมากยิ่งข้ึน 

4.09 .802 เห็นด้วยมาก 

สามารถปรับปรุงกระบวนการทำงานให้มีความทันสมัย และ
ง่ายต่อการปฏิบัติงาน 

4.20 .795 เห็นด้วยมาก 

รวม 4.20 .751 เห็นด้วยมากท่ีสุด 
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ตารางที่ 9 แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย (Mean)และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนความต้องการของลูกค้า 

จากตารางที่ 9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขันความ
ต้องการของลูกค้าโดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48) หากพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่าเห็นด้วยมากที่สุดว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านความต้องการของลูกค้า ใน
เรื่องสร้างความพึงพอใจต่อลูกค้าทั้งในด้านคุณภาพของสินค้าและบริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66) 
รองลงมาคือให้บริการและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ ้นกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52) 
ปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณภาพได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.41) และผลิตสินค้าและบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกข่าวได้อย่างรวดเ ร็ว (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.09) ตามลำดับ 
วิจัยและการสรุปผล 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิเคราะห์เรื่องการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลที่ส่งผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังโดยการทดสอบ
สมมุติฐานสามารถสรุปได้ดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 1 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลมีผลต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง เนื่องจากประกอบการ
ตระหนักว่าการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านวัตถุดิบ ด้านกระบวนการผลิต 
ด้านการบรรจุและด้านสขุลักษณะสว่นบุคคล ให้เป็นไปตามแนวคิดผ่านร้านจะส่งผลต่อการสรา้งความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของอารยา อายุบเคน ( 2557 ) ที่ศึกษาเรื ่องมาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้

ด้านนความต้องการของลูกค้า ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

การแปรผล 

ให้บริการและแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนกับลุกค้าได้อย่างรวดเร็ว 4.52 .628 เห็นด้วยมากที่สุด 
สร้างความพึงพอใจต่อลูกค้าทั้งในด้านคุรภาพของสินค้าและบริการ 4.66 .526 เห็นด้วยมากที่สุด 
ผลิตสินค้าและบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่าง
รวดเร็ว 

4.36 .685 เห็นด้วยมากที่สุด 

ปรับเปลี ่ยนผลิตภัณฑ์หรือบริการที ่มีคุณภาพได้ตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า 

4.41 .658 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.48 .562 เห็นด้วยมาก
ท่ีสุด 
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เครื่องหมายฮาลาล ของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรี พบว่าการดำเนินงานอาหารฮาลาล 
เป็นการบริการจัดการที่เน้นถึงกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพโดยเป็นการปรับเปลี่ยนและควบคุม
กระบวนการผลิตซึ่งพบว่ามีการเตรียมความพร้อมใน ด้านการวางแผนการดำเนินงานการดำเนินงาน
กระบวนการผลิตอาหารฮาลาลการดำเนินงานเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์อาหารสำเร็จรูปของการอาหาร
มานานและเป็นการดำเนินงานของพนักงานภายในองค์กรอย่างเคร่งครัดเพื ่อให้สอดคล้องกับ
มาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื ่องหมายฮาลาลโดยมาตรฐานฮาลาลตาม
บทบัญญัติของศาสนาอิสลาม 
 สมมติฐานงานวิจัยท่ี 2 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านวัตถุดิบ มีผล
ต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง เนื่องจาก
ผู้ประกอบการตระหนักว่าการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านวัตถุดิบให้มีความ
สะอาดตามแนวคิดฮาลาล มีคุณภาพตามแนวคิดฮาลาลวัตถุดิบส่วนผสมและสารปรุงแต่งมีการรับรอง
ฮาลาลที่ถูกต้องจะส่งผลต่อการสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขันให้ผูป้ระกอบการวิสาหกจิชุมชนใน
จังหวัดตรังได้ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อารยา อายุเขต (2557) ที่ศึกษาเรื ่องมาตรฐานการ
ดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื่องหมายฮาลาลของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรี 
พบว่าการดำเนินงานอาหารฮาลาลเป็นการบริหารการจัดการที่เน้นถึงกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพ
โดยเป็นการจัดการและควบคุมกระบวนการผลิตซึ่งพบว่ามีการเตรียมความพร้อมในด้านการวาง
แผนการดำเนินงาน การดำเนินงานกระบวนการผลิตอาหารฮาลาล การดำเนินงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
อาหารอาหารสำเร็จรปูของการผลิตอาหารฮาลาลและเป็นการดำเนินงานตามหลกัมาตรฐานอาหารฮา
ลาลทุกประการโดยมีการปฏิบัติตามคู่มือ กฎระเบียบการดำเนินงานของพนักงานภายในองค์กรอย่าง
เคร่งครัด เพื่อให้สอดคล้องกับมาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารไทยใต้เครื่องหมายฮาลาลโดย
มาตรฐานฮาลาลตามบทบัญญัติของศาสนาอิสลาม 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 การจัดการด้านรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านกระบวนการ
ผลิตมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางกหารแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
เนื ่องจากผู ้ประกอบการตระหนักว่าการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้าน
กระบวนการผลิตให้เป็นไปตามแนวคิดฮาลาลในเรื่องของสถานที่ผลิต เครื่องจักรและอุปการการผลิต 
การใช้หรือการเก็บรักษาอุปกรณ์ให้มีความสะอาด ปลอดภัยจากสิ่งปนเปื้อนและแยกออกจากการ
ผลิตที่ไม่ฮาลาล จะส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้ผู้ประกอบการด้านอาหารไทย
ได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อารยา อายุบเคน (2557) ที่ศึกษาเรื่องมาตรฐานการดำเนินงานการ
ผลิต อาหารไทยภายใต้เครื่องหมายฮาลาลของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรีพบว่า การ
ดำเนินงานอาหารฮาลาลเป็นการบรหิารการจัดการที่เน้นถึงกระบวนการผลิตให้มคุีณภาพโดยเป็นการ
จัดการและควบคุมกระบวนการผลิตซึ ่งพบว่า มีการเตรียมความพร้อมในด้านการวางแผนการ
ดำเนินงาน การดำเนินงานกระบวนการผลิตอาหารฮาลาล การดำเนินงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑอ์าหาร
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สำเร็จรูปการผลิตอาหารฮาลาลและเป็นการดำเนินงานงานตามหลักมาตรฐานอาหารฮาลาลทุก
ประการโดยมีการปฏิบัติตามคู่มือกฎระเบียบการดำเนินงานของพนักงานภายในองค์กรอย่างเคร่งครดั 
เพื่อให้สอดคล้องกับมาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื่องหมายฮาลาล โดยมาตรฐาน
ฮาลาลตามบทบัญญัติของศาสนาอิสลาม 
 สมมติฐานวิจัยท่ี 4 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้านการบรรจุภัณฑ์
และการขนส่ง มีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนใน
จังหวัดตรัง เนื่องจากผู้ประกอบการตระหนักว่าการจัดการด้านการรบัรองมาตรฐานอาหารฮาลาลดา้น
การบรรจุภัณฑ์ให้เป็นไปตามแนวคิดฮาลาลในเรื่องของสถานที่ในการเก็บรักษาที่มีความสะอาด การ
ขนส่ง และการวางจำหน่ายผลิตภัณฑ์ฮาลาล ที่แยกออกจากผลิตภัณฑ์ที่ไม่ฮาลาลจะส่งผลต่อการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังได้ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจัยของ อารยา อายุบเคน (2557)คือศึกษาเรื่องมาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้
เครื่องหมายฮาลาลของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรี พบว่าการดำเนินงานอาหารฮาลา
ลเป็นการบริหารการจัดการที่เลี้ยงถึงกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพโดยเป็นการจัดการและควบคุม
กระบวนการผลิตซึ่งพบว่ามีการเตรียมความพร้อมในด้านการวางแผนการดำเนินงานการดำเนนิงาน
กระบวนการผลิตอาหารฮาลาล การดำเนินงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารสำเร็จรูปของการผลติอาหาร
ฮาลาลและเป็นการดำเนินงานตามหลักมาตรฐานอาหารฮาลาลทุกประการโดยมีการปรับตามคู่มือ 
กฎระเบียบการดำเนินงานของพนักงานภายในองค์กรอย่างเครงคัด เพื่อให้สอดคล้องกับมาตรฐานการ
ดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื่องหมายฮาลาลโดยมาตรฐานฮาลาลตามบทบัญญัติของศาสนา
อิสลาม 
 สมมติฐานวิจัยที่ 5 การจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลด้านสุขลักษณะส่วน
บุคคลมีผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
เนื ่องจากผู ้ประกอบการตระหนักว่าการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ด้าน
สุขลักษณะส่วนบุคคลให้เป็นไปตามแนวคิดอะไรในเรือ่งการฝกึอบรมใหพ้นักงานมคีวามเข้าใจเกีย่วกบั
ขั้นตอนการปฏิบัติงาน ที่เป็นไปตามข้อกำหนดการผลิตอาหารฮาลาลจะส่งผลต่อการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังได้ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัย
ของ อารยา อายุบเคน (2557) คือศึกษาเรื ่องมาตรฐานการดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้
เครื่องหมายฮาลาลของผู้ประกอบธุรกิจอาหารในจังหวัดนนทบุรี พบว่าการดำเนินงานอาหารฮาลา
ลเป็นการบริหารการจัดการที่เลี้ยงถึงกระบวนการผลิตให้มีคุณภาพโดยเป็นการจัดการและควบคุม
กระบวนการผลิต ซึ่งพบว่ามีการเตรียมความพร้อมในด้านการวางแผนการดำเนินงานการดำเนินงาน
กระบวนการผลิตอาหารฮาลาล การดำเนินงานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารสำเร็จรูปของการผลติอาหาร
ฮาลาลและเป็นการดำเนินงานตามหลักมาตรฐานอาหารฮาลาลทุกประการโดยมีการปรับตามคู่มือ 
กฎระเบียบการดำเนินงานของพนักงานภายในองค์กรอย่างเครงคัด เพื่อให้สอดคล้องกับมาตรฐานการ
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ดำเนินงานการผลิตอาหารภายใต้เครื่องหมายฮาลาลโดยมาตรฐานฮาลาลตามบทบัญญัติของศาสนา
อิสลาม 
ขอ้เสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

   จากผลการศึกษาเรื่องการจัดการด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาล ที่ส่งผลต่อการ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง ผู้ศึกษาได้มี

ข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้ 

2. ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการจัดการด้านการ
รับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลให้เป็นไปตามแนวคิดฮาลาลนั้น สามารถสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันให้กับผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลได้ ดังนั้นควรมุ่งเน้นสร้างความมั่นใจในการจัดการ
ด้านการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลทั้ง 4 ด้านได้แก่ ด้านวัตถุดิบ ด้านกระบวนการการผลิต 
ด้านการบรรจุภัณฑ์และการขนส่งด้านสุขลักษณะส่วนตัวให้เป็นไปตามแนวคิดฮาลาลเพื่อให้
สามารถมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3. ควรมีการวิจัยเกี่ยวกับการจัดการมาตรฐานฮาลาล ในธุรกิจอื่นนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์อาหาร 
เช่น ผลิตภัณฑ์ความงาม แฟช่ันและเครื่องประดับ เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถนำข้อมูลที่ได้ไป
ใช้ในการต่อยอดธุรกิจต่อไป 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษามหาวิทยาลัยใน

เขตกรุงเทพมหานครที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 2) ศึกษาปัจจัยการ
สื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) ศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่ใน
ระดับอุดมศึกษาในพื้นที่กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย การเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกันกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเด ียว 
(ANOVA) F-test และใช้ค่าสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation)  ใน
การทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการว ิจ ัยพบว ่า ผ ู ้ ตอบแบบสอบถามส ่วนใหญ่ม ีอาย ุ  22-24 ป ี  กำล ังศ ึกษาอยู่
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  มหาวิทยาลัยศรีปทุม มหาวิทยาลัยรังสิต และมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
อยู่ระดับช้ันปีที่ 2 กำลังศึกษาอยู่คณะนิเทศศาสตร์ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  
 ปัจจัยการสื่อสารการตลาด โดยรวม อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ด้านการโฆษณา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านการตลาดทางตรง และด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย  ส่วนการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ใน
การแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก สำหรับผล
การพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการตัดสินใจซื้อ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการตระหนักถึง
ความต้องการ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร และด้านการประเมิน
ทางเลือก จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพบว่า ปัจจัยสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ใน
แต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  
คำสำคัญ :  ปัจจัยที่มผีล การตัดสินใจซือ้ เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 
 
Abstract  

The purposes of this research were to 1) study personal factors of university 
students in Bangkok Metropolis which influencing purchase decision of facial cosmetics, 
2) study factors of marketing communication influencing purchase decision of facial 
cosmetics of university students in Bangkok, and 3) study purchase decision of facial 
cosmetics of university students in Bangkok. The sample group included 400 university 
students in Bangkok by using questionnaire as a tool for data collection. Statistics, using 
to analyze data for hypothesis testing, consisted of percentage, mean, Independent-
Sample t-test to compare the difference of two independent groups, one way analysis 
of variance (ANOVA) F-test to compare the difference of more independent groups, 
and Pearson’s Correlation. 

The result of this research was found that the majority respondents’ age was 
ranging between 22 to 24 years old, studying in the second year of Faculty of 
Communication Arts at Thammasat University, Sripatum University, Rangsit University, 
Kasetsart University, and earning monthly income around 10,001-20,000 baht. In term 
of factors of marketing communication, the overall was at the high level. In each 
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aspect, the highest average was advertisement, followed by public relations, sales 
promotion, direct marketing, and personal selling. Besides, purchase decision of facial 
cosmetics of university students in Bangkok Metropolis, the overall was at the high 
level. In each aspect, the highest average was purchase decision, followed by need 
recognition, post-purchase behavior, information search, and evaluation of alternatives. 
The hypothesis testing was found that there were differences in personal factors of 
university students in Bangkok. The purchase decision of facial cosmetics was 
significantly different at the statistical level of 0.05. The aspect of marketing 
communication factors, affecting purchase decision of facial cosmetics of university 
students in Bangkok, was statistically significant at 0.05 level. 
 
Keywords : Influencing Factors, Purchase Decision, Facial Cosmetics  
 
บทนำ 
              ธุรกิจเครื่องสำอางและความงามเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอย่าง
ต่อเนื่องทุกปี การบริโภคเครื่องสำอางในปัจจุบันคงขยายตัวอย่างต่อเนื่อง เพราะคนในยุคปัจจุบันทั้ง
เพศชาย เพศหญิง และทุกๆ ช่วงวัย ต่างให้ความสนใจใส่ใจเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ 
รวมทั้งการดูแลตัวเองมากขึ้น มีความต้องการอยากให้ตัวเองดูดีขึ้น และเป็นเหตุให้ธุรกิจด้านความ
งาม คลินิกดูแลรักษาผิวพรรณ เครื่องสำอางแบรนด์ชั้นนำต่าง ๆ  จึงเกิดขึ้นมากมายเพื่อรองรับกับ
ความต้องการที่สูงข้ึนทุกปี ปัจจุบันจะพบว่าตลาดผลติภัณฑ์เครื่องสำอางมีความหลากหลายทัง้ในเรือ่ง
ของราคาและคุณภาพที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคและเข้าถึงกลุ่มเปา้หมายได้อย่าง
ชัดเจน นำไปสู่ภาวะการแข่งขันกันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดที่มีมูลค่ามหาศาลเพิ่มสูงขึ้นทั้ง
ตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากข้ึน แบรนด์เครื่องสำอางแต่ละ
ค่ายต่างมีกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อขยายฐานลูกค้าในสนามความงาม ที่มีมูลค่านับแสนล้าน โดยค่าย
แบรนด์ชิเซโด้ได้ปรับภาพแบรนด์ให้ดูเด็กลง เพื่อขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น จากเดิมที่มีจุดแข็งใน
กลุ่มผู้ใหญ่และวัยทำงาน ในขณะที่ค่ายคาเนโบรุกด้านการตลาด  การประชาสัมพันธ์ และการสร้าง
แบรนด์อะแวร์เนสให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน การเปิดแบรนด์ซันเกรซของกลุ่มเครื่องสำอางคัฟเวอร์มาร์ค , 
การนำเข้าแบรนด์ฟราโคร่า ผู้นำผลิตภัณฑ์ผิวหน้าและอาหารเสริมของญี่ปุ่นที่เคาน์เตอร์จิล มิกะ 
สำหรับตลาดเครื่องสำอางระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ มีโอกาสเติบโตอยู่ที่ 10% เห็นได้จากแบรนด์ใหม่ 
ๆ ที่ทยอยเข้ามาทำตลาดอย่างต่อเนื่อง เครื่องสำอางจากญี่ปุ่นยังคงได้รับความนิยมจากผู้บริโภค ไม่
แพ้แบรนด์จากฝั่งตะวันตก เนื่องจากความเข้าใจในสภาพผิวของคนเอเชีย และการค้นคว้าวิจัยที่ใส่ใจ
รายละเอียดสไตล์ญี่ปุ่น ทำให้ผู้บริโภคเกิดความยอมรับและมั่นใจ (ผู้จัดการ, 2558) 
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 สำหรับตลาดเครื่องสำอางในช่วง 5 ปี ที่ผ่านมามีการเติบโตแบบก้าวกระโดดเฉลี่ย 18% ต่อ
ปี โดยมีมูลค่าตลาดรวม 2.1 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% มูลค่า 1.2 แสนล้านบาท 
และตลาดส่งออก 40%  มูลค่า 9 หมื่นล้านบาท ขณะที่ภายหลังจากการเปิดประชาคมอาเซียนในปี 
2558 ธุรกิจเครื่องสำอางจะแข่งขันกันรุนแรงและคาดว่าในปี 2563 มูลค่าตลาดรวมจะเติบโตกว่า
เท่าตัว โดยเฉพาะภาคการส่งออก ซึ่งมีโอกาสขยายตัวไปกว่า 2 แสนล้านบาท ตลาดอุตสาหกรรม
เครื่องสำอางในประเทศไทยกลุ่มสกินแคร์ มีมูลค่าสูงถึง 400,000 ล้านบาท เป็นผลิตภัณฑบ์ำรุงเพื่อ
ผิวขาวถึง 48% ผลิตภัณฑ์บำรุงผิวแบบทั่วไป 43% และผลิตภัณฑ์บำรุงแบบให้คุณประโยชน์เฉพาะ 
9% ถือว่า “สกินแคร์” เป็นตลาดที่ใหญ่มาก และขยายตัวข้ึนเรื่อย ๆ อีกทั้งกลุ่มสินค้าก็มีหลากหลาย
มากยิ่งข้ึน ทั้งกลุ่มคอสเมติกส์ กลุ่มอาหารเสริม กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลรูปร่าง กลุ่มคลินิกความงาม และ
กลุ่มสปา ซึ่งมีการแข่งขันทางการตลาดสูง ธุรกิจในแต่ละกลุ่มล้วนคิดและสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 
เข้ามาทำให้ตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา (ผู้จัดการ, 2558) 

นอกจากนี้ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ยังคาดการณ์ว่า ในปี 2560 นี้ ธุรกิจเครื่องสำอาง อาจจะ
ต้องเผชิญกับความท้าทายด้านกำลังซื้อของผู้บริโภคและการแข่งขันที่ดุเดือดในตลาด แต่การมองหา
โอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ น่าจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเพิ่มยอดขายเหนือคู่แข่งได้ เช่น การ
ใช้กลยุทธ์ด้านราคาที่ทำให้ลูกค้าเห็นว่าหากเลือกสินค้าแล้วจะรู้สึกถึงความคุ้มค่าคุ้มราคา การขยาย
ช่องทางในการสื่อสารไปยังผู้บริโภคเป้าหมายให้ได้มากที่สุด โดยเฉพาะสื่อออนไลน์/โซเชียลมีเดีย ซึ่ง
เป็นสื่อหรือช่องทางที่มีบทบาทมากขึ้นในสายตาของผู้บริโภค และการสร้างความประทับใจหรื อ
ประสบการณ์ใหม่ ๆ ให้เกิดข้ึนกับผู้บริโภค ทั้งการนำเสนอสินค้าที่ผลิตจากวัตถุดิบจากธรรมชาติหรือ
ออร์แกนิค ซึ่งเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคยุคใหม่ การออกแบบบรรจภัุณฑ์ในรูปแบบของ 
DIY หรือ Special and Unique รวมถึงการสรรหานวัตกรรมหรอืวัตถุดิบที่มีความแปลกใหม่/ หายาก
หรือไม่เคยมีมาก่อนในตลาดเข้ามาเป็นส่วนประกอบ เป็นต้น (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) 
 การสื่อสารการตลาดจัดว่ามีบทบาทอย่างมากในองค์การต่าง ๆ ทั้งที่เป็นองค์การธุรกิจที่
แสวงหาผลกำไร หรือองค์การของรัฐ หรือองค์การที่ไม่แสวงหาผลกำไร ในอดีตเมื่อธุรกิ จผลิตสินค้า
หรือบริการออกสู่ตลาด จำเป็นต้องนำเสนอจุดขาย จุดเด่นของสินค้าหรือการบริการให้เป็นที่น่าสนใจ 
และต้องการของกลุ ่มเป้าหมาย (ชื ่นจิตต์  แจ้งเจนกิจ, 2556, หน้า 19) ในเชิงการตลาดแล้ว 
กระบวนการสื่อสารการตลาดก็มีลักษณะคล้ายคลึงกับกระบวนการสื่อสารทั่วไป แต่ สิ่งที่แตกต่าง
ออกไป คือ ในการสื่อสารทางการตลาดนั้นกลุ่มผู้รับข่าวสารเป็นกลุ่มที่แน่ชัด เรียกว่า กลุ่มเป้าหมาย 
ซึ่งอาจจะมีเพียง 1 กลุ่ม หรือหลายกลุ่มก็ได้ และเป็นที่น่าสังเกตว่า ในปัจจุบันจะเลือกทุก ๆ  ส่วนของ
ตลาดเป้าหมายเป็นกลุ ่มเป้าหมายของตน (ชื ่นจิตต์  แจ้งเจนกิจ, 2556, หน้า 24) เพราะฉะนั้น 
การศึกษาและทำความเข้าใจกับลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรมการเปิดรับสื่อเพื่อดำเนนิการ
สร้างแผนการสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพ และสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์ในแต่ละ
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ช่วงเวลา หากปราศจากการศึกษาและวางแผนอย่างมีระบบ ย่อมส่งผลไปสู่การใช้งบประมาณที่
สิ้นเปลืองและไม่เกิดผลตอบรับอย่างที่น่าพอใจ 

จากเหตุผลดังกล่าว แสดงให้เห็นว่า ค่านิยมของผู ้บริโภคในปัจจุบันต้องการเสริม
ภาพลักษณ์ให้ดูดีข้ึน และห่วงเรื่องสุขภาพมากข้ึน ทำให้มองหาผลิตภัณฑ์ที่มาจากธรรมชาติ ประกอบ
กับแบรนด์ต่างๆ เริ่มให้ความสำคัญกับการใช้ผลิตภัณฑ์จากสารสกัดจากธรรมชาติ จึงส่งผลให้ตลาด
ผลิตภัณฑ์ความงามในประเทศไทยเติบโตอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร  
เพื่อนำผลการวิจัยที่ได้ไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของผู้ประกอบการ
เครื่องสำอาง ให้กลุ่มลูกค้าได้รับรู้ข่าวสารต่าง ๆ ในการดึงดูดลูกค้าตลอดจนเกิดทัศนคติ ที่ดีและ
นำไปสู่การเลือกซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพือ่ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของนกัศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการ
แต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรงุเทพมหานคร   

3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้เครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหนา้ของนักศึกษามหาวิทยาลัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร   

 
สมมติฐานการวิจัย  
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าแตกต่างกัน 
 2. ปัจจัยสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในแต่งหน้าของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร   
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรต้น                      ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 
 1. ทำให้ทราบถึงระดับความสำคัญของปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนำผลการวิจัย
ไปใช้เป ็นแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การสื ่อสารการตลาดสำหรับผู ้ประกอบการที่ จำหน่าย
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 

การตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง 
ท่ีใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
2. ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
5. ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
ที่มา : Belch, G.E. & Belch, M.A. (2012) 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. อายุ 
2. สถาบันที่กำลังศึกษา 
3. ระดับชั้นปี 
4. คณะที่กำลังศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 

 

 

ปัจจัยการส่ือสารการตลาด 
1. ด้านการโฆษณา 
2. ด้านการประชาสัมพันธ์ 
3. ด้านการส่งเสริมการขาย 
4. ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
5. ด้านการตลาดทางตรง 
ที่มา : วงหทัย ตันชีวะวงศ์ (2554, 

หน้า 4) Belch & Belch (2012) ช่ืน

จิตต์ แจ้งเจนกิจ (2556, หน้า 120-

124) สืบชาติ อันทะไชย (2556, หน้า 

400) และ 

นธกฤต วันต๊ะเมล์, 2555, หน้า 234-

235) 
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 2. ให้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื ่อนำผลการวิจัยไปใช้ในการกำหนดแผนการตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าให้ตอบสนองกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในยุค
ปัจจุบัน 
 
วิธีการดำเนินการวิจัย 
                   การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร  ขั้นตอนการ
ดำเนินงานผู้ศึกษาได้ทบทวนจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องและใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ในการทำวิจัยผู้ศึกษาได้กำหนดวิธีการดำเนินการศึกษา ประกอบด้วย
หัวข้อดังต่อไปนี้  

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่ในระดับอุดมศึกษาในพื้นที่

กรุงเทพมหานคร ทั้งมหาวิทยาลัยของรัฐซึ่งมีจำนวน 10 แห่ง 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย  
  1. กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ นักศึกษาระดับปริญญาตรีของมหาวิทยาลัย
เอกชน 2 แห่ง ได้แก่ มหาวิทยาลัยศรีปทุมและ มหาวิทยาลัยรังสิต  มหาวิทยาลัยของรัฐ จำนวน 2 
แห่ง ได้แก่ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์และมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์ที่เคยซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการ
แต่งหน้า 

 2. ผู้วิจัยใช้กำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยกำหนดจำนวน
ตามสัดส่วน กล่าวคือ มหาวิทยาลัยทั้งของรัฐบาลและเอกชน แห่งละ 100 คน รวมทั้งสิ้น 400 คน   

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เป็นการใช้ค่าสถิติ โดยการหาค่าความถ่ี 
(Frequencies) ค่าเฉลี่ย (Mean) และร้อยละ (Percentage) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อพรรณนาข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดลองสมมติฐานจะใช้การวิเคราะห์
จากสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 2.1 สมมติฐานที่ 1 ใช้เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับประชากรกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็น
อิสระต่อกัน (t-test independence) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis 
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of Variance) เมื่อพบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติจึงทำการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คู่โดยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe)  

 2.2 สมมติฐาน 2 ใช ้ค ่าสถ ิต ิส ัมประส ิทธ ิ ์สหสัมพ ันธ ์ของเพ ียร ์ส ัน (Pearson’s 
Correlation) เพื ่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจ ัยส ื ่อสารการตลาดกับการตัดส ินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
สรุปผลการศึกษา 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ม ีอายุ 22-24 ปี คิดเป็นร ้อยละ 67.30 กำลังศึกษาอยู่
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  มหาวิทยาลัยศรีปทุม มหาวิทยาลัยรังสิต และมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
จำนวนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 25.00 อยู่ระดับชั้นปีที่ 2 คิดเป็นร้อยละ 62.30 กำลังศึกษาอยู่คณะ
นิเทศศาสตร์ คิดเป็นร้อยละ 55.00 มีรายได้เฉลี ่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
61.80 

ระดับความสำคัญของปัจจัยการสื่อสารการตลาด โดยรวม อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการโฆษณา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการประชาสัมพันธ์  ด้าน
การส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถอธิบาย
รายละเอียดเป็นรายด้านได้ดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยการสื่อสารการตลาด : ด้านการโฆษณา อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า มีการโฆษณาผ่านสื่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตรา  
แกรม เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์  มีการโฆษณาผ่านนิตยสาร มี
โฆษณาแผ่นพับ/ใบปลิวตามเคาน์เตอร์ และ มีการจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย  

2. ปัจจัยการสื ่อสารการตลาด : ด้านการประชาสัมพันธ์ อยู ่ในระดับมาก สำหรับผลการ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าผ่านทางสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เพื่อให้เกิดความสนใจ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา มีการ
ประชาสัมพันธ์เพื่อเผยแพร่ความรู้เกี่ยวกับเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า และมีการให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์โดยใช้บุคคลที่มีช่ือเสียง เพื่อทำให้เกิดความนิยมเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า  
 3. ปัจจัยการสื่อสารการตลาด : ด้านการส่งเสรมิการขาย อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีการแจกสินค้าทดลองให้ใช้ฟรี ก่อนตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง  มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด รองลงมา มีการบรกิาร เช่น แต่งหน้า นวดหน้า และตรวจสภาพผิว  มีการแลกของสมนาคุณ
ต่างๆ เช่น กระเป๋า ถุงผ้า มรีะบบสมัครสมาชิกรับข่าวสารและสทิธิประโยชน์พิเศษ เช่น ส่วนลด 15% 
และมีการใหร้าคาส่วนลดในโอกาสพิเศษต่าง ๆ เช่น ส่วนลดในวันเกิด  
 4. ปัจจัยการสื่อสารการตลาด : ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย  อยู่ในระดบัมาก สำหรบัผล
การพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนกังานขายเอาใจใส่และเต็มใจตอบคำถามของลูกค้า  และพนักงาน
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ขายแต่งกายเหมาะสมและสะอาดเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยสูงสดุ รองลงมา พนกังานมีความรู้ในเรือ่ง
เครื่องสำอางเป็นอย่างดี และพนกังานขายพูดคุยด้วยสหีน้ายิ้มแย้มแจ่มใส  
 5. ปัจจัยการสือ่สารการตลาด : ด้านการตลาดทางตรง อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพจิารณา
เป็นรายข้อ พบว่า มกีารจัดสง่แค็ตตาล็อค ใบปลิว เกี่ยวกับรายละเอียดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และ
โปรโมช่ันทางอเีมล มีค่าเฉลีย่สงูสุด รองลงมา มีการสง่ข้อมลูเกี่ยวกับโปรโมช่ันต่าง ๆ  เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์
ผ่านทาง SMS มีพนักงานแนะนำผลิตภัณฑ์ และมีการติดต่อทางโทรศัพท์ไปยงักลุ่มเป้าหมาย  

การตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าของนกัศึกษามหาวิทยาลัย ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวม อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการ
ตัดสินใจซือ้ มีค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ 
การเสาะแสวงหาข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือก ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดเป็นรายด้าน
ได้ดังต่อไปนี้ 
 1. ด้านการตระหนกัถึงความต้องการ อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า จะซื้อเครื่องสำอางเมือ่เครือ่งสำอางที่ใช้ประจำหมด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา จะซื้อ
เครื่องสำอางเมือ่ต้องการแก้ไขจุดบกพรอ่งของตัวท่านเอง  จะซื้อเครื่องสำอางเมื่อได้รบัการบอกต่อ
จากเพือ่นหรือคนใกล้ชิดว่าเครือ่งสำอางมีคุณภาพที่ดี และจะซื้อเครื่องสำอางเพราะต้องการดูแล
ตัวเอง  
 2. ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร อยู่ในระดบัมาก สำหรบัผลการพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
จะค้นหาข้อมลูความคิดเห็นเกี่ยวกบัการใช้เครื่องสำอางผ่านการรีวิวจากผู้ที่ใช้แล้วก่อนการตัดสินใจ
ซื้อ มีคา่เฉลีย่สงูสุด รองลงมา จะหาข้อมลูเครือ่งสำอางทีจ่ะซื้อจากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด จะหาข้อมลู
เกี่ยวกับเครื่องสำอางทีจ่ะซื้อจากอินเทอร์เน็ต และมีความเช่ือถือในข้อมลูของบุคคลอื่นที่ใช้
เครื่องสำอาง  

3. ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดบัมาก สำหรบัผลการพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า จะ
เปรียบเทียบราคาระหว่างเว็บไซตเ์พื่อที่จะไดส้ินค้าที่มรีาคาต่ำกว่า และชอบหาซื้อเครื่องสำอางใหม่ๆ  
ที่ออกมาเสมอ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา จะเลือกเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่มกีารให้ข้อเสนอ
พิเศษสำหรับเครื่องสำอางทีท่่านสนใจ ตามลำดับ 
 4. ด้านการตัดสินใจซือ้ อยู่ในระดับมาก สำหรบัผลการพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า จะตัดสินใจ
ซื้อเครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าประจำเพราะมียี่ห้อที่ท่านต้องการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา 
ตัดสินใจซือ้เครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่น่าเช่ือถือเท่านั้น และจะตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ใน
การแต่งหน้าที่มีโปรโมช่ัน  
 5. ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยู่ในระดับมาก สำหรับผลการพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า จะ
กลับไปใช้บริการเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่มีการแจกผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้ มีของแถม หรือ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าทีจ่ัดโปรโมช่ัน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา เมื่อซือ้เครือ่งสำอางที่ใช้ใน
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การแต่งหน้าที่มผีลิตภัณฑ์ใหเ้ลอืกหลากหลายและผลิตภัณฑ์มีคุณภาพท่านจะซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดอื่น ๆ 
เพิ่ม และซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าแล้วเห็นว่าผลติภัณฑ์ที่ได้รับมีคุณภาพ จึงได้แนะนำผู้อื่น
ให้ซื้อเครื่องสำอางในครั้งต่อไป  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในแต่งหน้าของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 

1. ผลการศึกษาแสดงให้เหน็ว่า นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญ
กับปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางในการแต่งหน้าอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการโฆษณา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการประชาสัมพันธ์ 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจัยของ ศศิภา ปรางค์สุวรรณ (2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ
สินค้าคอลลาเจนออนไลน์ ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าคอลลาเจนมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าคอลลาเจนในระดับมาก โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาดโดยการบอกต่อ ปัจจัยด้านการ
โฆษณา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย และปัจจัยด้านการตลาดด้วยจดหมายอิเลคทรอนิกส์ (E-mail 
Marketing) ทั้งนี้อาจเนื่องจากนักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ มีการรับรู้
ข่าวสารต่าง ๆ ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ นักศึกษาจึงให้ความสำคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตราแกรม ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางใน
การแต่งหน้า มากที่สุด อธิบายรายละเอียดแต่ละด้านได้ดังนี้ 
 1.1 นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับปัจจัยการสื่อสาร
การตลาด : ด้านการโฆษณา อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะให้ความสำคัญในเรื่อง การ
โฆษณาผ่านสื่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ  เช่น เฟซบุ๊ก อินสตราแกรม มากที่สุด ทั้งนี้อาจ
เนื่องจาก นักศึกษามีการรับรู้ข่าวสารต่างๆ ผ่านทางเฟซบุ๊ก และอินสตราแกรม เมื่อมีการโฆษณา
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าผ่านสื่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ นักศึกษาจึงเห็นและเกิดความ
สนใจเครื ่องสำอางที ่ใช้ในการแต่งหน้า ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการโฆษณาของ วงหทัย  
ตันชีวะวงศ์ (2554, หน้า 4) กล่าวว่า การโฆษณา หมายถึง โฆษณา หมายถึง การสื่อสารที่มีการ
กำหนดตระเตรียมไว้ล่วงหน้าเพื่อสื ่อสารกับกลุ่มผู ้รับสารเป้าหมาย เป็นการสื่อสารที่จะต้องเสีย
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ค่าใช้จ่ายในการผลิต เป็นการสื่อสารงานโฆษณา รวมถึงสารที่สื่อออกไปมีลักษณะของการโน้มน้าวจูง
ใจผู้รับสาร ให้ผู้รับสารเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑ์และตราสินค้า 
 1.2 นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับปัจจัยการสื่อสาร
การตลาด : ด้านการประชาสัมพันธ์ อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะให้ความสำคัญในเรื่อง การ
ให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เคร ื ่องสำอางที ่ใช้ในการแต่งหน้าผ ่านทางสื ่อส ังคมออนไลน์ เช่น  
เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เพื่อให้เกิดความสนใจ มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก เมื่อนักศึกษาจะตัดสินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า นักศึกษาจะมีการค้นหาข้อมูลต่างๆ จากสื่อสังคมออนไลน์ ก่อนการ
ตัดสินใจซื้อ การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 
เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เพื่อให้เกิดความสนใจ จึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการ
แต่งหน้า  
 1.3 นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับปัจจัยการสื่อสาร
การตลาด : ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะให้ความสำคัญในเรื่อง มี
การแจกสินค้าทดลองให้ใช้ฟรี ก่อนตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง  มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก การแจก
สินค้าทดลดองให้ใช้ฟรี เป็นการโน้มน้าวให้ผู้บริโภคเกิดการตอบสนองในการตัดสินใจซื ้อได้ใน
ระยะเวลาอันสั ้น เพราะเมื ่อมีการแจกสินค้าทดลองให้ใช้ฟรี นักศึกษาได้ลองใช้แล้วสินค้าแล้ว
ประทับใจ จึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการส่งเสริมการขายของ Belch & 
Belch (2012) กล่าวว่า การส่งเสริมการขายเป็นรูปแบบการสือ่สารเพื่อโน้มน้าวใจผู้บรโิภคให้เกิดการ
ตอบสนองในการตัดสินใจซื้อ สนับสนุน หรือส่งเสริมการขายสินค้าและบริการในระยะเวลาอันสั้น 
 1.4 นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับปัจจัยการสื่อสาร
การตลาด : ด้านการขายโดยใช้พนกังานขาย อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะให้ความสำคัญใน
เรื่อง พนักงานขายเอาใจใส่และเต็มใจตอบคำถามของลูกค้าและพนักงานขายแต่งกายเหมาะสมและ
สะอาดเรียบร้อย มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก เมื่อนักศึกษาสนใจเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า มี
การสอบถามข้อสงสัยกับพนักงานขาย พนักงานขายเอาใจใส่และเต็มใจตอบข้อซักถามด้วยความเต็ม
ใจ อีกทั้งมีการแต่งกายที่เหมาะสม นักศึกษาจะมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการขายโดยใช้พนักงานขายของ ธาตรี ใต้ฟ้าพูล (2553, หน้า 165) กล่าว
ว่า การขายโดยพนักงานขายเป็นการสื่อสารการตลาดที่ทำหน้าที ่ขายแบบตรงต่างจากเครื่องมือ
สื่อสารการตลาดประเภทอื่น เสนอขายสินค้าหรือบริการเพื่อโน้มน้าวให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจ 
เกิดความต้องการ และตัดสินใจซื้อในที่สุด 
 1.5 นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญกับปัจจัยการสื่อสาร
การตลาด : ด้านการตลาดทางตรง อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะให้ความสำคัญในเรื่อง มีการ
จัดส่งแค็ตตาล็อค ใบปลิว เกี่ยวกับรายละเอียดผลติภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และโปรโมช่ันทางอีเมล มาก
ที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก นักศึกษามีการเปิดรับการใช้งานอีเมลผ่านทางสมาร์ทโฟนเป็นประจำทุกวัน 
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เมื่อมีการจัดส่งแค็ตตาล็อค ใบปลิว เกี่ยวกับรายละเอียดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และโปรโมช่ันทาง
อีเมล นักศึกษาก็จะมีการรับรู ้รายละเอียดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และโปรโมชั ่นเกี ่ยวกับ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า ทำให้มีผลต่อการตดัสินใจซื้อได้ง่าย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏี
การตลาดทางตรงของสิทธิ์ ธีรสรณ์ (2555, หน้า 28) อธิบายว่า การตลาดทางตรง หมายถึง การ
สื่อสารทางการตลาดโดยตรงระหว่างบรษัิทกับลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย มีวัตถุประสงค์เพื่อกระตุ้นให้ลกูคา้
ตอบสนองด้วยวิธีต่าง ๆ เช่น ทางอิเล็กทรอนิกส ์สื่อต่าง ๆ  เหล่าน้ีจะเป็นตัวทำให้ผู้บริโภคก่อปฏิกิรยิา
ในการซื้อสินค้า หรือปฏิบัติตามในสิ่งที่ผู้ขายสินค้ามุ่งหมายให้ตอบสนอง 

2. ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดบัการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ด้านการตัดสินใจซื้อ  มีค่าเฉลี ่ยสูงสุด รองลงมา ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้าน
พฤติกรรมหลังการซื ้อ ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือก ทั้งนี ้อาจ
เนื่องจากนักศึกษาตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าเพราะกำลังเป็นย่ีห้อที่กำลังนิยมใช้ใน
ปัจจุบันและเป็นยี่ห้อที่ตนต้องการ เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่ต้องมีความน่าเชื่อถือ อีกทั้ง
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่มีโปรโมชั่น จะทำให้นักศึกษามีการตัดสินใจซื้อมากที่สุด สามารถ
อธิบายรายละเอียดเป็นรายด้านได้ดังต่อไปนี้ 
 2.1 ด้านการตระหนักถึงความต้องการ อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะมีการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางเมื่อเครื่องสำอางที่ใช้ประจำหมดมากทีสุ่ด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการ
รับรู้ถึงปัญหาของ Belch, G.E. & Belch, M.A. (2012) ได้กล่าวว่า ลักษณะของการรับรู้ถึงปัญหาเกิด
ขึ ้นมาจากสาเหตุที ่เกิดขึ ้นจากสิ ่งกระตุ ้นจากภายใน ( Internal) และสิ ่งกระตุ ้นจากภายนอก 
(External) โดยปัญหาที่เกิดข้ึนมาจากสาเหตุต่างๆ เช่น การที่สินค้าหมด (Out of Stock) 
 2.2 ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะมีการค้นหา
ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการใช้เครื่องสำอางผ่านการรีวิวจากผู้ที่ใช้แล้วก่อนการตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการค้นหาข้อมูลของ Solomon (2013) ได้อธิบายว่า ผู้บริโภคจะ
ตระหนักถึงความต้องการของตนเองและหลังจากนั้นจะทำการค้นหาข้อมูลที ่มีอยู ่ในตลาดอย่าง
เฉพาะเจาะจงเพื่อเข้าสู่ข้ันตอนการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อ (Pre-purchase Search) 
  2.3 ด้านการประเมินทางเลือก อยู ่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะมีการเปรียบเทียบราคา
ระหว่างเว็บไซต์เพื่อที่จะได้สินค้าที่มีราคาต่ำกว่า และชอบหาซื้อเครื่องสำอางใหม่ๆ ที่ออกมาเสมอ 
มากที่ส ุด ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีการประเมินทางเลือกของ Belch, G.E. & Belch, M.A. 
(2012) กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แล้ว ผู้บริโภคจะทำการประเมินทางเลอืก 
ในขั ้นตอนนี้ผู ้บริโภคจะทำการเปรียบเทียบตราสินค้าและบริการที ่คิดว่าสามารถแก้ปัญหาและ
ตอบสนองความต้องการได้  
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 2.4 ด้านการตัดสินใจซื้อ อยู ่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าประจำเพราะมียี่ห้อที่ท่านต้องการ มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ทฤษฏีการตัดสินใจซื้อของ Kotler & Armstrong (2012) กล่าวว่า ในข้ันตอนการประเมิน ผู้บริโภคจะ
สร้างความตั้งใจซื้อสินค้าข้ึนและมีการตัดสินใจเลือกตราสินค้าที่ชอบมากที่สุดมาก่อนทำการซื้อสินค้า 
แต่อาจมีสองเหตุผลข้ันกลางระหว่างการตัดสินใจซื้อมาทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลง คือ ปัจจัยที่มาจาก
ทัศนคติจากผู้อื่นและปัจจัยทางสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด ความตั้งใจที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงจาก
ทัศนคติจากผู้อื่น 
 2.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักศึกษาจะกลับไปใช้บริการ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่มีการแจกผลิตภัณฑ์ให้ทดลองใช้ มีของแถม หรือเครื่องสำอางที่ใช้
ในการแต่งหน้าที่จัดโปรโมชั่นมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมหลังการซื้อ/การ
ประเมินหลังการซื ้อของ Belch, G.E. & Belch, M.A. (2012) กล่าวว่า ขั ้นตอนการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคไม่ได้จบแก่ขั้นตอนการซื้อเพียงเท่านั้น ในข้ันตอนน้ีผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รับจาก
การบริโภคหรือการใช้สินค้ากับความคาดหวังของผู้บริโภคว่าเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ  หาก
ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจจะมีแนวโน้มในการซื้อซ้ำ 
 3. ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เพศ สถาบัน
ที ่กำลังศึกษา ระดับชั ้นปี คณะที่กำลังศึกษา และรายได้เฉลี ่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อำภาพร ชยะสุนทร (2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง
ของนักศึกษาหญิงในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลรัตนโกสินทร์ พื้นที่ศาลายา จังหวัดนครปฐม
ผลการวิจัยพบว่า นักศึกษาหญิงที่มี อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีการ
ตัดสินใจเลือกซื้อแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01 และ 0.05 ทั้งนี้อาจเนื่องจาก 
นักศึกษาที่มีอายุมากกว่า 25 ปี และอยู่ระดับช้ันปีที่ 4  แต่งหน้าเป็นประจำ มีความต้องการใช้เครื่องสำอาง
ที่ใช้ในการแต่งหน้ามากกว่า จึงมีระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้ามากกว่านักศึกษาที่
อยู่ระดับช้ันปีที่ 1 และมีอายุน้อยกว่า ในขณะที่นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่มหาวิทยาลัยรังสิตและมหาวิทยา
ธรรมศาสตร์จะมีระดับการตัดสินใจซื้อด้านการเสาะแสวงหาข่าวมากกว่านักศึกษามหาวิทยาศรีปทุม ทั้งนี้
อาจเนื่องจาก นักศึกษามหาวิทยาลัยศรีปทุม เมื่อต้องการใช้เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าก็ตัดสินใจซื้อ
เลย อาจไม่ได้มีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องสำอางที่จะซื้อจากอินเทอร์เน็ต หรือค้นหาข้อมูลความคิดเห็น
เกี่ยวกับการใช้เครื่องสำอางผ่านการรีวิวจากผู้ที่ใช้แล้วก่อนการตัดสินใจซื้อเช่น นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่
มหาวิทยาลัยรังสิตและมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู ่คณะบัญชี จะมีระดับการ
ตัดสินใจซื้อด้านการเสาะแสวงหาข่าวสารและด้านการประเมินทางเลือกมากกว่า นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่
คณะอื่นๆ ทั้งนี้อาจเนื่องจาก นักศึกษาที่กำลังศึกษาอยู่คณะบัญชีจะมีพฤติกรรมการประหยัดและการรู้จัก
ใช้เงินมากกว่าคณะอื่นๆ เมื่อจะมีการซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า จะต้องหาสินค้าที่มีราคาต่ำ จึงมี
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การเปรียบเทียบราคาระหว่างก่อนการตัดสินใจซื้อ เพื่อที่จะได้ซื้อสินค้าที่มีราคาต่ำกว่า นักศึกษาที่กำลัง
ศึกษาคณะอื่นๆ นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบว่า นักศึกษาที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จะมีระดับการตัดสินใจซื้อมากกว่า นักศึกษาที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 20,000 บาท ทั้งนี้อาจ
เนื่องจากมีอำนาจในการตัดสินใจซื้อสูง จึงสามารถตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้ามากกว่า
นักศึกษาที่มีรายได้น้อย 

4. ปัจจัยสื่อสารการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในแต่งหน้าของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ทั ้งนี ้แสดงให้เห็นว่า หากมีการเพิ่มการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก และอินสตราแกรม มีการส่งเสริม
การขาย โดยมีการแจกสินค้าทดลองให้ใช้ฟรี พนักงานขายเอาใจใส่และเต็มใจตอบคำถามของลูกค้า 
และมีการจัดส่งแค็ตตาล็อค ใบปลิว เกี่ยวกับรายละเอียดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และโปรโมช่ันทาง
อีเมล เพิ่มข้ึน ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในแต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานครเพิ่มขึ ้นด้วย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปรเมษฐ์ สุทธิวงษ์ (2557) ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสำอางเพื่อบำรุงรักษาผิวของ
นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ผลการวิจัย  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางเพื่อบำรุงรักษาผวิ อย่างมีมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. ผูป้ระกอบธุรกิจจำหน่ายเครื่องสำอางที่ใช้ในการแตง่หน้าที่เน้นกลุ่มนักศึกษา ควรให้

ความสำคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อทางเครอืข่ายสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตราแกรม 
เพราะการโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายที่สุด 

2. ผูป้ระกอบธุรกิจจำหน่ายเครื่องสำอางที่ใช้ในการแตง่หน้าที่เน้นกลุ่มนักศึกษา ควรให้
ความสำคัญกับการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 
เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เพื่อให้นักศึกษาเกิดความสนใจ และเกิดการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ใน
การแต่งหน้าได้ง่าย 
 3. ผู้ประกอบธุรกิจจำหน่ายเครื่องสำอางที่ใช้ในการแตง่หน้าที่เน้นกลุ่มนักศึกษา ควรจัดให้มี
การสง่เสริมการขาย โดยการแจกสินค้าทดลองให้ใช้ฟร ีอย่างต่อเนื่อง เพื่อทีจ่ะได้กระตุ้นให้นักศึกษา
ตัดสินใจซือ้เครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 
 4. ผู้ประกอบธุรกจิจำหน่ายเครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่เน้นกลุ่มนักศึกษา ควรมกีาร
อบรมใหพ้นักงานมีใจรกังานด้านบรกิารและให้พนกังานมีความรู้ความเข้าใจในตัวสนิค้า เพือ่ทีจ่ะได้
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สามารถเอาใจใส่และเต็มใจตอบข้อซกัถามของลกูค้าไดเ้ป็นอยา่งดี ซึ่งมีผลตอ่การตัดสินใจซือ้ของนกัศึกษา
มากที่สุด 

5. ผู้ประกอบธุรกิจจำหน่ายเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้าที่เน้นกลุ่มนักศึกษา ควรให้
ความสำคัญกับการจัดส่งแค็ตตาล็อค ใบปลิว เกี่ยวกบัรายละเอียดผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ส่วนลด และ
โปรโมช่ันทางอเีมล อย่างต่อเนือ่ง เพือ่ที่จะเข้าถึงกลุ่มนกัศึกษาได้ง่าย  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางในการแต่งหน้าของของผู้หญงิ

วัยทำงานในเขตกรงุเทพมหานคร 
2. ควรมีการศึกษาปจัจัยอื่นๆ ที่สง่ผลต่อต่อการตัดสินใจซือ้เครื่องสำอางในการแตง่หน้าของ

ของผูห้ญิงวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. การศึกษาครั้งต่อไปควรทำการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Survey) เพื่อให้ได้ข้อมูล

เชิงลึก เพื่อนำผลการศึกษาไปปรบัใช้ในการวางแผนกลยทุธ์การสือ่สารการตลาดของผู้ประกอบการ
เครื่องสำอาง ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม  
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื ่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ใช้บริการเครื ่อง ATM 
ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ
เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 4) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล
ของผู้ใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานครกับพฤติกรรมการใช้บริการเครือ่ง 
ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 5) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ ผู้ใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 
400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัว
ที่เป็นอิสระต่อกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง
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ตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) F-test และใช้
ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานครส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีอาชีพ 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท  2) ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บร ิการเครื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  
รองลงมา ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 3) ผู้ใช้บริการเครือ่ง 
ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานครมคีวามถ่ีในการใช้บริการ 5-10 ครั้งต่อเดือน ใช้บริการ
การถอนเงิน ช่วงเวลาในการใช้บริการ คือ ช่วงเวลา 12.01-17.00 น. มจีำนวนเงินในการทำรายการ
แต่ละครั้ง คือ 1,001-10,000 บาท เหตุผลที่เลือกใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออม
สิน เพราะมีบัตร ATM ธนาคารออมสิน มีการถอนเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสินโดยใช้บัตร 
ATM ธนาคารออมสิน และปัญหาสำคัญที่ไม่สามารถใช้บริการ เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ 
เครื่อง ATM ขัดข้อง 4) ปัจจัยบุคคล ได้แก่ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน มีความสัมพันธ์ก ับพฤติกรรมการใช้บร ิการเคร ื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ยกเว้น เพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออม
สิน ในเขตกรุงเทพมหานคร และ 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คำสำคัญ : ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรม การใช้บริการ เครื่อง ATM 
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Abstract 
 The study aimed to (1) explore the personal factors of ATM users in 
Government Savings Bank, Bangkok Metropolitan; (2) discover the marketing mix factors 
affecting to the usage; (3) describe ATM usage behavior of Government Savings Bank 
in Bangkok Metropolitan; (4) investigate the correlation between personal factors and 
ATM usage behavior; and (5) examine the relationship between marketing mix factors 
and ATM usage behavior. The sample used in this study included 400 ATM users of 
Government Savings Bank in Bangkok Metropolitan. Data were gathered by 
questionnaire and analyzed by descriptive statistics including Frequencies, 
Percentages, Averages, and Standard Deviations, as well as inferential statistics 
including independent t-test, One-Way ANOVA, and Chi-Square Test. 
 The results stated that (1) most ATM users of Government Savings Bank in 
Bangkok Metropolitan had been female with single marital status, the age at 31-40 
years old, educational level at higher than Bachelor Degree, working as 
government/state enterprise officers, and monthly income about 15,001-25,000 baht; 
(2) there had been high correlation between marketing mix factors and ATM usage 
behavior, with the product factor as the highest average, respectively followed by 
price, promotion, and place; (3) the frequency of ATM usage behavior had been 5-10 
times per month, with cash withdrawals mostly performed during 12.01-17.00 hrs. in 
the amount of 1,001-10,000 baht per time; additionally, the main reason for the usage 
had been that most users had had ATM cards to perform financial transactions through 
the machine, as well as the problem of ATM usage had been the machine failure; (4) 
personal factors, including marital status, age, educational level, occupation, and 
monthly income, had correlated to ATM usage behavior, whereas there had been no 
relationship between sex and the behavior; and (5) marketing mix factors had related 
to ATM usage behavior. 
 
Keywords: marketing mix factors / usage behavior / ATM 
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บทนำ 

 ในปัจจุบันธุรกิจธนาคารมีการแข่งขันสูง เนื่องจากแต่ละธนาคารมุ่งสนองความต้องการของ
ลูกคา้และหนุนเศรษฐกิจให้เติบโต ขณะเดียวกันภาคการเงินยังเป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูงและมุ่งเน้น
การตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสนับสนุนการเติบโตทางเศรษฐกิจ อีกทั้งมีการร่วมมือกัน
เป็นอย่างดีภายในภาคการเง ิน นอกเหนือจากธนาคารต่างประเทศที ่เข้ามาดำเนินกิจการ
ภายในประเทศและการการแข่งขันในทางอ้อมทั้งจากสถาบันการเงินที่ไม่ใช่ธนาคาร และสถาบัน
การเงินเฉพาะกิจของภาครัฐ โดยมีการแข่งขันในทุกรูปแบบ โดยต้องสร้างความแตกต่างในด้าน
คุณภาพการบริการ คุณภาพและความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการบริหารความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าเพื่อความเจริญก้าวหน้าอย่างมั ่นคง ดังนั้น ธุรกิจธนาคารจึงควรสร้างจุดแข็งด้วยการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า มีฐานลูกค้าที ่แข็งแกร่ง มีตราสินค้าที ่น่าเชื ่อถือและไว้วางใจได้ มี
ผลิตภัณฑ์และบริการครบวงจร และมีเครือข่ายกว้างขวาง (การเงิน -ตลาดทุน, 2557 อ้างใน อรษา 
ทิพย์เที่ยงแท้, 2558, หน้า 1) ทั้งนี้ การดำเนินธุรกิจให้ประสบความสำเรจ็ต้องมุ่งเปา้หมายไปยังลกูค้า 
ด้วยการยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลางของการตัดสินใจดำเนินการต่าง ๆ ของกิจการ การวางกลยุทธ์ที่จะทำ
ให้ลูกค้าซื้อสินค้าและบริการซ้ำ ๆ  จนกลายเป็นลูกค้าประจำ การสร้างและรักษาลูกค้าไว้ด้วยการ
สร้างความพึงพอใจที่สูงกว่าคู่แข่งขัน จึงเป็นภารกิจที่สำคัญของผู้บริหารทุกองค์กร 

ประกอบกับสภาพสังคมเศรษฐกิจในปัจจุบันที่มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง การใช้ชีวิตของ
บุคคลทั่วไปมีความเร่งรีบ แข่งขับเวลา ทำให้สถาบันการเงินต่างๆ ต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การ
ดำเนินงานให้เหมาะสมและทันต่อความต้องการของประชาชน ผู้ใช้บริการ โดยการเพิ่มช่องทางการ
ให้บริการที่หลากหลายและมีความทันสมัย เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของประชาชนที่มีข้อจำกัด
ทางด้านเวลา โดยการอาศัยเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์และการสื ่อสารเข้ามาเป็นตัวช่วยให้การ
บริการมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน และเป็นการเพิ่มช่องทางการทำธุรกรรมทางการเงินให้กับประชาชน จาก
การให้บริการในรูปแบบเดิม คือ  การให้บริการเคาน์เตอร์ของธนาคาร เพื่อทำธุรกรรมการเงินต่างๆ 
ซึ ่งลูกค้าต้องเดินทางมาที ่ธนาคารและรอคิวเป็นเวลานาน ก่อให้เกิ ดความล่าช้าและส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ของธนาคาร ดังนั้นธนาคารจึงคิดวิธีการนำระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยในการ
บริการ ให้มีความสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น โดยการนำเครื่องอัตโนมัติ เข้ามาช่วยในการทำธุรกรรม
ทางการเงินของลูกค้าให้มีความสะดวกรวดเร็ว เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสงูสดุ (นันทพร พรมมา, 
2558, หน้า 1) 

ธนาคารออมสิน มีสถานะรัฐวิสาหกิจสังกัดกระทรวงการคลัง เป็นธนาคารเพื่อลูกค้ารายย่อย 
เน้นการให้สินเช่ือเพื่อพัฒนาชนบท พัฒนาผู้ประกอบการรายย่อย โดยมีรูปแบบของสินเช่ือและชนิด
การฝากเงินรายย่อยมากมาย อีกทั้งยังสร้างเงินทุนหมุนเวียนในกลุ่มชุมชน โครงการธนาคารเพื่อ
ประชาชน โดยให้สินเชื่อระยะสั้น แก่ผู้ประกอบการรายย่อย (ให้ประชาชนมาเป็นหนี้ในระบบ ที่
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สามารถตรวจสอบได้ และการเก็บดอกเบี้ยตามความเป็นจริง) เป็นช่องทางการรับและจ่ายเงินกู้ จาก
โครงการกองทุนหมู่บ้านและชุมชนเมือง อีกทั้งยังลงทุนในการพัฒนาประเทศ ของหน่วยงานรัฐบาล
และรัฐวิสาหกิจ ให้บริการรูปแบบเงินฝากที่หลากหลาย เหมาะสมกับแต่ละช่วงวัย รวมทั้งมีการ
ให้บริการตามหลกัศาสนาอิสลาม ปัจจุบันมีจำนวนสาขาทั้งหมด 1,039 แห่งทั่วประเทศ (ธนาคารออม
สิน, 2561) 

นอกจากนี้ ธนาคารออมสินยังคงมุ่งมั่นพัฒนาการให้บริการด้านการเงินที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการให้กับพี่น้องคนไทยในทุกด้าน และพร้อมเดินหน้าสร้างสรรค์ประเทศไทยให้เป็นสังคม
แห่งการแบ่งปันและช่วยเหลือเกื้อกูล เพื่อนำมาซึ่งอนาคตที่มั่นคง มั่งคั่ง และความสุขที่ยั่งยืนของ
ประเทศและประชาชน นับจากนี้ธนาคารออมสินจะเดินหน้าสรา้งสรรค์นวัตกรรมบรกิารทางการเงนิที่
มีคุณค่า ตอบโจทย์ด้านการเงินของทุกกลุ่มลูกค้า นำมาซึ่งความพึงพอใจสูงสุดของผู้ใช้บริการ และ
พร้อมที่จะร่วมกับภาครัฐ ภาคเอกชน และภาคประชาชน ในการขับเคลื่อนประเทศไทยเข้าสู ่ยุค 
Digital Economy และ Thailand 4.0 เพื่อก้าวสู่ศตวรรษที่ 2 ของธนาคารออมธนาคารออมสินมี
ทิศทาง นโยบาย และแผนงานที่สำคัญ คือ มุ่งดำเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้มีส่วนได้
ส่วนเสีย (Stakeholders) ของธนาคารที่สำคัญ ได้แก่ ลูกค้า ประชาชน รัฐบาล (กระทรวงการคลัง) 
และพนักงาน โดยให้ความสำคัญกับการให้บริการทางการเงินอย่างทั่วถึง โดยเฉพาะ ประชาชนระดับ
ฐานรากของประเทศ ส่งเสริมทั้งด้านการออมและการลงทุน เพื่อเสริมสร้างความเข้มแข็งในระดับ
ชุมชน และเป็นฐานในการพัฒนาประเทศที่ยั่งยืนต่อไป (ธนาคารออมสิน, 2561) 

ธนาคารออมสิน จึงได้มีการพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันทางด้านการบริการการเงินยุค
ใหม่ โดยการนำเครื่องถอนเงินอัตโนมัติ (ATM) มาบริการลูกค้าและธนาคารยังมีการให้บริการ My 
Mo My Card โดยลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตแบงค์กิ้ง ทำรายการเบิกเงินมา
จากที่บ้าน เมื่อมาถึงตู้เอทีเอ็มแค่กดปุม่ถอนเงนิจาก My Mo ใช้สมาร์ทโฟนสแกน QR Code เงินก็จะ
ไหลออกจากตู้เอทีเอ็มโดยไม่ต้องใช้บัตรเอทีเอ็ม (ธวัช บุญยะรัตน์, 2560) การให้บริการทางการเงิน
ผ่านตู้ ATM ลูกค้าสามารถทำธุรกรรมทางด้านการเงินได้ตลอด 24 ช่ัวโมงทุกวัน ไม่ว่าจะเป็นการถอน 
โอน จ่าย และชำระค่าสินค้าและบริการช่วยให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา ซึ่งถือได้ว่า
เป็นช่องทางการให้บริการธุรกรรมทางการเงินที่เป็นประโยชน์ในการให้บริการอีกช่องทางหนึ่ง เพื่อ
รองรับปริมาณและความต้องการในการทำธุรกรรมทางด้านการเงินของลูกค้า อีกทั้งยังเป็นการลด
ต้นทุนการทำรายการที่หน้าเคาน์เตอร์ของธนาคาร เพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียม และยังสร้างภาพพจน์ที่ดี
ให้กับธนาคารอีกด้วย (นันทพร พรมมา, 2558, หน้า 2) 
 ดังนั้นทางผู้วิจัยในฐานะที่เป็นบุคลากรของธนาคารออมสินจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่
มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูล
ให้กับทางองค์กรนำไปต่อยอดการพัฒนา ปรับปรุง แก้ไข ระบบการให้บริการของเครื่องเอทีเอ็ม เพื่อ
สร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้ใช้บริการเครื่องเอทีเอ็มธนาคารออมสินต่อไป 
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วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื ่อศึกษาปัจจ ัยส ่วนบุคคลของผู ้ใช้บร ิการเคร ื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM 
ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคาร  

ออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานครกับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

5. เพื ่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้
บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้นำแนวคิดทฤษฎีจากแนวคิดหลักของนักวิชาการต่างๆ แล้วนำมากำหนด
เป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้ 

ตัวแปรต้น             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. สถานภาพ 
3. อายุ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 

 

พฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM 
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร 
1. ความถี่ในการใช้บริการ 
2. ประเภทการบริการ 
3. ช่วงเวลาในการใช้บริการ 
4. จำนวนเงินในการทำรายการแต่ละครั้ง 
5. เหตุผลที่เลือกใช้บริการ 
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สมมติฐานการวิจัย  
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน   ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM 
ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 

1. ทำให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคาร  
ออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ทำให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง 
ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพือ่เปน็ข้อมูลสำหรบัผูบ้รหิารของธนาคารออมสินใช้เป็นแนวทางในการปรับปรงุคุณภาพ
การใหบ้ริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ใหม้ีประสทิธิภาพย่ิงข้ึน 

 
ระเบียบวิธีวิจยั 
 การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
เครื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร ขั ้นตอนการดำเนินงานผู ้วิจัยได้ทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้กำหนด
ระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร ั ้งนี ้  คือ ผ ู ้ใช้บร ิการเครื ่อง ATM ธนาคารออมสินในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจัย คือ ผู ้ใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยผูวิ้จัยได้กำหนดขนาดของกลุม่ตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร โดยใช้
สูตรของ W.G. Cochran (1953) ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน  
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
   จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบด้วย
โปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 
 1. สถิติพื ้นฐาน (Basic Statistic) เพื ่ออธิบายลักษณะกลุ่มตัวอย่าง ส่วนที ่ 1 หาความถ่ี 
(Frequency) และการกระจายอัตราสว่นร้อยละ (Percentage) ส่วนที่ 2 หาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และส่วนที่ 3 หาความถ่ี (Frequency) และการกระจาย
อัตราส่วนร้อยละ (Percentage) 
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 2. ใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ในการทดสอบสมมติฐาน 
สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 72.25 มีสถานภาพโสด คิดเป็น

ร้อยละ 56.75 มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตร ีคิดเป็นรอ้ย
ละ 50.25 มีอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 66.75 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.00 

ส่วนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการเครื่อง ATM 
ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออม
สิน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.85, S.D. = 0.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน

พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 3.96, S.D. = 0.59) รองลงมา ด้านราคา ( X = 3.93, 

S.D. = 0.71) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X = 3.84, S.D. = 0.66) และด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

( X = 3.69, S.D. = 0.65) ตามลำดับ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.96, S.D. = 0.59) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

พบว่า เครื่อง ATM ของธนาคารออมสิน มีบริการที่หลากหลายครบถ้วน ตอบสนองต่อความต้องการ
ของผู้ใช้บริการ เช่น บริการถอนเงินด่วน โอนเงินและสอบถามยอด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 4.07, S.D. 

= 0.78) รองลงมา เครื่อง ATM ของธนาคารออมสิน มีความปลอดภัยต่อการใช้งาน ( X = 4.03, S.D. 

= 0.67) เครื่อง ATM ของธนาคารออมสินมีความถูกต้องและแม่นยำในการใช้บริการ ( X = 3.93, 

S.D. = 0.61)  การแจ้งความรู้เพื่อความปลอดภัยในการใช้บริการที่เครื่อง ATM เช่น ข้อแนะนำให้ใช้
มือป้องในขณะที่ท่านใส่รหัส ( X = 3.93, S.D. = 0.77) และเครื่อง ATM ของธนาคารออมสิน ให้การ

บริการด้วยอุปกรณ์ที่ทันสมัย ง่ายต่อการใช้งาน และมีความสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน ( X = 3.87, 

S.D. = 0.78) ตามลำดับ 
2. ด้านราคา อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.93, S.D. = 0.71) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 

ค่าธรรมเนียมในการโอนเงินภายในธนาคารมีความเหมาะสม  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X = 3.99, S.D. = 

0.79) รองลงมา ค่าธรรมเนียมในการฝากมีความเหมาะสม ( X = 3.94, S.D. = 0.76) ค่าธรรมเนียม

ในการถอนมีความเหมาสม ( X = 3.93, S.D. = 0.81)  ค่าธรรมเนียมที่ถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับการ

ทำธุรกรรมผ่านหน้าเคาน์เตอร์ของธนาคาร  ( X = 3.93, S.D. = 0.84) ค่าธรรมเนียมในการโอน

ระหว่างธนาคารมีความเหมาะสม ( X = 3.91, S.D. = 0.77) และค่าธรรมเนียมในการชำระค่าสินค้า

และบริการมีความเหมาะสม ( X = 3.90, S.D. = 0.79) ตามลำดับ 
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3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.69, S.D. = 0.65) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน มีขั้นตอนการใช้บริการง่ายและไม่ยุ่งยาก  มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด ( X = 3.98, S.D. = 0.68) รองลงมา สถานที่ตั้งเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน อยู่ใกล้แหล่ง

ชุมชน ทำให้มีความสะดวกต่อการใช้บริการ ( X = 3.59, S.D. = 0.76) และเครื่อง ATM ธนาคารออม

สิน มีจำนวนเพียงพอต่อความต้องการ ( X = 3.49, S.D. = 0.86) ตามลำดับ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.84, S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า ท่านจะแนะนำคนอื่นๆ ให้เข้าใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน เมื่อท่านมี
โอกาส   ม ีค ่าเฉล ี ่ยส ูงส ุด ( X = 4.09,  S.D. = 0.70)  รองลงมา ธนาคารออมสินได ้ม ี โฆษณา

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ หนังสือพิมพ์ และโบรชัวร์ อย่าง
สม่ำเสมอ ( X = 3.78, S.D. = 0.82) มีเจ้าหน้าที่ Call Center ให้ข้อมูลบริการเกี่ยวกับการใช้บริการ

ที่เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ตลอด 24 ช่ัวโมง ( X = 3.77, S.D. = 0.79)และธนาคารออมสินมีการ

ประชาสัมพันธ์และการเชิญชวนให้ใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคารออมสิน จากพนักงานอยู่เสมอ       
( X = 3.72, S.D. = 0.90) ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสนิในเขต
กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 5-10 
ครั้งต่อเดอืน จำนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมา น้อยกว่า 5 ครั้งต่อเดือน จำนวน 107 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.75  10-15 ครั้งต่อเดือน จำนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และมากกว่า 
15 ครั้งต่อเดือน จำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ 
การถอนเงิน จำนวน 378 คน คิดเป็นร้อยละ 94.50 รองลงมา การฝากเงิน จำนวน 13 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.25 การชำระค่าสินค้าและค่าบริการอื่นๆ จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 และการโอน
เงิน จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีช่วงเวลาในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื ่อง ATM 
ธนาคารออมสิน คือ ช่วงเวลา 12.01-17.00 น. จำนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 รองลงมา 
ช่วงเวลา 17.01-24.00 น. จำนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 และช่วงเวลา 06.00-12.00 น. 
จำนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มจีำนวนเงินในการทำรายการแต่ละครั้ง คือ 1,001-10,000 
บาท จำนวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รองลงมา ทำรายการแต่ละครั้ง 100-1,000 บาท จำนวน 
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113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 ทำรายการแต่ละครั้ง 10,001-20,000 บาท จำนวน 28 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.00 และทำรายการแต่ละครั้งมากกว่า 20,000 บาท จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีเหตุผลที ่เลือกใช้บริการทางการเงินผ่านเครื ่อง ATM 
ธนาคารออมสิน คือ เพราะมีบัตร ATM ธนาคารออมสิน จำนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 
รองลงมา สะดวกรวดเร็ว จำนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 ประหยัดค่าใช้จ่ายด้านค่าธรรมเนยีม  
จำนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และประหยัดเวลา จำนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการถอนเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ ใช้บัตร 
ATM ธนาคารออมสิน จำนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมา ใช้แอพพลิเคชั่น MyMo-
MyCard จำนวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.25 และบัตรธนาคารอื่นๆ จำนวน 18 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4.50 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีปัญหาสำคัญที่ไม่สามารถใช้บริการ เครื่อง ATM ธนาคาร
ออมสิน คือ เครื่อง ATM ขัดข้อง จำนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.75 รองลงมา เงินในเครื่อง ATM 
หมด จำนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 ไม่สะดวกในการใช้บริการ (เครื่อง ATM อยู่ไกล) จำนวน 
64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รอบ ๆ บริเวณเครื่อง ATM เสี่ยงต่อการเกิดอาชญากรรม จำนวน 15 
คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 มีผู้รอใช้บริการจำนวนมาก จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และเครื่อง 
ATM ยึดบัตร จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM 

ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี ้
สมมติฐานที่ 1.1 พบว่า สถานภาพ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับ

ความถ่ีในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ยกเว้น เพศและระดับการศึกษา
ไม่มีความสัมพันธ์กับ ความถ่ีในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 

สมมติที่ 1.2 พบว่า อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับประเภทการ
บริการที ่ใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ยกเว้น เพศ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา ไม่มีความสัมพันธ์กับประเภทการบริการที่ใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคาร
ออมสิน 

สมมติฐานที่ 1.3 พบว่า สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มี
ความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ยกเว้น เพศ 
ไม่มีความสัมพันธ์กับช่วงเวลาในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 

สมมติฐานที่ 1.4 พบว่า สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับจำนวนเงินในการทำรายการแตล่ะครัง้  ยกเว้น เพศ ไม่มีความสัมพันธ์กบัจำนวนเงิน
ในการทำรายการแตล่ะครั้ง   
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สมมติฐานที่ 1.5 พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับเหตุผลที ่เลือกใช้บริการทางการเงินผ่านเครื ่อง ATM ธนาคารออมสิน ยกเว้น 
สถานภาพ ไม่มีความสัมพันธ์กับเหตุผลที่เลือกใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 

สมมติฐานที่ 1.6 พบว่า สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับการถอนเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ยกเว้น เพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับ การ
ถอนเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 

สมมติฐานที่ 1.7 พบว่า สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี
ความสัมพันธ์กับปัญหาที่สำคัญที่พบที่ทำให้ไม่สามารถใช้บริการผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 
ยกเว้น เพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับปัญหาที่สำคัญที่พบที่ทำให้ไม่สามารถใช้บริการผ่านเครื่อง ATM 
ธนาคารออมสิน 

สมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้
บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคาร
ออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้พบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ มากที่สุด รองลงมา ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัสยุ  ไตรวาสน์ 
(2550) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกค้าต่อการใช้บริการเครื่อง เอ.ที.เอ็ม ของ
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สำนักงานใหญ่ ผลงานวิจัยพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในการ
ใช้บริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยนำมาอภิปรายรายละเอียดแต่ละด้านได้ดังนี้ 
 1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก  โดย
พบว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับเครื่อง ATM ของธนาคารออมสิน มีบริการที่หลากหลายครบถว้น 
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ เช่น บริการถอนเงินด่วน โอนเงินและสอบถามยอด ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะว่า ผู้บริโภคชอบการบริการที่มีความหลากหลายของเครื่อง ATM ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552,หน้า 80-81) 
กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช้หรือ
การบริโภคที่สามารถทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
 2. ด้านราคา ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก  โดยพบว่า 
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับค่าธรรมเนียมในการโอนเงินภายในธนาคารมคีวามเหมาะสมมากที่สุด ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะว่า อาจมีการใช้การบริการรับ-โอนเงินระหว่างธนาคารหรือภายในธนาคารเป็นประจำ 
จึงให้ความสำคัญกับเรือ่งค่าธรรมเนียมในการโอนเงนิภายในธนาคารมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
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ส่วนประสมการตลาดด้านราคาของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552,หน้า 80-81) กล่าวว่า ราคา 
(Price) หมายถึง จำนวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้
เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป 
 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู่ใน
ระดับมาก โดยพบว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน มีขั้นตอนการใช้บริการ
ง่ายและไม่ยุ่งยาก มากที่สุด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า เครื่อง ATM ธนาคารออมสินมีขั้นตอนการใช้
บริการง่ายและไม่ยุ่งยาก จึงมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารเครื่อง ATM ธนาคารออมสินของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความสำคัญอยู ่ใน
ระดับมาก โดยพบว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับการเมื่อมีโอกาสจะแนะนำคนอื่นๆ ให้เข้าใชบ้ริการ
เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน เมื่อมีโอกาส มากที่สุด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ผู้บริโภคมีการใช้บรกิาร
เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน แล้วรู้สึกประทับใจก็อยากจะแนะนำคนอื่นๆ ให้มาใช้บริการเครื่อง  
ATM ธนาคารออมสิน เหมือนตนเอง 

2. พฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีความถี่ในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออม
สิน 5-10 ครั้งต่อเดือน ใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน เพื่อการถอนเงิน ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ นันทพร พรมมา (2558) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการทางการเงินผา่นเครือ่งถอนเงินอัตโนมตัิ (ATM) ธนาคารออมสิน สาขาธาตุพนม ผลการวิจยั
พบว่า ส่วนมากใช้บริการทางการเงินผ่านเครื ่องถอนเงินอัตโนมัติ (ATM) เพื ่อเบิก-ถอน เงินสด 
ช่วงเวลาในการใช้บริการทางการเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ ช่วง 12.01-17.00 น. 
จำนวนเงินในการทำรายการแต่ละครั้ง คือ 1,001-10,000 บาท เหตุผลที่เลือกใช้บริการทางการเงิน
ผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ เพราะมีบัตร ATM ธนาคารออมสิน ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิัย
ของ ภรภัทร นุชอยู่ (2552) ศึกษาเรื่อง การศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการของลูกค้าที่มาใช้
บริการด้านหน้า Counter กับพนักงานธนาคารและกับเครื ่องอัตโนมัติ Self Service Machine 
(เฉพาะกับเครื่อง ATM) กรณีศึกษา ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สาขาถนนพหลโยธิน 
สระบุรี ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการกับธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สาขาถนน
พหลโยธิน สระบุรี ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าที่มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารอยู ่แล้วและมีบัตร ATM ของ
ธนาคารกรุงศรีอยุธยาฯ  มีการถอนเงินผ่านเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ ใช้บัตร ATM ธนาคาร
ออมสิน ปัญหาสำคัญที่ไม่สามารถใช้บริการ เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน คือ เครื่อง ATM ขัดข้อง 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัทรา ดำรงไทย (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการเครือ่ง
อัตโนมัติธนาคารกรุงเทพ อำเภอบ้านโป่ง จังหวัดราชบุรี ผลการวิจัยพบว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่ใช้บริการ
ในช่วง 12.01-17.00 น. ปัญหาและอุปสรรคคือ เครื่องให้บริการอัตโนมัติอาจเกิดเหตุขัดข้องได้  
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1.  จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้บริโภคให้

ความสำคัญอยู่ในระดับมาก  โดยจะให้ความสำคัญกับเครื่อง ATM ของธนาคารออมสิน มีบริการที่
หลากหลายครบถ้วน ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการ เช่น บริการถอนเงินด่วน โอนเงิน
และสอบถามยอด มากที่สุด ดังนั้น ผู้บริหารธนาคารออมสินควรพิจารณาปรับปรุงและพัฒนาเครื่อง 
ATM ของธนาคารออมสินให้มีบริการที่หลากหลายครบถ้วน อาจมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากยิ่งขึ้น 

2. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ผู้บริโภคให้ความสำคัญ
อยู่ในระดับมาก โดยจะให้ความสำคัญกับค่าธรรมเนียมในการโอนเงินภายในธนาคารมีความเหมาะสม 
มากที่สุด ที่สุด ดังนั้น ผู้บริหารธนาคารออมสินควรพิจารณาปรับปรุงอัตราค่าธรรมเนียมในการโอน
เงินภายในธนาคารให้มีความเหมาะสม หรืออาจมีการฟรีค่าธรรมเนียม อาจมีผลพฤติกรรมการใช้
บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

3. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
ผู้บริโภคให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก โดยจะให้ความสำคัญกับเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน มี
ขั ้นตอนการใช้บริการง่ายและไม่ยุ่งยาก มากที่สุด ดังนั ้น ผู ้บริหารธนาคารออมสินควรพิจารณา
ปรับปรุงและพัฒนาข้ันตอนการให้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสินให้มีการใช้งานที่สะดวกสบาย
และใช้งานง่ายยิ่งขึ้น 

4. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้บริโภคให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า ผู้บริโภคจะแนะนำคนอื่นๆ ให้เข้าใช้บริการเครื่อง 
ATM ธนาคารออมสิน เมื่อมีโอกาสมากที่สุด ดังนั้น ผู้บริหารธนาคารออมสินควรพิจารณาส่งเสริมและ
ปรับปรุงการพัฒนา การให้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ให้มีคุณภาพมากยิ่งขึ้น และพัฒนา
ข้ันตอนการให้บริการมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน เพื่อที่ผู้บริโภคใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน แล้ว
ได้รู้สึกมั่นใจในการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน อาจมีการแนะนำคนอื่นๆ ให้เข้าใช้บริการ
เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน มากยิ่งข้ึน และยังพบอีกว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับธนาคารออมสิน
ได้มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ หนังสือพิมพ์ และโบร
ชัวร์ อย่างสม่ำเสมอ ดังนั้น ผู้บริหารธนาคารออมสินควรพิจารณาเพิ ่มการประชาสัมพันธ์ข้อมูล
เกี่ยวกับธนาคารออมสินผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่ออิเล็กทรอนิกส ์หนังสอืพิมพ ์และโบรชัวร์ 
อย่างสม่ำเสมอ อาจมีผลพฤติกรรมการใช้บรกิารเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

5. จากผลการวิจัยพบว่า ปัญหาสำคัญที่ไม่สามารถใช้บริการ เครื่อง ATM ธนาคารออมสิน 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ เครื่อง ATM ขัดข้อง ดังนั้น ผู้บริหารธนาคารออมสินควร
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พิจารณาเน้นการหมั่นตรวจสอบปรับปรุงเครื่อง ATM ธนาคารออมสินให้มีสภาพพร้อมการใช้งานอยู่
ตลอดเวลา 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื่อง ATM ธนาคารออมสิน    

ในเขตอื่นๆ  
2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื ่นๆ ที ่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคาร     

ออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู ้ใช้บริการเครื ่อง ATM ธนาคาร     

ออมสิน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. ควรศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการด้านอื่นๆ เพิ่มเติม เนื่องจาก

ปัจจุบันมีผู้ใช้บริการที่เครื่อง ATM น้อยลง และปริมาณเครื่อง ATM มีแนวโน้มที่จะลดลง 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครัง้นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ คุณภาพการให้บริการ 
และความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุี 2) ศึกษาเปรียบเทียบ
คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีจำแนกตามพฤติกรรมการใช้บรกิารโรงแรมใน
จังหวัดชลบุรี และ 3) ศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุีทีส่่งผลต่อ
คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ ลูกค้าที่ใช้บริการ
โรงแรม ในจังหวัดชลบุรี จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติ
ที่ใช้วิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (ANOVA) F-test และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ใน
การทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจยัพบว่า 1) ลูกค้าที่ใช้บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบุรีส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง  
สถานภาพโสด อายุ 21-30 ป ี ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 บาท 2) พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบรุี พบว่า ส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบรุี น้อยกว่า 2 ครั้งต่อปี มีระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้า
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พักโรงแรมในจังหวัดชลบรุี 1-2 คืน ใช้จ่ายในการใช้บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบุรี จำนวน 2,501-
3,500 บาท มจีุดประสงค์หลักในการเดินทาง  คือ การพักผ่อนหย่อนใจ มเีหตผุลที่เลือกเข้าพักที่
โรงแรม เพราะสถานทีส่ะอาด ตกแต่งสวยงาม ได้รบัข้อมลูของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ผ่านสื่อสงัคม
ออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก บุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการโรงแรม ในจงัหวัดชลบุร ี
คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง สิ่งอำนวยความสะดวกภายในที่พักของโรงแรมในจังหวัดชลบุรทีี่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสำคัญมากทีสุ่ด คือ อินเทอรเ์น็ตไรส้าย 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรีโดยรวม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านบุคลากร มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดบั 1 อันดับที่ 2  ด้านกระบวนการให้บริการ อันดับที่ 3 ด้านราคา อันดับที่ 4  
ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ อันดับที ่ 5 ด้านการส่งเสริมการตลาด  อันดับที่ 6 ด้านลักษณะทางกายภาพ  
และอันดับสุดท้าย ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 4) คุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี
โดยรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้านการสร้างความมั่นใจในการบรกิาร  มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดบั 1 อันดับที่ 2  ด้านการเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บรกิาร อันดับที่ 3 ด้านการ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บรกิาร อันดับที่ 4 ด้านความน่าเช่ือถือไว้วางใจได้ในการบริการ และ
อันดับสุดท้าย ด้านความเป็นรปูธรรมของการบริการ 5) เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้ริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีแตกต่าง
กัน ยกเว้น ผู้ใช้บริการทีม่ีสถานภาพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมใน
จังหวัดชลบุรีไม่แตกต่างกัน 6) พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจงัหวัดชลบรุี ได้แก่ จำนวนเงินที่ใช้
จ่ายในการใช้บริการโรงแรม จุดประสงค์หลักในการเดินทาง และบุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกใช้บริการโรงแรมแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัด
ชลบุรีแตกต่างกัน ยกเว้น ความถ่ีในการใช้บริการโรงแรมแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการ
ให้บรกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีไม่แตกต่างกัน และ 7) ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร และด้านลักษณะทางกายภาพ สง่ผลต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุ ี
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์/บรกิาร และด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) ไม่สง่ผลต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 

 
คำสำคัญ :  พฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพการใหบ้ริการ 
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Abstract 
 The objectives of this research were to 1) study behavior of using service, service 
quality, and the attitude towards marketing mix of hotels in Chonburi province, 2) compare 
service quality of hotels in Chonburi province categorized by behavior of using service of 
hotels in Chonburi province, and 3) study marketing mix of hotels in Chonburi province 
influencing service quality of hotels in Chonburi province. The sample group included 400 
customers using service of hotels in Chonburi province by using questionnaire as a tool for 
data collection. The Statistics, using to analyze data for hypothesis testing, consisted of 
frequency, percentage, mean, standard deviation, comparison of difference of two 
independent groups by Independent-Samples t-test, comparison of the difference of more 
independent groups by one way analysis of variance (ANOVA) F-test, and Multiple Regression 
Analysis. 
 The finding indicated as follows: 1) Most of customers, who had been using 
service of hotels in Chonburi province, were female between age of 21 to 30 years 
old, single, graduated with bachelor’s degree, working for private company, and earning 
monthly income around 25,001-35,000 baht. 2) Behavior of using service of hotels in 
Chonburi province indicated that the frequency of their staying at the hotels was less 
than twice a year, length of stay was averaged about 1 to 2 nights, and the expense 
was around 2,501-3,500 baht. The main purpose of the traveling was to take a rest. 
The reason of choosing hotels consisted of cleanliness, beautiful decorations, 
information via online media such as Facebook. The persons, who had decision power, 
were themselves. The facility, which responded to the respondents’ needs most, was 
Wi-Fi access. 3) Overall, marketing mix of hotels in Chonburi province was at the highest 
level. In each aspect, the first highest average represented people, the second was 
process, the third was price, the fourth was product/service, the fifth was promotion, 
the sixth was physical evidence, and the last one was place. 4) Overall, service quality 
of hotels in Chonburi province was at the highest level. In each aspect, the first highest 
average represented assurance, the second was empathy, the third was 
responsiveness, the fourth was reliability, and the last one was tangibility. 5) The 
differences in factors of sex, age, education, career, and monthly income, had different 
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attitude towards service quality of hotels in Chonburi province, however, customers 
had same attitude towards service quality of hotels in Chonburi province in spite of 
different status. 6) In term of behavior of using service of hotels in Chonburi province, 
the differences of amount of money spending for hotel service, main purpose of the 
trip, and persons who had decision power, affected different opinion about service of 
hotels in Chonburi province. However, customers had not different attitude towards 
service quality of hotels in Chonburi province in spite of different frequency of using 
hotel service. 7) Marketing mix of hotels in Chonburi province in which of price, place, 
people, process, and physical evidence affecting service quality of hotels in Chonburi 
province, was statistically significant at 0.05 level. However, product/service and 
promotion had no effect to service quality of hotels in Chonburi province. 
 
Keywords: Behavior, Marketing Mix, Service Quality 
 
บทนำ 

เนื่องจากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวไทยยังคงมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนือ่ง ด้วยศักยภาพ
ของทำที่ตั้งความหลากหลายของทรัพยากรท่องเที่ยว และความเป็นไทย ประเทศไทยยังคงมีศักยภาพ
และโอกาสทางการท่องเที่ยวมากมาย ทั้งด้านทำเลที่ตั้งในการเป็นจุดศูนย์กลางของภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ ความหลากหลายของทรัพยากรธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรม ประเพณีทีเ่ป็น
เอกลักษณ์ อัธยาศัยไมตรีของคนไทย โดยในปี พ.ศ. 2558 World Economic Forum: WEF ได้จัด
อันดับขีดความสามารถในการแข่งขัน ด้านการท่องเที่ยวของประเทศไทยอยู่ในอันดับที่ 35 จาก 141 
ประเทศทั่วโลก นอกจากนี้ การท่องเที่ยวของประเทศไทย ยังได้รับการคัดเลอืกใหเ้ป็นที่สุดด้านการ
ท่องเที่ยว ของโลกในการจัดอันดบัระดับนานาชาติ เช่น กรุงเทพมหานคร ได้รับเลอืกเป็นเมือง
ท่องเที่ยวที่ดีทีสุ่ดในภูมิภาคเอเชียแปซฟิิก ในปี 2558 โดย Master Card รางวัลชายหาดที่ดีทีสุ่ดของ
เอเชีย ในปี 2558 จากWorld Travel Awards รางวัลประเทศท่องเที่ยวที่ดีทีสุ่ด ในด้านการท่องเที่ยว
ครอบครัว การท่องเที่ยวเชิงพักผ่อน สถานที่ท่องเที่ยวเพื่อการวิวาห์ ในปี 2557 รางวัลสถานที่เพื่อการ
ประชุมและจัดงานยอดเยี่ยมจาก TTG Travel Awards ในปี 2557 และประเทศไทยได้รบัรางวัลด้าน
การท่องเที่ยว Grand Travel Award จากนิตยสาร Travel News นิตยสารธุรกจิท่องเที่ยวช่ือดังจาก
ภูมิภาคสแกนดิเนเวีย ในปี 2554 ติดต่อกันเป็นเวลา 9 ปี เนื่องจากความมีเอกลกัษณ์ทางวัฒนธรรม
และความหลากหลายของสถานที่ทอ่งเที่ยว ทั้งหมดนี้แสดงให้เห็นถึงศักยภาพและขีดความสามารถ
ของประเทศไทยในการเป็นแหล่งท่องเที่ยวยอดนิยมระดับโลก (คณะกรรมการนโยบายการท่องเที่ยว
แห่งชาติ, 2560, หน้า ง) 
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ซึ่งผลจากการท่องเที่ยวนั้นทำให้เศรษฐกิจในประเทศไทยดีข้ึน และมีการกระจายรายได้ไปสู่
ประชาชนมากข้ึน แต่สิ่งหนึ่งที่เป็นส่วนประกอบสำคัญทีสุ่ดในการท่องเที่ยวก็คือ “โรงแรมและทีพ่ัก” 
ซึ่งเป็นธุรกจิที่มกีารแข่งขันสูงมาก หากโรงแรมใดมีบริการที่ยอดเยี่ยม ย่อมเป็นที่กล่าวถึงกันปากต่อ
ปาก ทำให้นักท่องเที่ยวทีม่าเข้าพัก อยากจะกลบัมาใช้บรกิารอีกเรื่อย ๆไป สำหรบัจำนวนโรงแรมและ
เกสตเ์ฮ้าส์ในประเทศไทยในปี 2559 นั้น มีทั้งหมด 9,865 แห่ง และมหี้องพกัเป็นจำนวน 457,976 
ห้อง ในส่วนของจังหวัดชลบรุี ซึ่งมีแหล่งทอ่งเที่ยวยอดนิยมอย่าง พัทยา ที่ในปหีนึ่ง ๆ มีนักท่องเที่ยว
เกือบ 12.28 ล้านคนต่อปี ทำให้มอีุปทานของห้องพักมากถงึ 43,603 ห้อง นับว่าเป็นจังหวัดหนึ่งที่มี
ความสำคัญกับเศรษฐกจิภายในประเทศได้เป็นอย่างดี จากสถิติของปี 2559 พัทยาสร้างรายได้ให้แก่
ประเทศได้มากถึง 198,138 ล้านบาท (TerraBKK, 2561) 

จากตัวเลขทางสถิติของกิจการโรงแรมที ่ TerraBKK นำมาเสนอน้ัน สามารถสะท้อนให้เห็น
ถึงเศรษฐกจิของแตล่ะจงัหวัด ยิ่งจงัหวัดที่มจีำนวนโรงแรมและห้องพกัมาก นั่นแสดงให้เห็นว่ามี
นักท่องเที่ยวหลั่งไหลเข้ามาเที่ยวและทำกจิกรรมในจังหวัดน้ัน ๆ ส่งผลให้เม็ดเงินหมุนเวียน เกิดการ
ขยายตัวทางเศรษฐกจินำไปสูก่ารจ้างงาน สร้างอาชีพ และกระจายรายได้สูป่ระชาชนในท้องที่นั้น ๆ 
ตามไปด้วย ธุรกิจทางด้านโรงแรม จึงเป็นธุรกิจที่สำคัญในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวและยังเป็นจุดขาย
หรือสิ่งดงึดูดใจอีกอย่างหนึง่ใหก้ับนักท่องเที่ยวโดยตรง ดังนั้น สิ่งทีส่ำคัญคือคุณภาพการบริการ 
(Service Quality) ที่สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า ความพึงพอใจจะนำไปสูก่ารเผยแพร่
ข้อมูลข่าวสารที่ดีของการบริการ ทำให้เกิดความต้องการที่จะมาใช้บรกิารและทำใหเ้กิดการมาใช้
บริการซ้ำอกีอย่างต่อเนื่อง โดยเกิดจากความใส่ใจของการให้บริการของพนักงาน การให้บริการทีเ่ป็น
เลิศทำให้โรงแรมมีความแตกต่างและโดดเด่นออกมาจากคู่แข่งทั้งหลาย (กัลยา สร้อยสิงห์, 2558, หน้า 
1) 

จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจงึมีความสนใจทีจ่ะศึกษาอิทธิพลเชิงสาเหตุทีส่่งผลตอ่คุณภาพ
การใหบ้ริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี เพือ่นำข้อมลูที่ได้จากการวิจัยมาเป็นแนวทางในการวางแผน
ปรับปรงุพฒันาคุณภาพการบริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีใหม้ีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และเพื่อใช้เป็นข้อมลูเบื้องต้นในการปรบัปรุงและพัฒนากลยทุธ์
ทางการตลาดของโรงแรมให้สอดคล้องกับความต้องการและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการไดม้าก
ยิ่งขึ้น เนื่องจากการสร้างความพึงพอใจนั้นนอกจากจะทำใหลู้กค้าเดิมกลบัมาซื้อซ้ำแล้วนั้น ยังสามารถ
ที่จะเพิ่มจำนวนลูกค้าใหม่ได้โดยการบอกต่ออกีด้วย  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ คุณภาพการให้บริการ และความคิดเห็นต่อปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี 
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2. เพือ่ศึกษาเปรียบเทียบคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุจีำแนกตาม
พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบรุี 

3.  เพือ่ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรทีี่สง่ผลต่อคุณภาพ
การใหบ้ริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 
 
สมมุติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของลูกค้าที ่มีประสบการณ์ในการใช้บริการโรงแรมใน
จังหวัดชลบุรีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีแตกต่างกัน  

2. พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบุรีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพ
การให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีแตกต่างกัน  

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีส่งผลต่อคุณภาพการ
ให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

ตัวแปรต้น    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะทางประชากร 
1. เพศ 
2. สถานภาพ 
3. อายุ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 

 

 

พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 
1. ระยะเวลาส่วนใหญ่ที่เข้าพักในแต่ละครั้ง  
2. อัตราค่าห้องพักที่ใช้บริการ  
3. เหตุผลที่เลือกเข้าพักที่โรงแรม 
4. วิธีในการจองห้องพัก 
5. ประเภทห้องพักที่เข้าพัก  
6. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจในเลือกที่พัก 
 

 

 
คุณภาพการให้บริการ 

ของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 
1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
2. ความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ในการบริการ 
3. การตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ 
4. การสร้างความม่ันใจในการบริการ 
5. การเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บริการ 
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ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครัง้นี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาอิทธิพลเชิงสาเหตุทีส่่งผลต่อคุณภาพการ
ให้บรกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ข้ันตอนการดำเนินงานผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
ใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมข้อมลู ผู้วิจยัได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่ใช้บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบุรี 

 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ลกูค้าที่ใช้บรกิารโรงแรม ในจังหวัดชลบุรี โดยผู้วิจัยได้
กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร ผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร โดยใช้สูตร ดับบิว.จี. คอแรน (W.G. cochran ,1963 อ้าง
ใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, 46) ได้กลุม่ตัวอย่างจำนวน 400 คน  

  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
   จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมลูทีร่วบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเรจ็รปูสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรบั
ประชากรกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็นอสิระต่อกัน (t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพห ุ
(Multiple Regression Analysis) 
 
 
 

ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) 
2. ด้านราคา (Price)  
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  
4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
5. ด้านบุคลากร (People)  
6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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สรุปผลการวิจัย 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.0 มีสถานภาพโสด คิดเป็น

ร้อยละ 57.0 มีอายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.75 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.00 
มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-
35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.25 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบุร ี
ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบรุี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี นอ้ยกว่า 2 ครั้งต่อปี คิดเป็นรอ้ยละ 55.75 
มีระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้าพักโรงแรมในจังหวัดชลบุร ี1-2 คืน คิดเป็นร้อยละ 84.75 ใช้จ่ายในการใช้
บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบุรี จำนวน 2,501-3,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.75 มีจุดประสงค์หลกัใน
การเดินทาง  คือ การพักผอ่นหย่อนใจ คิดเป็นร้อยละ 56.75 มีเหตผุลทีเ่ลือกเข้าพกัที่โรงแรม เพราะ
สถานที่สะอาด ตกแต่งสวยงาม คิดเป็นร้อยละ 18.83 ได้รับข้อมูลของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 29.19 บุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบุรี คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง คิดเป็นรอ้ยละ 56.00 สิ่งอำนวยความสะดวก
ภายในที่พักของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีทีผู่้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญมากทีสุ่ด คือ อินเทอรเ์น็ต
ไร้สาย คิดเป็นร้อยละ 31.93 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมใน
จังหวัดชลบุรี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรโีดยรวม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด 
เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ด้านบุคลากร (People) มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดบั 1   อันดับที่ 2  ด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร อันดับที่ 3 ด้านราคา (Price) อันดับที่ 4  ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product)  
อันดับที ่5 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  อันดับที่ 6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และอันดับสุดท้าย ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) ซึง่สามารถอธิบายรายละเอียด
เป็นรายด้าน ดังนี ้

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
(Product)  อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพจิารณารายข้อ พบว่า ความสะอาดของหอ้งพกั มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด เป็นอันดับ 1 และ อันดับที่ 2 ห้องพักมสีิ่งอำนวยความสะดวกครบครัน เช่น ตู้เย็น 
เครื่องปรบัอากาศ และเครื่องนำน้ำอุ่น เป็นต้น  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านราคา (Price)  อยู่ใน
ระดับมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายข้อ พบว่า แสดงราคาห้องพกัอย่างชัดเจน  มีค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดบั 
1 และ อันดับที่ 2 ความรูส้ึกถึงความคุ้มค่ากบัเงินที่จ่ายไป  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) อยู่ในระดับมาก เมื่อพจิารณารายข้อ พบว่า ระบบการจองห้องพักผ่านอินเทอรเ์น็ต
ที่รวดเร็ว  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ 1 และ อันดับที่ 2  การบรกิารสำรองหอ้งพกัผ่านทางโทรศัพท์   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) อยู่ในระดับมาก เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ให้ส่วนลดเมื่อมีการจองผ่านเว็บไซต์  มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดบั 1 และ อันดับที่ 2 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางที่หลากหลาย 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ และทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านบคุลากร (People) อยู่
ในระดับมากทีสุ่ด  เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า พนักงานมทีักษะในการให้บริการอย่างมืออาชีพ  มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดับ 1 และอันดับที่ 2  พนักงานมีกริิยามารยาท สุภาพเรียบร้อย   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านกระบวนการให้บริการ 
(Process) อยู่ในระดบัมากที่สุด เมือ่พิจารณารายข้อพบว่า ระบบการชำระเงินมีความถูกต้องและ
น่าเช่ือถือ  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ 1 และอันดับที่ 2  กระบวนการ Check in/Check out ที่
รวดเร็ว   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) อยู่ในระดับมาก เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า โรงแรมมสีิ่งอำนวยความสะดวกที่
ครบครัน เช่น สระว่ายน้ำ สปา และฟิตเนส มีค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดบั 1 และ อันดับที่ 2 อุปกรณ์และ
สิ่งอำนวยความสะดวกมีเอกลักษณ์และทันสมัย    
 ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี 

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีโดยรวม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ด้านการสร้างความมั่นใจในการบรกิาร  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ 1   อันดับ
ที่ 2  ด้านการเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บริการ อันดับที่ 3 ด้านการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ  
อันดับที่ 4 ด้านความน่าเช่ือถือไว้วางใจได้ในการบรกิาร และอันดับที่ 5 อันดับสุดท้าย ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบรกิาร ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี ้

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า มีห้องพกัที่สะอาด  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอนัดับ 1 
และ อันดับที่ 2 บรเิวณที่ต้อนรบัส่วนหน้ามีที่นัง่เพียงพอ  

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ดา้นความนา่เชื่อถือไว้วางใจได้ใน
การบริการ อยู่ในระดับมาก เมือ่พิจารณารายข้อพบว่า ท่านได้รับบริการตรงตามที่โรงแรมได้ให้สญัญา
กับท่าน มีค่าเฉลี่ยสงูสุด เป็นอันดับ 1 และ อันดับที่ 2  พนกังานให้บริการอย่างถูกตอ้งทกุขั้นตอน  

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านการตอบสนองความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ อยู่ในระดับมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า  พนักงานมีความกระตือรอืร้นและมีความ
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รวดเร็วในการแก้ไขปัญหา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดบั 1 และอันดับที่ 2 พนักงานให้บริการมจีำนวน
เพียงพอ   

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ดา้นการสร้างความมั่นใจในการ
บริการ อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณารายข้อพบว่า  พนักงานพูดจาด้วยถ้อยคำสุภาพ มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด เป็นอันดบั 1 และ อันดับที่ 2  พนักงานมีกริิยามารยามและบุคลิกภาพที่ด ี 

คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านการเขา้ถึงจิตใจของผู้ใชบ้ริการ 
อยู่ในระดับมากทีสุ่ด เมือ่พิจารณารายข้อพบว่า  พนักงานแสดงความเต็มใจในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด เป็นอันดบั 1 และอันดับที่ 2  พนกังานใหบ้รกิารด้วยความจริงใจและเห็นอกเห็นใจ   

ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 พบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของลูกค้าที่มปีระสบการณ์ในการใช้

บริการโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้ริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีแตกต่างกัน ยกเว้น 
ผู้ใช้บริการทีม่ีสถานภาพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัด
ชลบุรีไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2 พบว่า พฤติกรรมการใช้บรกิารโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ได้แก่ จำนวนเงินที่ใช้
จ่ายในการใช้บริการโรงแรม จุดประสงค์หลักในการเดินทาง และบุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกใช้บริการโรงแรมแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัด
ชลบุรีแตกต่างกัน ยกเว้น ความถ่ีในการใช้บริการโรงแรมแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการ
ให้บรกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 3 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านราคา 
(Price)  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  ด้านบุคลากร (People)  ด้านกระบวนการใหบ้ริการ 
(Process) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) สง่ผลต่อคุณภาพการให้บริการของ
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ซึง่ปจัจัยทั้ง 5 ตัวแปร สามารถพยากรณ์คุณภาพการใหบ้ริการของโรงแรมใน
จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 76.4 ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (Product) และด้านการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) ไมส่่งผลต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี 

 
อภิปรายผล 

1. ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการใช้บรกิารโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี พบว่า ลูกค้าที่ใช้บริการ
โรงแรม ในจังหวัดชลบุรีส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการโรงแรมในจงัหวัดชลบรุี น้อยกว่า 2 ครั้งต่อป ี 
มีระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้าพักโรงแรมในจังหวัดชลบุร ี 1-2 คืน ใช้จ่ายในการใช้บริการโรงแรม ใน
จังหวัดชลบุรี จำนวน 2,501-3,500 บาท  มจีุดประสงค์หลกัในการเดินทาง  คือ การพักผ่อนหย่อนใจ 
มีเหตผุลที่เลือกเข้าพักทีโ่รงแรม เพราะสถานทีส่ะอาด ตกแต่งสวยงาม ได้รับข้อมูลของโรงแรมใน
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จังหวัดชลบุร ี ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก บุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการโรงแรม ในจังหวัดชลบรุี คือ ตัดสินใจด้วยตนเอง สิ่งอำนวยความสะดวกภายในที่พักของ
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรีทีผู่้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญมากที่สุด คือ อินเทอร์เน็ตไรส้าย ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวิจัยของ สสุารี จัตตานนท์ (2558) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผล
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใช้บริการของผูเ้ข้าพักโรงแรมในจังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษา
พบว่า  ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความถ่ีในการมาใช้บริการโรงแรม 2 ครัง้ต่อปี ให้ความสำคัญกับห้องพัก
ที่มีความสะอาด และมีวัตถุประสงค์เพื่อการท่องเที่ยวพกัผ่อนและผู้ตอบแบบสอบถามมอีิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีโดยรวม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด 
เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ 1 อันดับที่ 2  ด้านกระบวนการ
ให้บรกิาร อันดับที่ 3 ด้านราคา อันดับที่ 4 ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ อันดับที่ 5 ด้านการสง่เสรมิ
การตลาด อันดับที่ 6 ด้านลักษณะทางกายภาพ และอันดบัที่ 7 อันดับสุดท้าย ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี ้

2.1 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
(Product) อยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการมรีะดับความคิดเห็นต่อความสะอาด
ของห้องพักมมีากทีสุ่ด และห้องพักมสีิ่งอำนวยความสะดวกครบครัน เช่น ตู้เย็น เครือ่งปรับอากาศ 
และเครือ่งนำน้ำอุ่น ทัง้นี้แสดงใหเ้ห็นว่า เมือ่ลกูค้ามาใช้บรกิารโรงแรมในจังหวัดชลบรุีแล้วมีความพงึ
พอใจต่อหอ้งพกัที่มีความสะอาด และประทับใจภายในห้องพักมสีิ่งอำนวยความสะดวกครบครัน ซึ่ง
สอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ของ ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ 
(2541, หน้า 337) ได้กล่าวถึง การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึงขอบเขตของ
การบริการและคุณภาพของบริการ 

 2.2 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีด้านราคา (Price)  อยู่ใน
ระดับมากทีสุ่ด โดยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมรีะดับความคิดเห็นต่อแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน  
มากที่สุด และมีความรูส้ึกถึงความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ทั้งนี้แสดงใหเ้ห็นว่า โรงแรมในจงัหวัดชลบุรมีี
การแสดงรายละเอียดเกี่ยวกบัราคาการใช้บริการหอ้งพกัไว้อย่างชัดเจน และลูกค้ามาใช้บริการอาจ
ได้รับการบรกิารที่ดี ทำให้รูส้ึกพึงพอใจและมีความรู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ทฤษฏีด้านราคาของ ฉลองศรี พิมลสมพงษ์ (2542, หน้า 81) กล่าวว่า ราคา (Price) หมายถึง จำนวน
เงินที่นักท่องเที่ยวต้องจ่ายตามมลูค่าของสินค้าและบรกิารทีผู่้ประกอบการธุรกจิท่องเที่ยวเป็นผู้
กำหนด 

2.3 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุีด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) อยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อระบบการ
จองห้องพกัผ่านอินเทอรเ์น็ตที่รวดเร็วมากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า โรงแรมในจงัหวัดชลบุรีมกีาร
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อำนวยความสะดวกให้ลกูค้าให้สามารถจองห้องพกัได้หลายช่องทางโดยเฉพาะสามารถจองห้องพกั
ผ่านทางอินเตอร์ได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจำหน่ายของ 
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า ทีต่ั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการ
เข้าถึง เป็นอกีปจัจัยที่สำคัญของตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะ
การเน้นทางกายภาพเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการติดต่อสือ่สาร ดังนั้นประเภทช่องทางการจัดจำหน่ายและ
ความครอบคลมุจะเป็นปัจจัยสำคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) อยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนลดเมื่อมีการ
จองผ่านเว็บไซต ์ มากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า โรงแรมในจังหวัดชลบุรมีีการส่งเสริมการตลาด โดยมี
การส่วนลดให้กบัลกูค้าที่มีการจองผ่านเว็บไซต์ เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ามกีารจองห้องพักผ่านเว็บไซตเ์พิ่ม
มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสรมิการตลาด ของ ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หน้า 337) ได้กล่าวถึง ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ว่า 
เป็นเครื่องมือหนึง่ทีม่ีความพึงพอใจในการติดต่อสื่อสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสาร
หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บรกิารเป็นกญุแจสำคัญของการตลาดสายสมัพันธ์ 
 2.5 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีด้านบุคลากร (People) อยู่
ในระดับมากทีสุ่ด โดยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บรกิารมรีะดบัความคิดเห็นต่อ พนักงานมีทกัษะในการ
ให้บรกิารอย่างมืออาชีพ และพนักงานมีกิริยามารยาท สุภาพเรียบร้อย มากที่สุด ทัง้นี้แสดงให้เห็นว่า 
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรีอาจมีการอบรมและพฒันาบุคลากรให้มีคุณภาพอยู่เสมอ พนกังานที่ให้บริการ
จึงใหบ้รกิารอย่างมืออาชีพและมกีิริยามารยาทที่ดี ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทาง
การตลาดด้านบุคคลของ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548, หน้า 29-33) ได้กล่าวว่า บทบาทของ
บุคลากร สำหรบัธุรกจิบริการ ผู้ใหบ้รกิารนอกจากจะทำหน้าที่ผลิตบรกิารแล้ว ยังต้องทำหน้าที่ขาย
ผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กันด้วย การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้ามสี่วนจำเป็นอย่างมากสำหรับ
การบริการ 

2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีด้านกระบวนการให้บริการ 
(Process) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บรกิารมรีะดับความคิดเห็นต่อระบบการชำระ
เงินมีความถูกต้องและน่าเช่ือถือ มากทีสุ่ด และกระบวนการ Check in/Check out ทีร่วดเร็ว ทัง้นี้
แสดงใหเ้ห็นว่า โรงแรมในจังหวัดชลบรุีมีระบบการชำระเงินที่มีความถูกต้องแม่นยำและมีความน่าเช่ือ
และอาจมีการเน้นกระบวนการ Check in/Check out ให้มีความรวดเร็วเพื่อสร้างความพึงพอใจใน
คุณภาพการบริการใหก้ับลูกค้าที่มาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฏีด้านกระบวนการของ 
Kotler & Armstrong (2003, p.121) ได้กล่าวว่า กระบวนการ (Process) เป็นส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสำคัญมาก ต้องอาศัยพนักงานที่มปีระสิทธิภาพหรือเครื่องมอืทันสมัยในการทำให้
เกิดกระบวนการทีส่ามารถส่งมอบบริการทีม่ีคุณภาพได้ 
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2.7 ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) อยู่ในระดบัมาก โดยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมีระดบัความคิดเห็นต่อ โรงแรม
มีสิ่งอำนวยความสะดวกที่ครบครัน เช่น สระว่ายน้ำ สปา และฟิตเนส มากทีสุ่ด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า 
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรี มีใหก้ารบริการ สระว่ายน้ำ สปา และฟิตเนส ภายในโรงแรม ทำใหลู้กค้าทีม่า
ใช้บริการไดร้ับความสะดวกสบาย ซึง่สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
สร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ของ Kotler & Armstrong (2003, p.121) ได้กล่าวว่า 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) นับเป็นองค์ประกอบที่มสี่วนในการช่วยทำใหลู้กค้า
รู้สึกว่าบริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสทิธิภาพด้วยเช่นเดียวกัน 

3. คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีโดยรวม อยู่ในระดับมากทีสุ่ด  เมือ่
พิจารณารายด้านพบว่า ด้านการสร้างความมั่นใจในการบรกิาร  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ 1   อันดับ
ที่ 2  ด้านการเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บริการ อันดับที่ 3 ด้านการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ  
อันดับที่ 4 ด้านความน่าเช่ือถือไว้วางใจได้ในการบรกิาร และอันดับที่ 5 อันดับสุดท้าย ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจัยของ นัฑฐ์กมล หาญพาณิชย์ (2557) ศึกษาเรื่อง ความ
พึงพอใจในการใหบ้รกิารของโรงแรมพาร์คอิน เชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึง
พอใจต่อคุณภาพการบริการอยู่ในระดับมากทีสุ่ด สามารถอธิบายรายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี ้ 

3.1 คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุ ี ด้านความเป็นรปูธรรมของการ
บริการ อยู่ในระดบัมาก ทัง้นี้อาจเนื่องจาก โรงแรมในจังหวัดชลบุรีมหี้องพักทีส่ะอาดและมสีิ่งอำนวย
ความสะดวกครบครันและทันสมัย ลกูค้าที่มาใช้บรกิารจึงมคีวามคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของ
โรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ อยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกบั
แนวคิดคุณภาพการบริการของ พาราสมุาน ไซแธมอล และแบรร์ี่ (Parasuraman, Zeithaml & Berry 
1985 : 44-46) ได้กล่าวว่า ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง ลักษณะทีป่รากฏ
ให้เห็น ลักษณะสิ่งอำนวยความสะดวกทางกายภาพหรือสิง่ที่จบัต้องได้ เช่น เครื่องมือ อุปกรณ์ 
เครื่องมือที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร และบุคลากร 

3.2 คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ด้านความน่าเช่ือถือไว้วางใจได้ใน
การบริการ อยู่ในระดับมาก ทัง้นี้อาจเนื่องจาก โรงแรมในจงัหวัดชลบรุีได้ให้บริการลกูค้าตรงตามที่ให้
สัญญาไว้กบัลูกค้าและมีการให้พนักงานได้ใหบ้ริการอย่างถูกต้องทุกขั้นตอน ลูกค้าทีม่าใช้บรกิารจึงมี
ความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านความน่าเช่ือถือไว้วางใจได้ใน
การบริการ อยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดคุณภาพการบริการของ พาราสุมาน ไซแธมอล 
และแบร์รี่ (Parasuraman, Zeithaml & Berry 1985 : 44-46) ได้กล่าวว่า ความเช่ือถือได้ 
(Reliability) หมายถึงความสามารถในการให้บริการที่แสดงผลงานและให้บริการที่สญัญาไว้อย่างมี
คุณภาพและถูกต้องแม่นยำ  
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3.3 คุณภาพการใหบ้ริการของโรงแรมในจังหวัดชลบุรี ด้านการตอบสนองความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก พนักงานในโรงแรมในจังหวัดชลบรุีมีความ
กระตือรือร้นในการใหบ้รกิารและมีความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าทีม่าใช้บริการ อีกทัง้
พนักงานที่ให้บริการมีจำนวนเพียงพอต่อการให้บริการ ลูกค้าที่มาใช้บริการจงึมีความคิดเห็นต่อ
คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ด้านการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ อยู่
ในระดับมากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดคุณภาพการบรกิารของ พาราสุมาน ไซแธมอล และแบร์รี ่
(Parasuraman, Zeithaml & Berry 1985 : 44-46) ได้กล่าวว่า การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
(Responsive) หมายถึงการใหบ้รกิารลูกค้าด้วยความเต็มใจและมีความพร้อมทีจ่ะช่วยเหลือหรือ
ให้บรกิารลูกค้าทันท ีลูกค้าได้รับบรกิารทีส่ะดวกและรวดเร็ว 

3.4 คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ด้านการสร้างความมั่นใจในการ
บริการ อยู่ในระดับมากทีสุ่ด ทั้งนี้อาจเนื่องจาก พนักงานโรงแรมในจังหวัดชลบุรมีีการให้บริการลกูค้า
ด้วยถ้อยคำที่สุภาพ  พนักงานมีกริิยามารยามและบุคลิกภาพที่ดีและมมีนุษยสมัพันธ์ที่ดี ลูกค้าที่มาใช้
บริการจงึมีความคิดเห็นต่อคุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีด้านการสร้างความมั่นใจ
ในการบริการ อยู่ในระดบัมากที่สุด ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดคุณภาพการบริการของ พาราสุมาน ไซแธ
มอล และแบรร์ี ่ (Parasuraman, Zeithaml & Berry 1985 : 44-46) ได้กล่าวว่า  ความมั่นใจได ้
(Assurance) หมายถึงการบริการจากพนักงานทีม่ีความรู ้ ความสามารถทักษะในการทำงาน
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและมีมนุษยส์ัมพันธ์ที่ด ี สามารถทำให้ลูกค้าเกิดความเช่ือถือและ
สร้างความมั่นใจว่าลูกค้าได้รบับริการที่ด ี

3.5 คุณภาพการใหบ้รกิารของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรี ด้านการเข้าถึงจติใจของผู้ใช้บรกิาร อยู่
ในระดับมากทีสุ่ด ทัง้นี้อาจเนื่องจาก พนกังานที่ให้บรกิารในโรแรมจงัหวัดชลบุรีแสดงความเต็มใจในการ
ให้บริการและให้บริการด้วยความจรงิใจและเห็นอกเห็นใจ ลกูค้าทีม่าใช้บริการจงึมีความคิดเห็นตอ่
คุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจังหวัดชลบรุ ี ด้านการเข้าถึงจิตใจของผู้ใช้บริการ อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด ซึง่สอดคลอ้งกับแนวคิดคุณภาพการบริการของ พาราสมุาน ไซแธมอล และแบรร์ี่ (Parasuraman, 
Zeithaml & Berry 1985 : 44-46) ได้กลา่วว่า เข้าถึงจติใจ (Empathy) หมายถึง การดูแลเอาใจใส ่และ
ความสนใจ ความเอือ้อาทรการเอาใจใสผู่้รบับรกิารตามความตอ้งการที่แตกต่างกัน    
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 

(Product) จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมีความคิดเห็นต่อความสะอาดของห้องพัก มาก
ที่สุด ดังนั้น ทางโรงแรมควรให้ความสำคัญกับการรักษาความสะอาดของห้องพักให้มีความสะอาดอยู่
เสมอ 
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2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุีด้านราคา (Price) พบว่า 
ลูกค้าที่มาใช้บริการมีความคิดเห็นต่อการแสดงราคาห้องพักอย่างชัดเจน มากที่สุด ดงันั้น ทางโรงแรม
ในจังหวัดชลบุรีควรให้ความสำคัญการแสดงราคาหอ้งพกัใหลู้กค้าที่มาใช้บริการได้เห็นราคาอย่าง
ชัดเจน 

3. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place) จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บรกิารมคีวามคิดเห็นต่อระบบการจองห้องพักผ่าน
อินเทอร์เน็ตที่รวดเร็ว มากทีสุ่ด ดังนั้น ทางโรงแรมในจงัหวัดชลบรุีควรมีการพฒันาระบบการจอง
ห้องพกัผ่านอินเทอร์เน็ตให้มีความสะดวกและรวดเร็ว  

 4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมีความคิดเห็นต่อใหส้่วนลดเมื่อมกีารจองผ่าน
เว็บไซต ์ มากทีสุ่ด ดังนั้น ทางโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีควรพิจารณาการจัดสง่เสรมิการตลาดในเรื่อง 
การใหส้่วนลดเมื่อมกีารจองผ่านเว็บไซต์อย่างต่อเนื่องและสม่ำเสมอ 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบุรีด้านบุคลากร (People) จาก
การวิจัยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บรกิารมีความคิดเห็นต่อพนกังานมีทักษะในการใหบ้รกิารอย่างมืออาชีพ 
มากที่สุด ดงันั้น ทางโรงแรมในจังหวัดชลบรุีควรพิจารณาควรให้ความสำคัญกบัการอบรมพนกังานให้
มีความรู้ความสามารถเพื่อเพิ่มทักษะการใหบ้ริการอย่างมืออาชีพอย่างต่อเนื่องและสม่ำเสมอ 

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดชลบรุีด้านกระบวนการให้บริการ 
(Process) จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการมีความคิดเห็นต่อระบบการชำระเงินมีความถูกต้อง
และน่าเช่ือถือ มากที่สุด ดังนั้น ทางโรงแรมในจังหวัดชลบรุี ควรให้ความสำคัญกบัการพัฒนาระบบการ
ชำระเงินให้มีความถูกต้องและน่าเช่ือถือ 

7. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจงัหวัดชลบุรีด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าทีม่าใช้บริการมีความคิดเห็นต่อโรงแรมมสีิง่อำนวย
ความสะดวกที่ครบครัน เช่น สระว่ายน้ำ สปา และฟิตเนส มากที่สุด ดงันั้น ทางโรงแรมในจังหวัดชลบรุี
ควรให้ความสำคัญกบัสิง่อำนวยความสะดวกในโรงแรมอันประกอบด้วย สระว่ายน้ำ สปา และฟิตเนส  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
จากการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
1. ควรทำการศึกษาปัจจัยที่มอีิทธิพลเชิงสาเหตุที่สง่ผลต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรม

ในจังหวัดอื่นๆ เพือ่นำผลการศึกษาที่ได้มาเป็นข้อมูลเปรียบเทียบกัน เพื่อนำมาเป็นแนวทางในการ
ปรับปรงุและพัฒนาคุณภาพการให้บริการโรงแรมในจังหวัดชลบุรีให้มปีระสิทธิภาพและประสทิธิผล 
เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

2. ควรมีการศึกษาปจัจัยอื่นๆ ที่สง่ผลต่อคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในจงัหวัดชลบรุี 
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3. การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ดังนั้นหากมกีารศึกษาวิจัยเรื่องนี้ ครัง้ต่อไปควรเพิม่การวิจัยเชิงคุณภาพเพือ่ให้
ได้ผลการศึกษาเชิงลึกมากข้ึน  
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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการ
วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังและ 2) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการจัดการ
วิสาหกิจชุมชนกับประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ 
ประธานวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง จำนวน 267 ราย และใช้สถิติถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านสมาชิก ด้านผู้นำ ด้านการบริหารจัดการกลุ่ม และด้านการสนับสนุน
จากภายนอกมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านส่วนประสมการตลาดมีระดับความคิดเห็น
อยู่ในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านผู้นำ ปัจจัยด้านสมาชิก ปัจจัยด้าน
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การบริหารจัดการ และปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจ
ชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
คำสำคัญ: ปัจจัย,ประสิทธิผล,วิสาหกิจชุมชน 
 

Abstract 

 The objectives of this study are to investigate the influential factors to 
effectiveness of the management of Community Enterprises and to examine the 
relationship between influential factors and effectiveness of the management of 
Community Enterprises. The sample group is 267 persons who are the chief of 
Community Enterprises.  The multiple regression analysis was used in this research. The 
research results found the member, leadership, group management of Community 
Enterprises and external support in the high level. The marketing mixed is medium level. 
Conclusion, the leadership, member, group management and marketing mixed affect 
the effectiveness of the management of Community Enterprises in Trang that shown the 
significant 0.05 for this research. 
 
Keywords: Factor, Effective, Community Enterprises 
 
บทนำ  
 วิสาหกิจชุมชน ถือเป็นหัวใจสำคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ อีกทั้งยังเป็นกลไกใน
การแก้ไขปัญหาความยากจนของประเทศ หลายฝ่ายที่เกี่ยวข้องได้ตระหนักถึงความสำคัญของวิสาหกจิ
ชุมชนจึงได้มีการสนับสนุนในลักษณะต่างๆ เพื่อให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนสามารถช่วยเหลือตัวเองได้ ซึ่งมี
ความสอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  ฉบับที่ 12 ที่มีเป้าหมายในการพัฒนาที่
ยั่งยืน โดยได้น้อมนำหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาเป็นปรัชญานำทางในการพฒันาประเทศอย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อเสริมสร้างภูมิคุ้มกันและช่วยให้สังคมไทยสามารถยืนหยัดอยู่ได้อย่างมั่นคง เกิดภูมิคุ้มกัน 

และมีการบริหารจัดการความเสี ่ยงอย่างเหมาะสม  นอกจากนี้ยังจัดทำขึ ้นบนพื้นฐานของกรอบ
ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ป ี(พ.ศ.2560 – 2579) ซึ่งเป็นแผนหลักของการพัฒนาประเทศให้มีความมั่นคง มั่ง
คั่ง ยั่งยืน เป็นประเทศพัฒนาแล้ว และได้กำหนดยุทธศาสตร์การสร้างความเป็นธรรม ลดความเหลื่อม
ล้ำในสังคม สร้างโอกาสให้ทกุคนในสังคมเข้าถึงทรัพยากร แหล่งทุนในการประกอบอาชีพ เพื่อยกระดบั
รายได้และขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานราก  และยุทธศาสตร์การสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจและ
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แข่งขันได้อย่างยั่งยืน เป็นการวางรากฐานไทยแลน 4.0 เพื่อดูแลคนไทยให้ก้าวไปพร้อมกันโดยไม่ทิ้งใคร
ไว้ข้างหลัง ซึ่งภายใต้กรอบยุทธศาสตรช์าตินี้ได้มโีครงการที่เกี่ยวข้องกับวิสาหกิจชุมชนที่สำคัญโครงการ
หนึ่ง นั้นก็คือโครงการตลาดประชารฐั เป็นโครงการที่มุ่งเน้นการขยายพื้นที่ตลาดที่มีอยู่เดิมและพัฒนา
ตลาดใหม่ เพิ่มศักยภาพการบรหิารจัดการตลาดใหผู้้ประกอบการและกลุ่มประเภทสินค้าในแต่ละระดบั
มีที ่ค้าขายให้แก่เกษตรกร   ผู้มีรายได้น้อย ผู ้ประกอบการที ่เดือดร้อนจากการไม่มีสถานที่ค้าขาย 

ลงทะเบียนเป็นผู้ประกอบการใหม่ จัดสรรพื้นที่ตลาดที่เข้าร่วมโครงการอันจะนำมาซึ่งรายได้เพื่อใช้ใน
การดำรงชีวิตต่อไป 
 โดยจังหวัดตรังก็เป็นจังหวัดหนึ่งที่มกีลุ่มวิสาหกิจเป็นจำนวนมากถึง 999 กลุ่ม แบ่งเป็นภาค
การผลิต 805 กลุ ่ม และภาคการบริการ 194 กลุ ่ม (ระบบสารสนเทศวิสาหกิจชุมชน กองส่งเสริม
วิสาหกิจชุมชน กรมส่งเสริมการเกษตร, 2561 : ออนไลน์) โดยได้มีการส่งเสริมและพัฒนาให้เกิดกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนข้ึนอย่างแพร่หลาย เนื่องจากการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนนับว่าเป็นบทบาทที่สำคัญยิ่งต่อ
การพัฒนาเศรษฐกิจฐานราก เพราะเป็นการพัฒนาระบบการจัดการชุมชนเพื่อสร้างขีดความสามารถ
ของคนไทยในชุมชนอย่างเป็นระบบ มั่นคง และยั่งยืน แต่ก็ยังมีกลุ่มวิสาหกิจจำนวนไม่น้อยที่ไม่สามารถ
ดำเนินงานต่อไปได้และได้ปิดตัวไปเนื่องจากประสบกับปญัหาหลายด้าน เช่น การขาดเงินทุนหมุนเวียน
ไม่สามารถกู้ยืมเงินในระบบตลาดได้ ทำให้ต้องกู้ยืมเงินจากนอกระบบ ซึ่งต้องเสยีดอกเบี้ยสงู ขาดทักษะ
การบริหาร การจัดการตลาด ขาดข้อมูลข่าวสารที่ทันต่อเหตุการณ์ ขาดแหล่งวัตถุดิบ ขาดการพัฒนา
ศักยภาพที่จำเป็นต่อการปฏิบัติตามข้อตกลง ระเบียบวินัย คุณภาพสินค้าและแรงงานไม่ไดม้าตรฐาน 

ทำให้ได้รับผลตอบแทนต่ำ ซึ่งจำเป็นต้องได้รับการสนับสนุนสง่เสริมอย่างต่อเนื่อง ระเบียบขั้นตอนของ
รัฐส่วนใหญเ่อื้อต่อการประกอบธุรกิจที่สามารถแข่งขันได้ในระบบตลาด แต่วิสาหกิจชุมชนยังไมเ่ข้มแข็ง
เพียงพอทำให้พบข้อติดขัดในการดำเนินการ การประสานงานกับองค์กร การสนับสนุนยังไม่ต่อเนื่อง 

และไม่กระจายข้อมูลสู่ผู้ที่ประสงค์จะให้ความร่วมมืออย่างกว้างขวาง แม้ภาคธุรกิจเอกชนเขา้มาร่วม
ส่งเสรมิสนับสนุนธุรกิจในชุมชน แต่ยังมิได้เช่ือมโยงกันอย่างใกลชิ้ดและต่อเนื่อง จนทำให้ธุรกิจในชุมชน
เข้าสู่ตลาดได้ และยังไม่มีการเชื่อมโยงระหว่างฝ่ายต่างๆ จนเกิดเป็นเครือข่ายความร่วมมือเพื่อสร้าง
ความเข้มแข็งให้กับวิสาหกิจชุมชนอย่างแท้จริง (กรมการพัฒนาชุมชน, 2546:2) 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อประสิทธิผลการจดัการวิสาหกิจชุมชนใน
จังหวัดตรัง เพื่อทราบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชน อันจะนำไปสู่วิธกีาร
แก้ปัญหาและแนวทางในการแก้ไขปัญหาให้กับวิสาหกิจชุมชน เพื่อให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกิดความ
เข้มแข็ง สามารถพึ่งพาตนเองได้ เมื่อชุมชนเข้มแข็ง สังคมก็จะเกิดความเข้มแข็งต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
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 2. เพื ่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการจัดการวิสาหกิจชุมชนกับ
ประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

(Independent Variables)   (Dependent Variable)  

  

                               

  
 

  

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

ประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจ
ชุมชน ในจังหวัดตรงั 

1.1 ดา้นการพึ่งตนเองได ้

1.2 ดา้นความพึงพอใจของสมาชิก 

1.3 ดา้นความสามารถปรบัตวัไดดี้ 

1.4 ดา้นการพฒันาอย่างต่อเนื่อง 

ลักษณะสว่นบุคคลของผู้น าวิสาหกิจชุมชน 

1.1 เพศ 

1.2 อายุ 

1.3 ระดบัการศึกษา 

1.4 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

1.5 ประสบการณเ์ก่ียวกับการบริหารกลุ่ม 

1. ปัจจยัดา้นผูน้ า 
2. ปัจจยัดา้นสมาชิก 
3. ปัจจยัดา้นการบริหารจดัการกลุ่ม 

4. ปัจจยัดา้นการสนบัสนุนจากภายนอก 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นการจดัจ าหนา่ย 

4. ดา้นการสง่เสริมการตลาด 
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วิธีดำเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือประธานวิสาหกิจชุมชนกลุ่มการผลิตสินค้าในจังหวัด
ตรัง จำนวน 805 ราย (ระบบสารสนเทศวิสาหกิจชุมชน กองส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน กรมส่งเสริม
การเกษตร, 2561) ทำการคำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร Yamane (1973) ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 
267 ราย 
 2. เครื่องมือวิจัย 
 เครื ่องมือที ่ใช้ในการวิจัยในการศึกษาครั้ งนี ้ คือ แบบสอบถามปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชน ในจังหวัดตรัง 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  3.1 การวิเคราะหข้์อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามและลกัษณะของวิสาหกจิชุมชน
โดยใช้ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ (Percentage) 
  3.2 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธผิลการจัดการ
วิสาหกิจชุมชนโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนกับ
ประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตร ัง ใช้สถิติถดถอยแบบพหุคูณ ( Multiple 
Regression) 
 
ผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 66.29 มี

อายุ 20 – 40 ปี  จำนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 53.93 มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. จำนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 57.68 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท จำนวน 

231 คน คิดเป็นร้อยละ 86.52 มีประสบการณ์เกี่ยวกับการบริหารวิสาหกิจชุมชน 1–5 ปี จำนวน 180 

คน คิดเป็นร้อยละ 67.41 

ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการ

วิสาหกิจชุมชน  

 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการ

จัดการวิสาหกิจชุมชนในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (= 3.96,S.D. = 0.30) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านสมาชิกมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (  = 4.12,S.D. = 
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0.51) รองลงมาคือ ด้านผู้นำ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (= 4.03, S.D. = 0.36) ด้านการ

บริหารจัดการกลุ่มมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (= 4.02, S.D. = 0.27) ด้านการสนับสนุน

จากภายนอกมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.99,S.D. = 0.45) และน้อยที่สุดคือ ด้าน

ส่วนประสมการตลาดมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง (= 3.65, S.D. = 0.41) 

 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัด

ตรัง   

  ผลการศึกษา พบว่า ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (  = 4.00, 

S.D. = 0.32) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านความพึงพอใจของ

สมาชิกมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (= 4.07, S.D. = 0.27) รองลงมาคือ ด้านการพึ่งตนเอง

ได้ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 4.02, S.D. = 0.38) ด้านความสามารถปรับตัวได้ดีมี

ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (= 3.98,S.D. = 0.33) และน้อยที่สุด คือ ด้านการพัฒนาอย่าง

ต่อเนื่องมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (= 3.94,S.D. = 0.52)  

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิง

พหุคูณ (Multiple regression analysis) ด้วยวิธี Enter ซึ่งเป็นวิธีการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง

ตัวแปรในกรณีที่มีตัวแปรอิสระมากกว่า 1 ตัวและตัวแปรตาม 1 ตัว เพื่อการพยากรณ์ โดยมีการ

ตัง้สมมติฐานทางสถิติ ดังต่อไปนี้ 

  

 สมมติฐานที่ 1 ปจัจัยด้านผู้นำมีอทิธิพลต่อประสิทธิผลการจดัการวิสาหกิจชุมชนในจงัหวัด

ตรัง 
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ตารางท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านผู้นำมอีิทธิพลต่อประสทิธิผลการจดัการวิสาหกิจชุมชน
ในจังหวัดตรัง 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 3.058 .212  14.450 .000* 

1. ผู้นำมีความเข้าใจและชำนาญในการ
กำหนดแนวทางการดำเนินงานที่
เหมาะสมสอดคล้องกบัความสามารถ
ของสมาชิกวิสาหกจิชุมชน 

     .415 .074 .642 5.621 .000* 

2. ผู้นำปฏิบัติงานด้วยความซื่อสัตย์ 
โปรง่ใส ในการบรหิารจัดการองค์การ 

.156 .087 .323 1.787 .075 

 

3..ผ ู ้นำเป ็นแบบอย ่างท ี ่ด ี ในการ
ปฏิบ ัติงานให้บรรลุเป ้าหมายและ
วัตถุประสงค์ขององค์การ 

.802 .099 1.308 8.063 .000* 

4. ผู้นำสามารถเข้าใจพื้นฐานและการ
ดำเนินงานที่เป็นความแตกต่างของ
สมาชิกในองค์การเป็นอย่างดี 

-.018 .082 -.029 -.215 .830 

5..ผู้นำได้รับการยอมรับในด้านความรู้ 
ความสามารถจากชุมชนและสมาชิก
ของวิสาหกิจชุมชนเป็นอย่างดี 

-.057 .074 -.064 -.770 .442 

 

66.ผ ู ้นำได ้ร ับความศร ัทธาในการ
ให้บริการจัดการจากชุมชนและสมาชิก
วิสาหกิจทำให้เกิดความร่วมมือร่วมใจ
กัน 

-.311 .091 -.311 -3.404 .001* 
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7.ผ ู ้นำสามารถสร้างจ ิตสำน ึกของ
ชุมชนในการจัดกิจกรรมของวิสาหกิจ
ชุมชนด้วยจริยธรรม มโนธรรมและ
ความสุจริต 

.541 .137 .582 3.949 .000* 

 

8.ผู ้นำสามารถสร้างขวัญกำลังใจใน
การดำเนินงาน การแก้ไขปัญหาและ
การสร้างความร่วมมือให้กับสมาชิกใน
ชุมชน 

-1.277 .416 -1.429 -3.072 .002* 

 R  Square     .781 

 F-value     50.324 

 p-value     .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยด้านผู้นำมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 78.10 ซึ่งเป็นไป

ตามสมมติฐานที่ 1 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านสมาชิกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรัง 

 

 

 

 

ตารางที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านสมาชิกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจ
ชุมชนในจังหวัดตรัง 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
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(Constant) 2.970 .156  19.049 .000* 

1.ท ่านม ีส ่ วนร ่วมในการประชุม
วางแผนแนวทางการจัดการวิสาหกิจ
ทุกครั ้งที ่มีการประชุมของวิสาหกิจ
ชุมชน 

-.057 .157 -.090 -.366 .715 

2.ท่านมีส่วนร่วมในการเสนอความ
คิดเห็นในการบริหารจัดการวิสาหกจิ
ชุมชน 

.592 .121 .878 4.906 .000* 

3.ท่านมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
กำหนดแผนงานและแนวทางการ
ปฏิบัติงานวิสาหกิจชุมชน 

-1.483 .235 -2.790 -6.300 .000* 

4.ท่านมีส่วนร่วมในการจัดการงาน
ตามแผนปฏิบ ัติงานของวิสาหกิจ
ชุมชน 

-.054 .205 -.108 -.262 .793 

5.ท่านได้เข้าร่วมในการลงทุนเพื่อ
การดำเนินงานของวิสาหกิจชุมชน 

-1.523 .187 -3.172 -8.153 .000* 

6.ท่านมีส ่วนร ่วมและตั ้งใจร ่ วม
รับผิดชอบต่อผลการดำเนินงานของ
วิสาหกิจชุมชนเป็นอย่างดี 

-1.696 .218 -2.898 -7.790 .000* 

7.ท่านมีส่วนร่วมในการติดตามผล
การดำเนินงานของวิสาหกิจชุมชน 

-.050 .083 -.086 -.596 .552 

8.ท่านมีส่วนร่วมในการรับฟังความ
คิดเห ็นและการประเมินผลการ
ดำเนินงานของวิสาหกิจชุมชน 

-.096 .171 -.215 -.561 .575 

 
9.ท่านนำข้อมูลจากการดำเนินงาน
มาใช้เพื่อประเมินความถูกต้องและ
ความน่าเช่ือถือของวิสาหกิจชุมชน 

-.308 .235 -.493 -1.309 .192 
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10.ท่านได้รับประโยชน์จากการรับรู้
ข่าวสารการดำเนินงานของวิสาหกิจ
ชุมชนเพื ่อนำไปพัฒนาวิสาหกิจ
ชุมชน 

4.925 1.354 7.687 3.637 .000* 

 R  Square     .811 

 F-value     49.118 

 p-value     .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า ปัจจัยด้านสมาชิกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจดัการวิสาหกิจชุมชน

ในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 81.10 ซึ่ง

เป็นไปตามสมมติฐานที่ 2 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุ ่มมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการ
วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 

 

ตารางที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุ่มมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการ
จัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) -28.575 .379 
 -
75.416 

.000* 

1. เม ื ่ อ เก ิดป ัญหาประธานกลุ่ม
สามารถแก้ปัญหาได้ 

2.472 .040 2.882 61.50
4 

.000* 

2.ผ ู ้นำกลุ ่มใช้หลักคุณธรรมและ
จริยธรรมในการบริหารกลุ่ม 

.512 .012 .891 44.051 .000* 
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3.ประธานกลุ่มสามารถจูงใจสมาชิก
ให้มีความพอใจในการทำงาน 

-1.160 .019 -1.598 -61.515 .000* 

4.สมาชิกในกลุ ่มมีส่วนร่วมอย่าง
สม่ำเสมอในกิจกรรมต่างๆ ของกลุม่ 

3.833 .061 5.626 62.495 .000* 

5.สมาชิกกลุ่มปฏิบัติงานตามที่ไดร้บั
มอบหมายอย่างเต็มความสามารถ 

.141 .006 .198 24.338 .000* 

6.มีการกำหนดวัตถุประสงค์ของ
กลุ่มอย่างชัดเจน 

.030 .009 .065 3.468 .001* 

7 . ม ี ก า ร ก ำห นดแนวทา ง การ
ปฏิบัติงานแก่สมาชิก 

.140 .020 .302 7.178 .000* 

8.มีการกำหนดงบประมาณที่ต้องใช้
ในการปฏิบัติตามแผน 

.359 .024 .628 14.938 .000* 

9 . ม ี ก า ร แ บ ่ ง ง า น แ ล ะ ค ว า ม
รับผิดชอบอย่างชัดเจน 

-.920 .015 -1.214 -60.297 .000* 

10.มีการจัดแผนกงานที่ชัดเจน 1.899 .038 2.155 50.412 .000* 

11.มีการกำหนดระเบียบในการ
ดำเนินงานเป็นลายลักษณ์อักษร 

2.998 .041 3.174 72.903 .000* 

1 2 . ม ี ก า ร ค ว บ ค ุ ม ม า ต ร ฐ า น
ผลิตภัณฑ์ 

.667 .012 .785 56.588 .000* 

 
13.มีการประเมินคุณภาพระหว่าง
การผลิต 

.980         .022 .581 45.457 .000* 

 
14 . ม ี ก ารควบค ุ มต ้ นท ุนและ
งบประมาณการดำเนินการ 

3.624 .048 3.363 76.003 .000* 

 R  Square     .997 

 
F-value     7004.2

46 
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 p-value     .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 3 พบว่า ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุม่มีอทิธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการ

วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 

99.70 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ 3 

 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านการสนับสนุนจากภาครัฐมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการ
วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 

 

 

 

 

ตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านการสนับสนุนจากภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
การจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 2.790 .266  10.493 .000* 

1.องค์กรของท่านได้รับเงินสนับสนุน
จากภาครัฐบาลและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องในการดำเนินงาน 

-.336 .029 -.553 -11.709 .000* 

2 . อ ง ค ์ ก ร ขอ งท ่ า นได ้ ร ั บ เ งิ น
สนับสนุนจากกองทุนหรือแหล่ง
เงินกู้ในการดำเนินงาน 

-.086 .026 -.181 -3.347 .001* 

 
3 . อ ง ค ์ ก รของท ่ าน ได ้ ร ั บการ
สนับสนุนเพื ่อพัฒนาโครงสร้าง
พื้นฐานตรงกับความต้องการ 

-.068 .064 -.142 -1.057 .291 
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4.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื่นๆ มีการจัดการอบรมให้ความรู้
กับสมาชิกในองค์กร 

-.038 .033 -.078 -1.161 .247 

 

5.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื ่นๆ ส่งเสริมการพัฒนาทักษะใน
การทำงานของสมาชิกเพื่อใหม้ีการ
ผลิตสินค้าที่ได้มาตรฐาน 

-.033 .069 -.057 -.485 .628 

 
6.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื่นๆ มีการอบรมให้ความรู้เกี่ยวกับ
การสร้างมูลค่าเพิ่มของสินค้า 

.121 .039 .213 3.144 .002* 

 

7.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื่นๆ สนับสนุนการสร้างเครือข่าย
การผลิตสินค้าที่หลากหลายภายใน
ชุมชน 

.542 .044 1.094 12.384 .000* 

 

8.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื่นๆ สนับสนุนการสร้างเครือข่าย
การผลิตส ินค้ากับวิสาหกิจอื ่นๆ 
และองค์การภายนอก 

.258 .078 .292 3.324 .001* 

 

9.หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงาน
อื่นๆ สร้างช่องทางต่างๆ เพื่อเพิ่ม
เคร ือข่ายและเพิ ่มโอกาสในการ
พัฒนาวิสาหกิจชุมชน 

-.043 .033 -.087 -1.295 .196 

 R  Square     .828 

 
F-value     137.37

8 

 p-value     .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
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จากตารางที่ 4 พบว่า ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุม่มีอทิธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการ

วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 

82.80  ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ 4 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจ
ชุมชนในจังหวัดตรัง 

 

ตารางที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการ
จัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 1.341 .126  10.651 .000* 

ด้านผลิตภัณฑ์ .432 .043 .481 10.109 .000* 

ด้านราคา .092 .028 .140 3.325 .001* 

ด้านการจัดจำหน่าย -.039 .029 -.069 -1.351 .178 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .243 .028 .420 8.808 .000* 

 R  Square .694 

 F-value  148.640 

 p-value     .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการ

วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 

69.40 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ 5 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 

จากผลการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชน ในจังหวัดตรัง

พบว่า 

 

 1. ปัจจัยด้านผู้นำมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังพบว่า 
ปัจจัยด้านผู้นำมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมนีัยสำคัญทาง
สถิติที ่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 78.10 สอดคล้องกับการศึกษาของ ชนพงษ์ 
อาภรณ์พิศาล (2560) พบว่า ปัจจัยด้านด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ปัจจัยด้านภาวะผู้นำ ปัจจัยด้าน
การมีส่วนรว่มของชุมชนมีประสทิธิผลต่อการบรหิารจดัการวิสาหกจิชุมชนในภาคกลางของประเทศไทย 
และสอดคล้องกับการศึกษาของ กนกกาญจน์ มะลาง (2551) พบว่า ปัจจัยภายในที่มีผลต่อการพัฒนา
ของวิสาหกิจชุมชนพระบาทห้วยต้ม ได้แก่ ผู้นำวิสาหกิจชุมชน การมีส่วนร่วมของคณะกรรมการ
วิสาหกิจชุมชน การมีส่วนร่วมของสมาชิก และความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 

2. ปัจจัยด้านสมาชิกมีอิทธิพลต่อประสทิธิผลการจดัการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง พบว่า 

ปัจจัยด้านสมาชิกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 81.10 สอดคล้องกับการศึกษาของ ชนพงษ์ 

อาภรณ์พิศาล (2560) ที่ พบว่า ปัจจัยด้านด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ปัจจัยด้านภาวะผู้นำ ปัจจัย

ด้านการมีส่วนร่วมของชุมชนมีประสิทธิผลต่อการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชนในภาคกลางของ

ประเทศไทย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เทวฤทธ์ิ  วิญญา (2553) พบว่า ปัจจ ัยที ่มีผลต่อ

ความสำเร็จของการดำเนินงานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนงานประดิษฐ์ถักโครเชท์ ประกอบด้วยปัจจัย

เกี่ยวกับผู้นำ ปัจจัยปฏิสัมพันธ์กับภายนอก ปัจจัยการมีส่วนร่วมของสมาชิกในกลุ่ม ปัจจัยการผลิต 

ปัจจัยการบริหารจัดการ และปัจจัยการตลาด 

3. ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุ่มมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรังพบว่า ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุม่มีอิทธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการวิสาหกจิชุมชน

ในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 99.70

สอดคล้องกับการศึกษาของ เทวฤทธ์ิ วิญญา (2553) พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความสำเร็จของการ

ดำเนินงานกลุ ่มวิสาหกิจชุมชนงานประดิษฐ์ถักโครเชท์ ประกอบด้วยปัจจัยเกี ่ยวกับผู ้นำ ปัจจัย

ปฏิสัมพันธ์กับภายนอก ปัจจัยการมีส่วนร่วมของสมาชิกในกลุ่ม ปัจจัยการผลิต ปัจจัยการบริหาร

จัดการ และปัจจัยการตลาด 
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4. ปัจจัยด้านการสนับสนุนจากภาครัฐมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรังพบว่า ปัจจัยด้านการบริหารจัดการกลุม่มีอิทธิพลต่อประสทิธิผลการจัดการวิสาหกจิชุมชน

ในจังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 82.80

สอดคล้องกับการศึกษาของ กันยารัตน์ เพ็งพอรู้ (2555) พบว่า ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความสำเรจ็

ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน คือ การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน มีความสัมพันธ์อย่าง

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับการศึกษาของ ชนพงษ์ อาภรณ์พิศาล (2560) 

พบว่า ปัจจัยด้านด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ปัจจัยด้านภาวะผู้นำ ปัจจั ยด้านการมีส่วนร่วมของ

ชุมชนมีประสิทธิผลต่อการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชนในภาคกลางของประเทศไทย 

5. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนในจังหวัด

ตรัง พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนใน

จังหวัดตรังอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีอำนาจการพยากรณ์ร้อยละ 69.40 สอดคล้อง

กับการศึกษาของ กนกกาญจน์ มะลาง (2551) พบว่า ปัจจัยภายในที่มีผลต่อการพัฒนาของวิสาหกิจ

ชุมชนพระบาทห้วยต้ม ได้แก่ ผู้นำวิสาหกิจชุมชน การมีส่วนร่วมของคณะกรรมการวิสาหกิจชุมชน 

การมีส่วนร่วมของสมาชิก และความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

เทวฤทธ์ิวิญญา (2553) พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความสำเร็จของการดำเนินงานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนงาน

ประดิษฐ์ถักโครเชท์ ประกอบด้วยปัจจัยเกี่ยวกับผู้นำ ปัจจัยปฏิสัมพันธ์กับภายนอก ปัจจัยการมีส่วน

ร่วมของสมาชิกในกลุ่ม ปัจจัยการผลิต ปัจจัยการบริหารจัดการ และปัจจัยการตลาด 

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 1. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านผู้นำ ปัจจัยด้านสมาชิก ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ

กลุ่ม ปัจจัยด้านการสนับสนุนจากภายนอก และปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อประสิทธิผล

การจัดการวิสาหกิจชุมชน ดังนั้นการจัดตั้งกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงควรให้ความสำคัญกับทุกปัจจัย

เพื่อให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้และเพื่อให้กลุ่มมีประสิทธผิลใน

การจัดการกลุ่ม 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

 1. การศึกษาครั้งนีผู้้วิจัยได้ศึกษากลุม่ตัวอย่างเพียงบางกลุม่ ในการศึกษาครั้งต่อไปอาจเพิม่

กลุ่มตัวอย่างให้มากกว่าน้ี เพื่อประสิทธิผลของงานวิจัย 

 2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดตรัง ดังนั้นเพื่อให้ได้ขอ้มูล

เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนมากขึ้น ผู้วิจัยจึงขอเสนอให้ท่าน

ผู้สนใจทำการวิจัยถึงปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อประสิทธิผลการจัดการวิสาหกิจชุมชนที่ตั้งอยู่ในพื้นที่อื่นหรือ

องค์กรรูปแบบอื่น เพื่อเปรียบเทียบว่ากลุ่มปัจจัยทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันหรือไม่ จะได้เป็น

ประโยชน์ต่อผู้สนใจและวิสาหกิจชุมชนต่อไป 
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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง และ 2) ศึกษา
ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ 
สมาชิกบริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ใช้สถิติสถิติทดสอบค่าที (t-
test) กรณีตัวแปรสองกลุ่ม และการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติจึงทำการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe) และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 72.25 มีอายุ
ระหว่าง 36-45 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.75 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 60.00 มีระดับการศกึษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 33.25 มีอาชีพค้าขาย/อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 31.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน ต่ำกว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.75 ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง 

mailto:ploypailinnn@gmail.com
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ภาพรวมอยู ่ในระดับมาก เมื ่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  รูปแบบทางธุรกิจ มีค่าเฉลี ่ยสูงสุด  
รองลงมา ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย ความต้องการความรักและความผูกพัน ความ
ต้องการการยกย่อง ความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ และความต้องการรู้จักตนเองอย่างแทจ้ริง
และพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ ส่วนความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด การซื้อซ้ำ การ
ซื้อข้ามสายผลิตสินค้าและบริการ และการบอกต่อกับผู้อื่น  

จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างส่งผลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง
แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศแตกต่างส่งผลต่อความภักดีของสมาชิกใน
ธุรกิจขายตรงไม่แตกต่างกัน และ 2) ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรงด้านความต้องการทางร่างกาย
หรือสรีระ ด้านความต้องการการยกย่อง และรูปแบบทางธุรกิจมีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกใน
ธุรกิจขายตรงอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรงด้านความ
ต้องการความมั่นคงและปลอดภัย ด้านความต้องการความรักและผูกพัน และด้านความต้องการรู้จัก
ตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

  
คำสำคัญ :  ปัจจัยแรงจงูใจในธุรกจิขายตรง ความภักดี สมาชิกในธุรกิจขายตรง 
 

 
Abstract 

The objectives of the study were to 1) investigate motivation factors of direct 
sale business and 2) study factors effecting toward loyalty of direct sale business 
members. The 400 members of join and Coin Corporation Company Limited were the 
sample of the study. The questionnaire was the instrument for the data collection. 
The percentage, mean, t-Test for two group comparision, F-test used in one way 
ANOVA, Scheffe Method used in different test and Multiple Regression Analysis were 
used as statistical analysis. 
 The result of the study found that majority of the respondents were female 
(72.25%), 36-45 years of age (29.75%), married (60.00%), got bachelor degree (33.25%), 
salesman /freelance (31.75%) and average income/month lower or equal 15,000 baht 
(37.75%). Majority of motivation factors in direct sale business were much level. The 
description of each aspect found that maximum average was the business style, the 
rest were the safety and security need, the love and affiliation need, the recognition 
need, the physiological need and the self understanding and development need. On 
the other hand, the loyalty of direct sale business members was the most level. The 
description of each aspect found that the antibody for competitor attractions was the 
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most level, the rest were the re-purchasing, the purchasing cross products and services 
and the communicating to others. 
 The hypothesis testing found that 1) the personal factors such as age, marital 
status, education, profession and average income/month effected to the different 
loyalty of direct sale members at .05 level of statistical significance, but the different 
sex of the sample has no effected to the loyalty of direct sale members, and 2) the 
different motivation factors of direct sale members concerning the physiological need, 
the recognition need, and the business style effected to the different loyalty of direct 
sale members at .05 level of statistical significance. On the other hand, the motivation 
factors of direct sale members such as the safety and security needs, the love and 
affiliation and the self understanding and development need has no effected to the 
loyalty of direct sale members. 
Keyword : Motivation factors in direct sale business, loyalty, Direct sale business 

members. 
บทนำ 

จากภาวะการขยายตัวของเศรษฐกิจไทยตกต่ำ อัตราการว่างงานที่เพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะ
กลุ่มคนที่มีศักยภาพในดับอุดมศึกษา และการเติบโตของยอดคงค้างสินเชื่อ ทำให้ประชาชนต้อง
ปรับตัว หารายได้เพิ่มจากงานประจำ หรืออาชีพเสริม เพื่อเตรียมความพร้อมทางการเงิน หากต้องตก
งานกะทันหัน แต่การเริ่มต้นธุรกิจในยุคปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูง จึงมีความเสี่ยง และต้องใชต้้นทุน
ทางการเงินที่สูง ธุรกิจขายตรง จึงเป็นระบบธุรกิจการตลาด ที่เปิดโอกาสให้ผู้บริโภค สามารถเป็น
เจ้าของธุรกิจที่สร้างรายได้ ความเสี่ยงต่ำ และไม่ต้องลงทุนเงินเป็นจำนวนมาก เหมือนกับการทำธุรกจิ
ทั่วไป 

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ มีผู้คนมากมายหลั่งไหลเข้ามาสู่ธุรกิจขายตรง 
เพราะธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจที่เปิดโอกาสให้กับคนทุกเพศ ทุกวัย ทุกระดับการศึกษา ทุกฐานะ ทุก
สังคม ได้เข้ามาอย่างมีความหวัง ไม่ว่าจะเป็นการมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น การมีอิสระทางการเงินและ
เวลา โอกาสท่องเที่ยวหาประสบการณ์ทั้งในและต่างประเทศทั่วโลก และได้รับการยกย่องเชิดชูเกียรติ  
และธุรกิจขายตรงยังเป็นโอกาสที่เปิดกว้างสำหรับผู้คนทั่วไปที่ต้องการเป็นเจ้าของธุรกิจของตนเอง
ด้วยการลงทุนต่ำและมีความเสี่ยงน้อยมาก (สมาคมการขายตรงไทย, 2561) 

จากข้อมูลสถิติรวบรวมโดย สมาพันธ์การขายตรงโลก ยอดการขายตรงของทั่วโลกในปี 2557 
มีการขยายตัวเพิ่มขึ้น 6.4% โดยมีมูลค่า 1.828 แสนล้านเหรียญสหรัฐ จาก 1.7 แสนล้านเหรียญ ในป ี
2556 ทั้งนี้ ทวีปเอเชียนับเป็นตลาดที่ใหญ่ที่สุด โดยมีสัดส่วนถึง 45% ของยอดขายรวมทั่วโลก อันดับ 
2 ได้แก่ทวีปอเมริกา ซึ่งมีสัดส่วน 37% ตามด้วยทวีปยุโรป 17% 

ในปีที่ผ่านมา มีจำนวน 23 ประเทศที่มียอดการขายตรงสูงที่สุด โดยมีมูลค่ารวมถึง 1.7 แสน
ล้านเหรียญ ซึ่งนับเป็น 93% ของทั่วโลก และมีจำนวนนักขายรวมทั้งสิ้น 85.8 ล้านคน ในจำนวนน้ี 



201 
 

 
 

ประเทศไทยอยู่ในอันดับที่ 15 โดยมียอดขายอยู่ที่ 2.76 พันล้านเหรียญ ซึ่งลดลงจากปี 2013 อยู่ 4% 
อีกทั้งจำนวนนักขายตรงยังลดลง เป็น 11 ล้านคน จาก 11.1 ล้านคนในปี 2556 นับเป็นปรากฏการณ์
ที่สำคัญในรอบหลายปีที่ผ่านมา (ศรีวิภา สิริปัญญาวิทย์, 2558) 

ภาพท่ี 1  10 ประเทศที่มียอดขายสูงสุด 
ที่มา : Forbes Thailand (2558) 
 

จากข้อมูลของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) ยอดขายตรงในประเทศน้ันมีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องในหลายปีที่ผ่านมา ซึ่งโดยเฉลี่ยจะมีการขยายตัว 7-10% ต่อปี แต่ยอดขายที่ลดลงในปีที่แล้ว
นั้น มีสาเหตุหลักจากภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยภายในประเทศ และสภาพการเมืองที่ไม่แน่นอน อัน
ส่งผลให้มีการส่งเสริมการขายที่ลดลง อีกทั้งประชาชนส่วนใหญ่มีการรัดเข็มขัดและชะลอการใช้จ่าย
ออกไปอีกด้วย 
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ภาพท่ี  2  ยอดขายตรงสุทธิ 2555 - 2557 
ที่มา : สมาคมขายตรงไทย (TDSA) 
สถานการณ์ของอุตสาหกรรมขายตรงไทยในปี 2560 ที่ผ่านมา ถือว่าผ่านบททดสอบหลาย

อย่าง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของภาวะเศรษฐกิจในประเทศที่ชะลอตัวมาติดต่อกัน จนทำให้ผู้ประกอบการ
หลายค่ายต้องปรับกลยุทธ์การตลาดใหม่ เพื่อทำการบ้านกันอย่างหนัก รวมทั้งปัจจัยเรื่องของธรุกิจ
แชร์ลูกโซ่ที ่แอบแฝงตัวเข้าทำลายภาพลักษณ์ชื ่อเสียงของธุรกิจขายตรงอยู ่เนือง ๆ จนทำให้
ผู้ประกอบการหลายค่ายที่สายป่านไม่ยาวต้องแพ้ภัยตัวเอง แต่เมื่อเก่าไป ขายตรงน้องใหม่ก็เกิดข้ึน
ราวกับดอกเห็ดขึ้นมาทดแทนเช่นกัน ส่งผลให้คาดการณ์ว่าอุตสาหกรรมขายตรงไทยในปี 2560 จะ
เติบโตเพิ่มข้ึน 2-3% จากปี 2559 ที่มีมูลค่า 93,000 ล้านบาท 

โดยในปี 2560 ที่ผ่านไป มีผู้ประกอบการหลายค่ายปิดกิจการลง และบางรายก็ไปควบรวม
กิจการกับค่ายที่มีสายป่านที่ยาวกว่าแทน เพื่อให้อยู่รอดได้ ซึ่งสำนักงานคณะกรรมการคุ้มครอง
ผู้บริโภค (สคบ.) ได้รายงานตัวเลขผู้ประกอบการขายตรงที่ถูกเพิกถอนและยกเลิกประกอบกิจการ
มากกว่า 20 บริษัท และได้รับอนุญาตให้ประกอบการกิจการใหม่เพิ่มอีก 81 บริษัท 

อย่างไรก็ตาม หนังสือพิมพ์เดอะพาวเวอร์ เน็ตเวิร์ค ได้ทำการจัดอันดับบริษัทขายตรงที่มี
ยอดขายสูงสุด 10 อันดับของประเทศในปี 2560 ที่ผ่านมา โดยตัวเลขยอดขายดังกล่าวอ้างอิงจากกรม
พัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ และจากการรวบรวมบทสัมภาษณ์ผ่านสื ่อต่าง ๆ ของ
ผู ้ประกอบการที ่ประมาณตัวเลขยอดขายไว้ในปี 2560 ที ่ผ ่านมา (The Power Network, 2561: 
ออนไลน์) 
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ภาพท่ี 3 ตารางยอดขายบริษัทขายตรงประจำปี 2561 
ที่มา : The Power Network (2561) 
 

โดยปัจจัยที่ทำให้ยักษ์ใหญ่ขายตรงเหล่านั้นยืนหยัดอยู่แถวหน้าของอุตสาหกรรมขายตรงเมืองไทย
ไม่ใช่กระแสของแผนการจ่ายผลตอบแทน แต่หากอยู่ที่การสร้างแบรนด์ และการขับเคลื่อนธุรกิจด้วยสินค้า
เพื่อสร้างฐานผู้บริโภคอย่างแท้จริง (The Power Network, 2560: ออนไลน์) 
 บริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด ก่อตั้งข้ึน เมื่อปีพ.ศ. 2543 ใช้ช่ือแรกว่า บริษัท
เจริญโอสถ จำกัด ในฐานะผู้ผลิตยาน้ำสมุนไพรจีน "โหย่งเหิง" โดยผู้ก่อตั้งคือ ดร.สมชาย หัชลฬีหา 
เป็นบริษัทสัญชาติไทย โดยมีสำนักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่ 107/1-2 หมู่ 3 ถนนรัตนาธิเบศร์ ตำบลไทรม้า 
อำเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี และในปีพ.ศ. 2550 บริษัทได้เปลี่ยนช่ือมาเป็น บริษัท จอยแอนด์คอยน์ 
คอร์ปอเรช่ัน จำกัด เนื่องด้วยมีสินค้าอื่น ๆ เข้ามาร่วมเป็นพันธมิตร ได้แก่ สินค้าที่อยู่ในเครือสหพัฒน
พิบูล จำกัด เครื่องสำอาง และผลิตภัณฑ์เพื่อการเกษตร เป็นต้น ทำให้ทางบริษัทมีสินค้าที่หลากหลาย 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค หรือลูกค้าทุกเพศทุกวัย และเพียงไม่กี่ปีเท่านั้น บริษัทได้มีการ
เจริญเติบโต โดยเปิดสาขาเพื่ออำนวยความสะดวกแก่สมาชิกกว่า 60 สาขาทั่วประเทศและกลุ่ม
ประเทศเพื่อนบ้าน มีการเปิดให้บริการเฟรนไชส์กว่า 100 สาขาทั่วประเทศและกลุ่มประเทศเพื่อน
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บ้าน มีเครื่องมือทางเทคโนโลยีเพื่อสนับสนุนการทำงานของสมาชิก และมีห้างขายตรงสะดวกซื้อแห่ง
แรกของประเทศไทย ซึ่งเป็นจุดเด่นของบริษัท 
 การตลาดเครือข่ายแบบหลายช้ัน เป็นอีกทางเลือกหนึ่งของคนในปัจจบุันที่เลือกทำเปน็อาชีพ
หลักและอาชีพเสริม ซึ่งการตลาดเครือข่ายแบบหลายช้ันเรียกว่า Multi - Level Marketing (MLM) 
เป็นแบบเดียวกับการขายตรง ซึ่งการตลาดทั้งสอบแบบนี้จะมีความแตกตต่างกันตรงที่เป้าหมาย คือ 
การขายตรงจะเน้นการขายสินค้าเป็นหลัก แต่การตลาดแบบเครือข่ายหลายชั ้นเรียกว่า Multi - 
Level Marketing (MLM) จะได้ไม่ได้มุ่งเน้นแต่การขายสินค้าเพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่ยังเน้นใน
เรื่องของการสร้างมิตรภาพระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายด้วย โดยการพยายามให้ผู้ที่ซื้อสินค้าจากเรา กลาย
มาเป็นผู้ขายหรือผู้บอกต่อธุรกจิของเราน่ันเอง และปัจจุบนักลยุทธ์การประกอบธุรกิจโดยใช้การตลาด
แบบเครือข่ายหลายช้ันได้เป็นที่นิยม และขยายตัวออกไปอย่างกว้างขวางมาก มีแนวโน้มในอนาคตว่า
จะมีการขยายตัวยิ่งขึ้นในทุกประเทศเกือบทั่วโลก (ศฤณชญา มรกตศรีวรรณ, 2556) 
 ถึงแม้ว่าการประกอบธุรกิจ โดยใช้ระบบการตลาดแบบขายตรงหลายชั้น จะสร้างรายได้
มหาศาลให้กับประเทศ ผู้ประกอบการทั้งในส่วนของบริษัท และตัวแทนจำหน่าย ในภาพเศรษฐกิจที่
ผันผวน โดยการค้นคว้าข้อมูลพบว่า ขณะที่ยอดการขายตรงของทั่วโลกขยายตัวเพิ่มขึ้น แต่ประเทศ
ไทยมียอดการขายตรงและนักขายตรงลดลง แสดงว่าในทางปฏิบัติมีสมาชิกจำนวนไม่น้อยที่เมื่อสมัคร
เป็นสมาชิกแล้ว ไม่สามารถดำเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่องได้ จึงเป็นประเด็นปัญหาที่น่าสนใจที่จะศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง โดยใช้กรณีศึกษาของ บริษัท จอยแอนด์
คอยน์ คอร์ปอเรชั่น จำกัด เพื่อเป็นแนวทางในการทำธุรกิจสหรับทางบริษัท ผู้ที่ เกี่ยวข้อง และผู้ที่มี
ความสนใจจะได้นำความรู้ไปประยุกต์ใช้ได้ในโอกาสต่อไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพือ่ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของนกัศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการแต่งหน้า 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางที่ใช้ในการ
แต่งหน้าของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรงุเทพมหานคร   

3. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซือ้เครือ่งสำอางที่ใช้ในการแต่งหนา้ของนักศึกษามหาวิทยาลัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร   

 
สมมติฐานการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง 

2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง  
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 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรต้น                      ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 4 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 
 1. บริษัทหรือนักธุรกิจบริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด สามารถนำไปประยุกต์ใช้
ในการบริหารจัดการองค์กรและทีมงาน ให้เกิดความภักดี เกิดการบริโภคซ้ำต่อเนื่อง 
 2. ใช้ในการวางแผน กำหนดเป้าหมายและทิศทางในการดำเนินงานของ บริษัท จอยแอนด์ 
คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด 
 3. เป็นแนวทางให้บริษัทธุรกิจขายตรง สามารถนำไปประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการดำเนิน
ธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
วิธีการดำเนินการวิจัย 
                   การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดี
ของสมาชิกในธุรกิจขายตรง กรณีศึกษาของ บริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด ข้ันตอนการ
ดำเนินงานผู้ศึกษาได้ทบทวนจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องและใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ในการทำวิจัยผู้ศึกษาได้กำหนดวิธีการดำเนินการศึกษา ประกอบด้วย
หัวข้อดังต่อไปนี้  

 
ความภักดีของลูกค้า 
1. การซื้อซำ้ 
2. การซื้อข้ามสายผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการ 
3. การบอกต่อกับผู้อื่น 
4. การมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง 
ที่มา : (Griffin. 1995) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้

ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง 
1. ความต้องการทางรา่งกายหรือสรีระ 
2. ความต้องการความม่ันคงและปลอดภัย 
3. ความต้องการความรักและความผูกพัน 
4. ความต้องการยกย่อง 
5. ความต้องการรู้จกัตนเองอย่างแท้จริงและ
พัฒนาตนเองใหส้มบูรณ ์
6.รูปแบบทางธุรกิจ 
   - ผลิตภัณฑ์ 
   - การท่องเที่ยว 
   - อิสระภาพด้านเวลา 



206 
 

 
 

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ สมาชิกบริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือสมาชิกบริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรชั่น จำกัด 

โดยผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่ทราบจำนวนประชากร โดยใช้สูตร ดับบิว.จี. คอแรน 
(W.G. cochran ,1953 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, 46) ได้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน  

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เป็นการใช้ค่าสถิติ โดยการหาค่าความถ่ี 
(Frequencies) ค่าเฉลี่ย (Mean) และร้อยละ (Percentage) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อพรรณนาข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดลองสมมติฐานจะใช้การวิเคราะห์
จากสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 2.1 สมมติฐานที่ 1 ใช้เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับประชากรกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่มที่เป็น
อิสระต่อกัน (t-test independence) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis 
of Variance) เมื่อพบความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติจึงทำการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คู่โดยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe)  

 2.2 สมมติฐาน 2 ใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ระหว่างปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรงกับความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง   
สรุปผลการวิจัย 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 72.25 มีอายุระหว่าง 36-45 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 29.75 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 60.00 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 33.25 มีอาชีพค้าขาย/อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 31.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ำกว่าหรือ
เทียบเท่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.75 

2. ระดับความสำคัญของปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X̅ = 

4.17, S.D. = 0.51) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า รูปแบบทางธุรกิจ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.24, 

S.D. = 0.54) รองลงมา ความต้องการความมั ่นคงและปลอดภัย ( X̅ = 4.22, S.D. = 0.61) ความ

ต้องการความรักและความผูกพัน (X̅ = 4.20, S.D. = 0.63) ความต้องการการยกย่อง (X̅ = 4.19, 

S.D. = 0.71) ความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ (X̅ = 4.12, S.D. = 0.72) และความต้องการรู้จัก

ตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ (X̅ = 4.07, S.D. = 0.66) ซ ึ ่งสามารถอธิบาย
รายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี้ 
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 2.1 ด้านความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X̅ = 4.12, S.D. 
= 0.72) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เครื่องมือการทำงานทางเทคโนโลยี ส่งเสริมการทำงานของ

ท่าน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( X̅ = 4.20, S.D. = 0.87) รองลงมา อาคาร สถานที่ และพื้นที่ทำงานมีความมั่ง

คงและปลอดภัย ( X̅ = 4.17, S.D. = 0.73) การทำงานไม่มีอันตราย ไม่มีความเสี่ยง ( X̅ = 4.16, S.D. 

= 0.93) สาขาให้บริการ มีเพียงพอต่อการทำงาน ( X̅ = 4.05, S.D. = 0.87) และช่องทางการจดัทำ

หนา่ย  มีเพียงพอต่อการทำงาน ( X̅ = 4.03, S.D. = 0.73) 

 2.2 ด้านความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.22, 
S.D. = 0.61) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า บริษัทมีความน่าเชื ่อถือ มีชื่อเสียงเป็นที ่ยอมรับ  มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.32, S.D. = 0.66) รองลงมา ธุรกิจขายตรงมีความมั่นคง (X̅ = 4.27, S.D. = 

0.73) ได้รับค่าตอบแทนตรงเวลา (X̅ = 4.22, S.D. = 0.69) และพึงพอใจต่อค่าตอบแทนที่ได้รับในแต่

ละเดือน (X̅ = 4.09, S.D. = 0.80) ตามลำดับ 

 2.3 ด้านความต้องการความรักและความผูกพัน ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.20, 

S.D. = 0.63) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ 
= 4.28, S.D. = 0.67) รองลงมา เพื่อนร่วมงานให้ความร่วมมือในการทำงานอย่างเต็มใจ และเต็ม

ความสามารถ (X̅ = 4.21, S.D. = 0.71) เพื่อนร่วมงานมีความเป็นกันเอง (X̅ = 4.20, S.D. = 0.68) 

เพื ่อนร่วมงานมีความกระตือรือร้นในการให้ความช่วยเหลือ (X̅ = 4.18, S.D. = 0.74) และเพื่อน

ร่วมงานสามารถไว้ใจได้ (X̅ = 4.12, S.D. = 0.80) ตามลำดับ 

 2.4 ด้านความต้องการการยกย่อง ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.19, S.D. = 0.71) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.24, S.D. 

= 0.79) รองลงมา รู้สึกภูมิใจ เมื่อได้รับตำแหน่งในพิธีมอบตำแหน่งที่จ ัดขึ้นอย่างเหมาะสม ( X̅ = 

4.21, S.D. = 0.74) ท่านมีโอกาสได้รับตำแหน่ง (X̅ = 4.17, S.D. = 0.87) ได้รับคำชื่นชมจากเพื่อน

ร่วมงาน (X̅ = 4.16, S.D. = 0.84) และตำแหน่งทำให้ได้รับการยกย่องจากผู้อื่น (X̅ = 4.16, S.D. = 
0.86) ตามลำดับ 

2.5 ด้านความต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ ภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (X̅ = 4.07, S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ รู้สึกภูมิใจเมื่อได้บอกผู้อื่นว่าตนเองทำ

ธุรกิจขายตรง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.15, S.D. = 0.73) รองลงมา ธุรกิจขายตรงคืออาชีพหลักที่สร้าง

รายได้ (X̅ = 4.14, S.D. = 0.78) ได้ช่วยเหลือเพื่อนร่วมงานให้มีรายได้ (X̅ = 4.05, S.D. = 0.74) มี

เวลา และรายได้เพียงพอ ที่จะทำประโยชน์เพื่อสังคม  (X̅ = 4.03, S.D. = 0.80) และประสบความ

เสร็จ ตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ (X̅ = 3.99, S.D. = 0.82) ตามลำดับ 

2.6 ด้านรูปแบบทางธุรกิจ ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.24, S.D. = 0.54) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.26, S.D. = 0.62) รองลงมา ด้าน
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อิสรภาพด้านเวลา ( X̅ = 4.23, S.D. = 0.65) และด้านการท่องเที ่ยว ( X̅ = 4.22, S.D. = 0.62) 
ตามลำดับ อธิบายรายละเอียดแต่ละด้านดังนี้ 

 2.6.1 ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.26, S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อพบว่า สินค้าหลากหลาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.37, S.D. = 0.66) รองลงมา สินค้ามีคุณภาพ 

ใช้แล้วประทับใจ (X̅ = 4.31, S.D. = 0.71)  มีโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย  (X̅ = 4.27, S.D. = 0.73) 

ราคาเหมาะสม (X̅ = 4.20, S.D. = 0.73) และเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่ายได้อย่างสะดวก (X̅ = 
4.18, S.D. = 0.78) ตามลำดับ 

 2.6.2 ด้านการท่องเที่ยว อยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.22, S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อ พบว่า โปรโมช่ันการท่องเที่ยว ทำให้มีเป้าหมายในการทำงานมากขึ้น มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ 

= 4.39, S.D. = 0.72) รองลงมา มีโปรโมช่ันการท่องเที่ยวต่างประเทศและในประเทศเป็นประจำ (X̅ 

= 4.20, S.D. = 0.74) และสนใจร่วมทำโปรโมช่ันการท่องเที่ยว (X̅ = 4.07, S.D. = 0.75) 

 2.6.3 ด้านอิสรภาพด้านเวลา อยู ่ในระดับมากที่ส ุด ( X̅ = 4.23, S.D. = 0.65) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  รู้สึกเป็นอิสระ เมื่อเป็นผู้กำหนดเวลาการทำงานเอง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 

4.38, S.D. = 0.69) รองลงมา ธุรกิจขายตรง สามารถเลือกเวลาในการทำงานเองได้ (X̅ = 4.36, S.D. 

= 0.71) ทำงานประจำ ควบคู่กับการทำธุรกิจขายตรง (X̅ = 4.21, S.D. = 0.77) และประกอบอาชีพ

ธุรกิจขายตรงเพียงอาชีพเดียว (X̅ = 3.98, S.D. = 0.94) 

3. ความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง อยู่ในระดับมากที่สุด ( X̅ = 4.23, S.D. = 0.65) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.29, 

S.D. = 0.80) รองลงมา การซื้อซ้ำ (X̅ = 4.27, S.D. = 0.78) การซื้อข้ามสายผลิตสนิค้าและบรกิาร (X̅ 

= 4.20, S.D. = 0.71) และการบอกต่อก ับผ ู ้อ ื ่น  ( X̅ = 4.17, S.D. = 0.69) ซ ึ ่ งสามารถอธิบาย
รายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี้ 

 3.1 ด้านการซื้อซ้ำ อยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.27, S.D. = 0.78) เมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบว่า ซื้อสินค้าของบริษัทเป็นประจำ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.31, S.D. = 0.80) รองลงมา ซื้อ

สินค้าของบริษัทในอัตราที่เพิ่มข้ึน (X̅ = 4.24, S.D. = 0.82) 

 3.2 ด้านการซื้อข้ามสายผลิตสินค้าและบริการ อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.20, S.D. = 0.71) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ซื้อสินค้าในบริษัทมากกกว่า 1 อย่าง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.23, S.D. 

= 0.79) รองลงมา อยากลองซื้อสินค้าใช้ เมื่อมีสินค้าใหม่ (X̅ = 4.22, S.D. = 0.76) และมองหาสินค้า

อื่นในบริษัทที่จำเป็นต้องใช้ แทนการใช้สินค้าที่คุ้นเคยจากบริษัทอื่น (X̅ = 4.14, S.D. = 0.84) 

 3.3 ด้านการบอกต่อกับผู้อื่น อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.17, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า ประชาสัมพันธ์สินค้าทางพื้นที่ออนไลน์ของตนเอง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅ = 4.24, S.D. = 
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0.98) รองลงมา แนะนำสินค้าของบริษัทให้ญาติพี่น้องหรือคนรู้จัก  (X̅ = 4.22, S.D. = 0.71) และซื้อ

สินค้าไปเพื่อจำหน่าย (X̅ = 4.05, S.D. = 0.85) 

 3.4 ด้านการมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง อยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.29, S.D. = 
0.80) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ไม่ซื้อสินค้าที่บริษัทอื่น หากที่บริษัทของตนเองมีจัดจำหน่ายอยู่

แล้ว มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  (X̅ = 4.31, S.D. = 0.84) รองลงมา ไม่สมัครสมาชิกธุรกิจขายตรงอื่น (X̅ = 
4.29, S.D. = 0.97) และไม่สนใจคำโฆษณาสินค้าของบริษัทอื่น หากที่บริษัทของตนเองมีจัดจำหน่าย

อยู่แล้ว (X̅ = 4.27, S.D. = 0.90) 
4. จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างส่งผลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขาย
ตรงแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศแตกต่างส่งผลต่อความภักดีของ
สมาชิกในธุรกิจขายตรงไม่แตกต่างกัน และ 2) ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรงด้านความต้องการทาง
ร่างกายหรือสรีระ ด้านความต้องการการยกย่อง และรูปแบบทางธุรกิจมีอิทธิพลต่อความภักดีของ
สมาชิกในธุรกิจขายตรงอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง
ด้านความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย ด้านความต้องการความรักและผูกพัน และด้านความ
ต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกใน
ธุรกิจขายตรง 
 

อภิปรายผล 

1. ระดับความสำคัญของปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า รูปแบบทางธุรกิจ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ความต้องการความมั่นคงและ
ปลอดภัย ความต้องการความรักและความผูกพัน ความต้องการการยกย่อง ความต้องการทางร่างกาย
หรือสรีระ และความต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ ทั้งนี้อาจเนื่องจาก 
สินค้าของบริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด มีสินค้าที่หลากหลาย สินค้ามีคุณภาพ ใช้แล้ว
ประทับใจ  มีโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย ราคาเหมาะสม และเข้าถึงช่องทางการจัดจำหน่ายได้อย่าง
สะดวก สมาชิกจึงให้ความสำคัญอยู่ในระดับสูงสุด อภิปรายแต่ละด้านได้ดังนี้ 

 1.1 ด้านความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญอยู่
ในระดับมาก  โดยจะให้ความสำคัญกับ เครื่องมือการทำงานทางเทคโนโลยี ส่งเสริมการทำงานมาก
ที่สุด 

 1.2 ด้านความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญ
อยู่ในระดับมาก โดยจะให้ความสำคัญกับ บริษัทมีความน่าเช่ือถือ มีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับ มากที่สุด 



210 
 

 
 

 1.3 ด้านความต้องการความรักและความผูกพัน สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญ
อยู่ในระดับมาก โดยจะให้ความสำคัญกับ การมีความสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงาน  

 1.4 ด้านความต้องการการยกย่อง สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญอยู่ในระดับ
มาก โดยจะให้ความสำคัญกับการได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน มากที่สุด 

 1.5 ด้านความต้องการรู้จักตนเองอย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ สมาชิกใน
ธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก โดยจะให้ความสำคัญกับการที่รู้สึกภูมิใจเมื่อได้บอกผู้อื่น
ว่าตนเองทำธุรกิจขายตรง มากที่สุด 

 1.6 ด้านรูปแบบทางธุรกิจ สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
โดยจะให้ความสำคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า สินค้าบริษัท จอยแอนด์คอยน์ 
คอร์ปอเรช่ัน จำกัด มีความหลากหลาย เมื่อใช้สินค้าแล้วมีความประทับใจในคุณภาพของสินค้า 
รองลงมา ด้านอิสรภาพด้านเวลา ซึ่งจะให้ความสำคัญกับการรู้สึกเป็นอิสระ เมื่อเป็นผู้กำหนดเวลา
การทำงานมากที่สุด และด้านการท่องเที่ยวสมาชิกในธุรกิจขายตรงจะให้ความสำคัญกับโปรโมช่ันการ
ท่องเที่ยว ทำให้มีเป้าหมายในการทำงานมากขึ้น มากที่สุด  

2. ความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า การมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา การซื้อซ้ำ การซื้อขา้มสาย
ผลิตสินค้าและบริการ และการบอกต่อกับผู้อื่น อภิปรายแต่ละด้านได้ดังนี้ 

 2.1 ด้านการซื้อซ้ำ สมาชิกในธุรกิจขายตรง มีความภักดีอยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า 
สมาชิกในธุรกิจขายตรงจะซื้อสินค้าของบริษัทเป็นประจำ และมีการซื้อสินค้าของบริษัทในอัตราที่
เพิ่มข้ึน  

 2.2 ด้านการซื้อข้ามสายผลิตสินค้าและบริการ สมาชิกในธุรกิจขายตรง มีความภักดี อยู่
ในระดับมาก โดยพบว่า สมาชิกในธุรกิจขายตรงจะซื้อสินค้าในบริษัทมากกว่า 1 อย่าง รองลงมา 
อยากลองซื้อสินค้าใช้ เมื่อมีสินค้าใหม่ และมองหาสินค้าอื่นในบริษัทที่จำเป็นต้องใช้ แทนการใช้สินค้า
ที่คุ้นเคยจากบริษัทอื่น  

 2.3 ด้านการบอกต่อกับผู้อื่น สมาชิกในธุรกิจขายตรง มีความภักดี อยู่ในระดับมาก โดย
พบว่า สมาชิกในธุรกิจขายตรงจะมีการประชาสัมพันธ์สินค้าทางพื้นที่ออนไลน์ของตนเอง มากที่สุด 

 2.4 ด้านการมีภูมิคุ้มกันในการดึงดูดไปหาคู่แข่ง สมาชิกในธุรกิจขายตรง มีความภักดี  
โดยพบว่า สมาชิกในธุรกิจขายตรงจะไม่ซื้อสินค้าที่บริษัทอื่น หากที่บริษัทของตนเองมีจัดจำหน่ายอยู่
แล้ว มากที่สุด 

3. ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรงด้านความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ ด้านความ
ต้องการการยกย่อง และรูปแบบทางธุรกิจมีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรงอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากการทำธุรกิจขายตรงไม่มีความเสี่ยง ไม่มี
อันตราย มีเครื ่องมือการทำงานทางเทคโนโลยีที่ส่งเสริมการทำงาน  งานที่ทำในธุรกิจขายตรงมี
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ตำแหน่งที ่ได้รับการยกย่องจากผู้อื่น และสินค้าของธุรกิจขายตรงมีสินค้าที ่หลากหล าย สินค้ามี
คุณภาพใช้แล้วประทับใจ อีกทั ้งหากธุรกิจขายตรงมีโปรโมชั ่นการท่องเที่ยวต่ างประเทศและใน
ประเทศเป็นประจำ และการทำงานประจำสามารถทำควบคู่กับการทำธุรกิจขายตรงได้มากก็จะมี
อิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรงมากเท่านั้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อนุพงษ์ 
เครืองาม (2557) ได้ศึกษาคุณภาพการบริการที ่มีผลต่อความภักดีของลูกค้าซูเปอร์เซ็ นเเตอร์ใน
ประเทศไทย ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพการบริการมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความ
ภักดีของลูกค้า 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากผลการการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านความต้องการทาง

ร่างกายหรือสรีระ สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง เครื่องมือการทำงานทางเทคโนโลยี 
ส่งเสริมการทำงานมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรพิจารณาปรับปรุงเครื่องมือการ
ทำงานทางเทคโนโลยีให้มีความทันสมัยเพื่อส่งเสริมการทำงานให้กับสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

2. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านความต้องการความมั่นคง
และปลอดภัย สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง บริษัทมีความน่าเช่ือถือ มีช่ือเสียงเป็นที่
ยอมรับ มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรให้ความสำคัญกับการรักษาช่ือเสียงบริษัท
และเพิ่มการสร้างความน่าเช่ือถือของบริษัทให้เป็นที่ยอมรับอยู่เสมอ 

3. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านความต้องการความรกัและ
ความผูกพัน สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง มีความสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงาน มาก
ที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรมีการจัดกิจกรรมสนัทนาการเพื่อเสรมิสร้างความสัมพันธ์
ให้กับสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

4. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านความต้องการการยกย่อง 
สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง ได้รับการยอมรับจากเพื่อนร่วมงาน มากที่สุด ดังนั้น 
ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรส่งเสริมและสนับสนุนสมาชิกในธุรกิจขายตรงให้มีการทำงานเป็นทีม
จะได้ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน เพื่อให้เกิดความสำเร็จและเกิดการยอมรับซึ่งกันและกัน 

5. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านความต้องการรู้จักตนเอง
อย่างแท้จริงและพัฒนาตนเองให้สมบูรณ์ สมาชิกในธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง  รู้สึกภูมิใจ
เมื่อได้บอกผู้อื่นว่าตนเองทำธุรกิจขายตรง มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรงควรสร้าง
ความรู้ความเข้าใจให้กับสมาชิกในธุรกิจขายตรงได้ทราบถึงรายละเอียดต่างๆ หากประสบผลสำเร็จใน
ธุรกิจขายตรง สมาชิกในธุรกิจขายตรงจะได้รู้สึกภูมิใจเมื่อได้บอกผู้อื่นว่าตนเองทำธุรกิจขายตรง 
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6. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจในธุรกิจขายตรง ด้านรูปแบบทางธุรกิจ สมาชิกใน
ธุรกิจขายตรงให้ความสำคัญในเรื่อง ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจขายตรง
พิจารณาปรับปรุงผลติภัณฑ์ของธุรกจิใหม้ีสินค้าทีห่ลากหลายและพจิารณาปรับปรงุสนิค้าให้มีคุณภาพ
มากยิ่งข้ึน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
จากการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
1. ควรทำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง กรณีศึกษา

ของ บริษัทอื่นๆ เพื่อนำผลที่ได้จากการวิจัยมาเปน็แนวทางในการปรับปรงุสรา้งแรงจูงใจให้กับสมาชิก
ในธุรกิจขายตรงของบริษัทจอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอร์เรช่ัน จำกัด ให้มีความภักดีมากยิ่งข้ึน 

2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลต่อความภักดีของสมาชิกในธุรกิจขายตรง กรณีศึกษา
ของ บริษัท จอยแอนด์คอยน์ คอร์ปอเรช่ัน จำกัด 

3. การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ดังนั้นหากมีการศึกษาวิจัยเรื่องนี้ ครั้งต่อไปควรเพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อให้
ได้ผลการศึกษาเชิงลึกมากขึ้น โดยอาจใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกมาก
ยิ่งขึ้น 
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ  

ในเขตวังทองหลาง 

 

กัญญารัตน์ คงสวัสดิ ์

นักศึกษาปรญิญาโทหลักสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต คณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด้านการจัดการ 
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อาจารยป์ระจำหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาด้านการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
E-Mail : sukunya.th@spu.ac.th 

 
   ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรวรรณ นันทแพศย์3 

อาจารยป์ระจำ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยศรีปทมุ 
E-Mail : pornwan.nu@spu.ac.th 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจัยทีม่ีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ

พนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง  เครื่องมือทีใ่ช้คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างได้แก่

พนักงงานในโรงเรียนนานาชาติ ที่อยู่ในเขตวังทองหลาง กรงุเทพมหานคร 282 คน   ผลการศึกษา

พบว่า ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปจัจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิ มีระดบัการศึกษาปรญิญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป สังกัด

หน่วยงานงานบริหารทั่วไป มปีระสบการณ์ในการทำงานมากกว่า 15 ปี ว่า พนักงานโรงเรียน

นานาชาติ ในเขตวังทองหลางที่มอีายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และประสบการณ์ในการทำงานแตกต่าง

กันมีความพึงพอใจในกาปฏิบัตงิาน 

คำสำคัญ: ความพงึพอใจในงาน,  

 

การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ การเมือง ได้เกิดข้ึนอย่างรวดเร็วต่อเนื่อง
และเป็นไปอย่างสลับซับซ้อน ทำให้องค์กรที่สามารถช่วงชิงความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน มี
โอกาสที่จะประสบความสำเร็จได้ดีกว่า “คน” เป็นทรัพยากรที่สำคัญในการบริหารจัดการ เพราะว่า 

mailto:kanyaratkongsawat@gmail.com
mailto:pornwan.nu@spu.ac.th
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คนเป็นทรัพยากรที่ทรงคุณค่ายิ่งและสามารถสร้างคุณค่า (Value Creation) ที่ทำให้เกิดประโยชน์
สูงสุดต่อองค์กรได้ (พรชัย เจดามาน และคณะ, 2560, หน้า 2-3) หรือกล่าวได้ว่า ในการบริหารงาน
ขององค์การต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นภาครัฐหรือภาคเอกชน มนุษย์ถือได้ว่า เป็นปัจจัยที่สำคัญ เพราะ
มนุษย์น้ัน คือผู้ที่ขับเคลื่อนการทำงาน สร้างสรรค์ผลงาน และทำให้องค์กรบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ จึง
ทำให้หลายองค์กรได้มีการจัดทำการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ทางด้านต่าง ๆ  เช่น การพัฒนาความรู้
ทักษะและอื่นๆ ที่มีความรู้สึกที่ดี มีความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน ตลอดจนมีความตระหนักในหนา้ที่
การงาน อันจะส่งผลทำให้เกิดประสิทธิภาพในการทำงานเพิ ่มมากยิ ่งขึ ้น และอีกสิ ่งที ่ส ่งผลต่อ
ความสำเร็จขององค์กร   โรงเรียนนานาชาติ เป็นหน่วยงานที่จัดตั้งและดำเนินกิจการให้มีคุณภาพ
และมีมาตรฐานการศึกษาเป็นสากลตามระเบียบกระทรวงศึกษาธิการ พนักงานเป็นส่วนสำคัญอยา่ง
ยิ่งที่จะทำให้โรงเรียนประสบความสำเร็จและมีคุณภาพ แต่ภาระหน้าที่ที่มีปริมาณมากและแตกตา่ง
กัน จำนวนบุคลากรอาจมีจำนวนไม่เพียงพอกับภาระงานที่มีอยู่ในปัจจุบัน  

ผู ้วิจัยมีความสนใจที ่จะศึกษาเรื ่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงานโรงเรียนนานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง เพื่อที่จะทำให้ทราบว่าพนักงานโรงเรียนนานาชาติ 
ในเขตวังทองหลางมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงานในระดับใดต่อภาวะผู ้นำของผู ้บริหารและ
สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน โดยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าผู้บริหารและผู้ที่เกี่ยวข้องจะได้นำผลการวิจัย
นี้ไปใช้ในการกำหนดแนวทางการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่มีอยู่ในองค์กรให้เกิดความพึงพอใจ
ในงาน อันจะนำไปสู่การเพิ่มประสิทธิภาพการทำงานของบุคลากร เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดและ
นำไปสู่ความสำเร็จตามวัตถุประสงค์ที่สถานศึกษาได้ต้ังไว้ 

 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพือ่ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัตงิานของพนกังาน 
โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 

2. เพือ่ศึกษาภาวะผู้นำที่มีอทิธิพลต่อความพงึพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียน
นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 
    3. เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงานที่มีอทิธิพลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงาน โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรต้น              ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
สมมติฐานการวิจัย  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีแตกต่างกนัมีผลต่อความพงึพอใจในการปฏิบัตงิานของพนกังาน 
โรงเรียนนานาชาติ  ในเขตวังทองหลางแตกต่างกัน 

2. ภาวะผู้นำมีอทิธิพลต่อความพงึพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ใน
เขตวังทองหลาง 

3. สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงานมีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัตงิานของพนกังาน 
โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 

 

ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานในโรงเรียน
นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 

1. ความพึงพอใจในลกัษณะงานทีป่ฏิบัต ิ
2. ความพึงพอใจในความรับผิดชอบ 
3. ความพึงพอใจในความก้าวหน้าในตำแหน่งงาน 
4. ความพึงพอใจในความสำเรจ็ในการทำงาน 
5. ความพึงพอใจในการไดร้ับการยอมรับนบัถือ 
6. ความพึงพอใจในความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานและ
ผู้บังคับบญัชา 
7. ความพึงพอใจในนโยบายและการบริหารงาน 
8. ความพึงพอใจในค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
9. ความพึงพอใจในความมั่นคงในงาน 
10. ความพึงพอใจในสถานทีก่ารทำงาน 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5. หน่วยงานที่สังกัด 
6. ประสบการณ์ในการทำงาน 

สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน 
- ลักษณะงานที่รบัผิดชอบ 
- บรรยากาศในการปฏิบัติงาน 
- ความปลอดภัยของสิ่งแวดลอ้มในที่ทำงาน 

 

ภาวะผู้นำ 
- ภาวะผู้นำแบบมุง่งาน 
- ภาวะผู้นำแบบมุง่คน 
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ขอบเขตการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง ปจัจัยที่มผีลต่อความพงึพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน โรงเรียน
นานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง ครัง้นี้ ผู้วิจัยจำแนกขอบเขตการวิจัย ได้ดังนี ้
 1. ขอบเขตดา้นเนื้อหาและด้านตัวแปร 

การวิจัยครัง้นี้มี ขอบเขตด้านเนื้อหา ประกอบด้วยภาวะผู้นำที่มีผลต่อความพึงพอใจใน
การปฏิบัตงิานของพนกังาน โรงเรียนนานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน
ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัตงิานของพนกังาน โรงเรยีนนานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง  

ตัวแปรอิสระ ได้แก่ 
 1. ปจัจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

หน่วยงานทีส่ังกัด และประสบการณ์ในการทำงาน 
  2. ภาวะผู้นำ ประกอบด้วย ภาวะผู้นำแบบมุ่งงาน และภาวะผู้นำแบบมุ่งคน 
  3. สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน ประกอบด้วย ลักษณะงานที่รับผิดชอบบรรยากาศใน
การปฏิบัตงิาน และความปลอดภัยของสิ่งแวดล้อมในที่ทำงาน 

 ตัวแปรตาม คือ ความพึงพอใจในการปฏิบัตงิานของพนักงานในโรงเรียนนานาชาติสิงคโปร์ 
ประกอบด้วย ความพงึพอใจในลักษณะงานที่ปฏิบัตงิาน ความพึงพอใจในความรับผิดชอบ ความพึง
พอใจในความก้าวหน้าในตำแหน่งงาน ความพงึพอใจในความสำเร็จในการทำงาน ความพงึพอใจใน
การได้การยอมรบันับถือ ความพึงพอใจในความสมัพันธ์กับเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบญัชา ความพึง
พอใจในนโยบายและการบริหารงาน ความพึงพอใจในค่าตอบแทนและสวัสดิการ ความพึงพอใจใน
ความมั่นคงในงาน และความพึงพอใจในสถานที่การทำงาน 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ พนักงานในโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง จำนวน

ทั้งหมด 952 คน จากจำนวนพนักงาน 4 โรงเรียน  ประกอบด้วย 1. โรงเรียนนานาชาติเดอะรเีจ้นท์ 
จำนวน 250 คน  2.โรงเรียนนานาชาติสงิคโปร์กรงุเทพฯ จำนวน 290 คน  3.โรงเรียนนานาชาติ
พระคุณกรงุเทพ 230 จำนวนคน  และ 4.โรงเรียนนานาชาติฝรัง่เศส จำนวน 182 คน กลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้กำหนดกลุ่มตัวอย่างโดยคำนวณจากสูตรของทาโรยาเมเน (Taro Yamane, 
1973 อ้างถึงใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, หน้า 45) กรณีทราบจำนวนประชากร จำนวน 282 คน   

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
การศึกษาครั้งนีเ้กบ็รวบรวมข้อมลูโดยแบบสอบถามระหว่างวันที่ 31 พฤษภาคม - 30 

มิถุนายน 2561 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 

1. ทำให้ผู้บรหิารได้ทราบระดับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียน
นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 
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2. ทำให้ทราบถึงความแตกต่างของความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียน
นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

3. ทำให้ทราบถึงภาวะผู้นำที่มีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน โรงเรียน
นานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง 

4. ทำให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงานที่มีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัตงิาน
ของพนักงาน โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 

5. เพื่อเป็นข้อมูลสำหรับผู้บรหิารให้เห็นถึงความสำคัญในการเสริมสร้างความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานของบุคลากรและนำไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาส่งเสริมสนับสนุนการปฏิบัติงานแก่
บุคลากรในองค์กรให้เกิดการทำงานที่ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดต่อไปในอนาคต 

 
วิธีการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยครัง้นี้ใช้การศึกษาวิจัยเชิงปรมิาณ ได้ดำเนินการศึกษา 2 แบบ คือ  
 1. การศึกษาข้อมูลเอกสาร (Documentary Research) เปน็การศึกษารวบรวมข้อมลูจาก 
เอกสารต่าง ๆ ทัง้ที่เป็นแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
 2. การวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) เป็นการศึกษารวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งสร้างข้ึนจากการทบทวนแนวคิด และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อนำไปสร้าง
เครื่องมือในการวิจัยครัง้นี ้
      
 
ประชากรและกลุม่ตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา    
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ พนักงานในโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง จำนวนทัง้หมด 
952 คน จากจำนวนพนักงาน 4 โรงเรียประกอบด้วย 1. โรงเรียนนานาชาติเดอะรีเจ้นท์ จำนวน 250 
คน  2.โรงเรียนนานาชาติสงิคโปร์กรุงเทพฯ จำนวน 290 คน  3.โรงเรียนนานาชาติพระคุณกรงุเทพ 
230 จำนวนคน  และ 4.โรงเรียนนานาชาติฝรัง่เศส จำนวน 182 คน (ที่มา : โรงเรียนนานาชาติ ใน
เขตวังทองหลาง, 2561) 
 
กลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยได้กำหนดใช้สูตรของ (Taro Yamane , 1973 อ้างถึงใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, 
หน้า 45) กรณีทราบจำนวนประชากร การกำหนดขนาดกลุม่ตัวอย่างที่มีค่าความน่าเช่ือถือโดย
กำหนดความเช่ือมั่น 95% ถือว่ามีความผิดพลาดมาตรฐานไม่เกิน 5% หรือที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 
0.05 ดังนี้  
  n =   N 



219 
 

 
 

                           1+ (Ne2) 
 กำหนดให้  
  N =       จำนวนประชากร 
  n =        ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  e =        ความผิดพลาดมาตรฐาน 
 แทนค่าตามสูตรได้ดังนี ้
  n =         952 
                     1+(952x 0.052) 
  n =  281.66 

 ดังนั้น ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 282  ตัวอย่าง 
 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
  การวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability sampling) ด้วย
การสุม่ตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) โดยแบ่งตามพนักงานในโรงเรียนนานาชาติ  
ในเขตวังทองหลาง จำนวน 4 โรงเรียน จากการคำนวณข้างต้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครัง้นี้
คือ 282 ตัวอย่าง  
พนักงานในโรงเรียนนานาชาติ  ในเขตวังทองหลาง  
จำนวน 4 โรงเรียน 

จำนวน กลุ่มตัวอย่าง 

1. โรงเรียนนานาชาติเดอะรีเจ้นท ์ 250 74 
2. โรงเรียนนานาชาติสิงคโปรก์รงุเทพฯ 290 86 
3. โรงเรียนนานาชาติพระคุณกรุงเทพ 230 68 
4. โรงเรียนนานาชาติฝรัง่เศส 182 54 
รวม 952 282 

 

ขั้นตอนการดำเนินการวิจัย 

   การศึกษาวิจัยครัง้นี้  ผู้วิจัยเริ่มต้นจากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้องและใช้เทคนิค 
การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงปรมิาณโดยใช้แบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจากอาจารยท์ี่ปรึกษาเป็น
เครื่องมือในการวิจัย เพื่อดำเนินการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Test) สรุปผล อภิปรายผลและ
เสนอแนะข้อมูลที่เป็นประโยชน์สำหรบังานวิจัยต่อไป 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาสำหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 
Questionnaire) สำหรับการศึกษาเชิงปรมิาณ 
การรวบรวมข้อมูล 

  การศึกษาวิจัยเชิงปริมาณครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้มีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 แหล่ง คือ 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวม โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ 

โดยทำการแจกแบบสอบถามให้กับพนักงานในโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง จำนวน 100 
คน     2. ข้อมูลทุติยภูม ิ (Secondary Data) เป ็นการศึกษา
รวบรวมข้อมูลจากเอกสารงานวิชาการ บทความ วารสาร งานวิจัยวิทยานิพนธ์ และการศึกษาค้นคว้า
ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อศึกษาค้นคว้า แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมลูทีร่วบรวมได้ ผู้วิจัยไดด้ำเนินการวิเคราะหเ์พื่อหาคำตอบด้วย
โปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้    
         1.สถิติพื้นฐาน (Basic Statistic) เพือ่
อธิบายลักษณะกลุ่มตัวอย่าง โดยหาความถ่ี (Frequency) การกระจายอัตราส่วนร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดลองสมมตฐิานจะใช้การวิเคราะห์
จากสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
      2.1 สมมติฐานที่ 1 ทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของการ
ปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง โดยการทดสอบค่าที (t-test) สำหรบั
ตัวแปร 2 กลุ่ม การวิเคราะหท์างเดียว (One-Way ANOVA) สถิติจะใช้ในการทดสอบเป็นรายคู่ โดยใช้
วิธีการของเซฟเฟ่ (Scheffe’s test)  
      2.2 สมมติฐานที่ 2 ใช้ค่าสถิต ิMultiple Regression Analysis ในการวิเคราะหก์าร
ถดถอยพหุคูณระหว่างภาวะผู้นำกับความพงึพอใจในการปฏิบัติงานของพนกังาน.โรงเรียนนานาชาติ 
ในเขตวังทองหลาง 
     2.3 สมมติฐานที่ 3 ใช้ค่าสถิต ิMultiple Regression Analysis ในการวิเคราะหก์าร
ถดถอยพหุคูณระหว่างสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงานกบัความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงาน โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง 
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จากผลการศึกษา สามารถนำมาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

1. ภาวะผู้นำ :โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านภาวะผู้นำแบบ

มุ่งงาน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านภาวะผู้นำแบบมุ่ งคน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของวุฒิชัย ใจ

สงค์ (2557) ศึกษาเรื่อง ภาวะผู้นำของผู้บริหารที่มีผลต่อความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน

ธนาคารพาณิชย์ ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า มีระดับความพึงพอใจในภาวะผู้นำของ

ผู้บริหารอยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายรายละเอียดแต่ละด้านได้ดังนี้ 

2. สภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน : โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ด้านบรรยากาศในการปฏิบัติงานและด้านความปลอดภัยของสิ่งแวดล้อมในที่ทำงาน มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด รองลงมา ด้านลักษณะงานที่รับผิดชอบ ตามลำดับ      

     3 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียน

นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจในความก้าวหน้าในตำแหน่งงาน อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้

อาจเนื่องจาก โรงเรียนนานาชาติสิงคโปร์มีการส่งเสริมสนับสนุนให้มีโอกาสในการศึกษาต่อในระดับที่

สูงข้ึน ให้มีการขอเลื่อนตำแหน่ง รวมถึงการอบรมพัฒนาพนักงานอย่างต่อเนื่อง การเลื่อนตำแหน่งใน

หน่วยงานของท่านเป็นไปตามกฎเกณฑ์และมีความยุติธรรม      4 ความพึงพอใจใน

การปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจในความสำเร็จใน

การทำงาน อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้อาจเนื่องจาก พนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง รู้สึก

ภูมิใจในผลงานที่ได้ทำไปแล้ว สามารถทำงานตรงตามกำหนดระยะเวลา และสามารถทำงานไดต้าม

เป้าหมายที่กำหนดไว้      5 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียน

นานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจในการได้การยอมรับนับถือ อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้อาจ

เนื่องจาก พนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลางรู้สึกว่าอาชีพของตนเป็นอาชีพที่ไดร้ับการ

ยอมรับของสังคม      6 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของ

พนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจในความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงานและ

ผู้บังคับบัญชา ทั้งนี้อาจเนื่องจาก พนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลางได้รับความร่วมมอืใน

การทำงานจากเพื่อนร่วมงาน และสามารถเข้ากับเพื่อนร่วมงานได้เป็นอย่างดี 

7 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรยีนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความ

พึงพอใจในนโยบายและการบริหารงาน อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้อาจเนื่องจาก นโยบายที่กำหนดมีความ

ชัดเจนและสามารถนำไปปฏิบัติได้ และมีการช้ีแจงนโยบายให้ทราบอย่างทั่วถึง   

 8 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรยีนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความ

พึงพอใจในค่าตอบแทนและสวัสดิการ อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้อาจเนื่องจาก ระบบสวัสดิการ เช่น ชุดสูท 

ชุดกิจกรรม ทัศนศึกษา งานสังสรรค์ ของขวัญปีใหม่ที่ได้รับมีความเหมาะสม และ สิทธิวันหยุด
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ประจำปี ลากิจ ลาป่าย และลาพักผ่อนที่ได้รับมีความเหมาะสม     9 

ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจ

ในความมั่นคงในงาน อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้อาจเนื่องจาก โรงเรียนนานาชาติสิงคโปร์มีชื่อเสียงเป็นที่

น่าเชื่อถือของผู้ปกครองและคนในท้องถิ่นทำให้ภูมิใจ และพนักงานโรงเรียนนานาชาติ ในเขตวัง

ทองหลางรู้สึกมัน่คงในตำแหน่งหน้าที่การงานทีท่ำอยู่10 ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน

โรงเรียนนานาชาติ ในเขตวังทองหลาง : ความพึงพอใจในสถานที่การทำงาน อยู่ในระดับมาก ทั้งนี้

อาจเนื่องจาก สถานที่ปฏิบัติงานของท่านปราศจากเสียงรบกวนเหมาะ 
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พหลโยธินและเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, การรับรู้คุณภาพใน

การให้บริการกับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนัก

พหลโยธินกลุ ่มตัวอย่างมาจากการสุ ่มตัวอย่างลูกค้าของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน 

เครื่องมือในการเก็บข้อมูล คือ แบบสอบถาม และทำการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ค่าความถี่ ร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square :  2)  

 ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป ็นเพศหญิงมีอาย ุระหว่าง 46-55 ปี 

สถานภาพสมรสและมีการศึกษาระดับปรญิญาตรีหรอืเทียบเท่าประกอบอาชีพข้าราชการหรอืพนักงาน

ร ัฐว ิสาหก ิจม ีรายได ้ต่อเดือนอย ู ่ระหว ่าง20,001-30,000 บาทโดยเป ็นลูกค ้ากับธนาคารออมสิน 

เป็นระยะเวลา 15 ปีข้ึนไปมีวัตถุประสงค์เพื่อการออมเงินการใช้บริการอยู่ในช่วง 1-2 ครั้งต่อเดือน และ

ส่วนใหญ่มีบัญชีเงินฝากกับธนาคารอื่นๆ 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการฝากเงินกับธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน โดยมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาการเป็นลูกค้า

วัตถุประสงค์ในการฝากเงิน และความถี่ในการใช้บริการ ส่วนการมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารอื ่น ๆไม่มี

ความสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05โดยเรียงลำดับการให้ความสำคัญจากมากไปน้อย ได้แก่ 

ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  

ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลำดับ 

ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้คุณภาพในการให้บริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการฝากเงินกับธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05โดยเรียงลำดับ 

การให้ความสำคัญจากมากไปน้อย ได้แก่ด้านความน่าเชื่อถือของธนาคารด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการ 

เกิดความเชื่อมั่น ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้มาใช้บริการด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ และ 

ด้านความตั้งใจที่จะให้บริการด้วยความรวดเร็ว ตามลำดับ 

 
คำสำคัญ:ส่วนประสมทางการตลาดคุณภาพการให้บริการ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 

 

Abstract 

 The study of marketing mix factors, perceived quality of service in relation to 

behavior in choosing deposit service of GSBPhahonyothin Branch. The purpose of this 

study was tostudy the behavior of using deposit servicesof GSBPhahonyothin Branch 
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and to study the relationship between marketing mix factors, perceived quality of 

service and behavior in using deposit services of GSB Phahonyothin Branch. The 

samples were users deposit of GSB Phahonyothin Branch. The questionnaire was used 

as the data collection instrument, and the statistics used for data analysis consisted 

ofFrequency, Percentage, Mean,Standard Deviationand Chi-Square.  

 The result of the study found that most respondents of them are female, in 
theage of 46 -55  years old, marital status was marriages, educational level was mostly 
bachelor degree, working as civil servant/ state enterprise employee, had salary range 
between 20,001 - 30,000 Baht. Uses deposit of GSB more than 15 years.The purpose is 
to saving. The frequency of deposit with GSB 1-2 times/month and have a deposit with 
other banks. 
 The result of the study found that all marketing mix factors relate to behavior 
of choosing deposit service of GSB Phahonyothin Branch. That has a relationship with 
the duration of the customer, Purpose of deposit, frequency of service. There is no 
relationship with having deposit account with other banks. Significant at the 0 . 0 5 
level. For the factors of marketing mix, the result found that customer using service focus 
on the matters prioritizing from the most important to the least important,which were 
people, process, physicalevidence, price, place, products and promotion. 
 The result of the study found that all perceived quality of service was 
correlated with the behavior of using deposit service of GSB Phahonyothin Branch  
Significant at the 0 . 05  level. For the factors of perceived quality of service, the result 
found that customer using service focus on the matters prioritizing from the most 
important to the least important,which were reliability,assurance,empathy,tangible and 
responsiveness. 
 
Keywords: Marketing Mix, Quality of Service, Selection of Services 
 
บทนำ 

สภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันที่มีความไม่นอนในด้านอัตราผลตอบแทน เนื่องจากเศรษฐกิจโลกมี

ความผันผวน ส่งผลต่อการวางนโยบายของเศรษฐกิจแต่ละประเทศ โดยความไม่นอนทางเศรษฐกิจ 

ทำให้แต่ละประเทศมีการใช้นโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจ โดยการปรับลดอัตราดอกเบี้ยนโยบาย พร้อมทั้ง
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ปล่อยสภาพคล่องเข้าสู่ระบบเศรษฐกิจของประเทศตนเอง อาทิ การซื้อพันธบัตร ดังนั้นจากเหตุผล

ข้างต้นทำให้อัตราดอกเบี้ยของแต่ละประเทศอยู่ในระดับต่ำ นักลงทุนต่าง ๆ จึงหันไปลงทุนกับสินทรัพย์

ประเภทอื่น ๆเช่น กองทุนรวม ตราสารหนี้ และตราสารทุน เป็นต้น ดังนั้นจึงทำให้สถาบันการเงินแต่ละแห่ง

ต่างสร้างกลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการกับสถาบันการเงินของตนเอง ซึ่งประเทศไทยมีสถาบันการเงิน 

ที่เป็นของภาคเอกชนได้แก่ ธนาคารพาณิชย์ต่าง ๆ ส่วนภาครัฐ ได้แก่ สถาบันการเงินเฉพาะกิจ หรือ 

(Specialized Financial Institutions : SFIs) มีวัตถุประสงค์เพื่อดำเนินการตามนโยบายของภาครัฐใน

การพัฒนาส่งเสริมเศรษฐกิจ โดยอยู่ภายใต้การกำกับดูแลของกระทรวงการคลัง ซึ่งได้มอบหมายให้

ธนาคารแห่งประเทศไทย ทำหน้าที่ควบคุมดูแลและตรวจสอบผลการดำเนินงานสถาบันการเงินเฉพาะกิจ 

แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1) สถาบันการเงินเฉพาะกิจที ่ทำหน้าที่เป็นธนาคารที ่ให้บริการ

ทางการเงินในด้านเงินฝากและให้สินเช่ือ มี 4 แห่ง คือ ธนาคารออมสิน ธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร ธนาคารอาคารสงเคราะห ์และธนาคารอิสลามแห่งประเทศไทย 2) สถาบันการเงนิ

เฉพาะกิจที่ทำธุรกิจตามขอบเขตที่กำหนด อาทิเช่น การให้สินเชื่อหรือรับประกันสินเชื่อให้แก่ลูกค้า

เฉพาะกลุ่ม แต่ไม่รับเงินฝากจากประชาชนทั่วไป มี 4 แห่ง คือ ธนาคารเพื่อการส่งออกและนำเข้าแห่ง

ประเทศไทย ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย บรรษัทประกัน

สินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม และบรรษัทตลาดรองสินเชื่อที่อยู่อาศัย โดยมีการกำหนดหนา้ที่และ

พันธกิจเฉพาะไว้ในพระราชบัญญัติจัดตั้งสถาบันการเงินเฉพาะกิจแต่ละแห่ง อีกทั้งยังมีบทบาทและ

เป็นตัวกลางในการส่งผ่านนโยบายทางเศรษฐกิจที่สำคัญ  

 

ตารางท่ี 1ปริมาณเงินฝากธนาคารออมสิน ปี พ.ศ. 2555-2559 จำแนกตามSFIs  

หมายเหตุ ปี 2559 ณ วันที่ 30 ก.ย.59   

ที่มา: สำนักเศรษฐกิจการคลัง 

 

SFIs 2555 2556 2557 2558 2559 
ธ.ออมสิน 1,633,518 1,861,246 1,924,056 2,058,124 1,980,618 
ธ.ก.ส. 932,499 1,049,474 1,091,085 1,214,267 1,265,202 
ธอส. 571,220 599,898 652,362 726,464 791,032 
ธอท. 122,471 111,581 112,110 99,530 94,237 
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 จากตารางที ่ 1พบว่าธนาคารออมสินมีปร ิมาณเง ินฝากเพิ ่มสูงขึ ้นอย่างต่อเนื ่องทุกปี  

โดยปรับตัวเพิ่มขึ้นในระดับต่ำ เนื่องจากภาวะดอกเบี้ยที่อยู่ในระดับต่ำ ทำให้ผู้ออมเงินโยกย้ายเงนิฝาก 

ไปลงทุนในสินทรัพย์ประเภทอื่น  ๆที่ให้ผลตอบแทนที่สูงกว่า อาทิ กองทุน ตราสารหนี้และตราสารทุน เป็นต้น 

 ทั้งนี้ด้วยความหลากหลายทางธุรกรรมตลอดจนเครือข่ายการให้บริการที ่กว้างขวางของ

ธนาคารพาณิชย์ที่ได้พัฒนาขึ้นนี้ทำให้ธนาคารออมสินต้องสูญเสียความได้เปรียบในการดึงดูดลูกค้า

และสูญเสียฐานลูกค้าเดิมลงเรื่อยๆ แม้ธนาคารออมสินยังคงมีจุดแข็งและความได้เปรียบในเรื่องของ

ความมั่นคงภายใต้การประกันความเสี่ยงจากรัฐบาลหรือที่เรียกกันว่า “รัฐบาลเป็นประกัน”ขณะที่

สถาบันการเงินแต่ละแห่งต่างสร้างกลยุทธ์เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการกับสถาบันการเงินของตนเอง 

ซึ่งประเทศไทยมีสถาบันการเงินที่เปิดให้บริการประชาชนทั่วไปเป็นจำนวนมากสถาบันการเงินแต่ละแห่ง

จำเป็นต้องมีการแข่งขันเพื่อสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่งโดยทำการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง

รูปแบบการให้บริการเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุดโดยธนาคารแต่ละแห่งได้

นำกลยุทธ์และนำเทคนิควิธีต่างๆมาใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันโดยนำหลักการตลาดการ

ขายและการบริการมาใช้ในการบริหารจัดการโดยการปรับเปลี ่ยนระบบการทำงานเพื ่อสร้าง 

ความประทับใจและสร้างแรงดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการฝากเงินกับสถาบันการเงินของตนเอง 

 ธนาคารออมสินเป็นสถาบันการเงินของของรัฐที่เติบโตเคียงคู่กับสังคมไทยและมีบทบาทต่อ
การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมซึ ่งที ่ผ่านมาธนาคารออมสินได้เปลี่ยนแปลงปรับปรุงพัฒนาระบบ  
การดำเนินงานภาพลักษณ์ และรูปแบบการให้บรกิารที่ทันสมัยและครบวงจรมากยิ่งขึ้นเพื่อรองรบัการ
ให้บริการที่สอดคล้องต่อความต้องการของลูกค้าและเพื่อปรับตัวให้เข้ากับการเปลีย่นแปลงในปัจจุบัน
ซึ่งผลิตภัณฑ์ของธนาคารออมสินมีทั้งหมด 5 ประเภทได้แก่เงินฝากประจำเงินฝากประจำระยะยาว
เงินฝากกระแสรายวันเงินฝากเผื่อเรียกและเงินฝากเผื่อเรียกพิเศษโดยที่เงินฝากแต่ละประเภทจะให้
ผลตอบแทนหรืออัตราการให้ดอกเบี้ย และระยะเวลาการฝากเงินที่แตกต่างกันขึ้นอยู่กับการกำหนด
อัตราดอกเบี ้ยของสถาบันการเงินในแต่ละแห่ง และจะอ้างอิงกับอัตราดอกเบี้ยของธนาคารแห่ง
ประเทศไทยซึ่งธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินน้ันเป็นสาขาส่วนหนึ่งของธนาคาร 

ดังนั ้น ผู ้วิจัยจึงสนใจที ่จะศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด,การรับรู้คุณภาพใน 

การให้บริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสิน

สาขาสำนักพหลโยธิน เนื ่องจากสาขาสำนักพหลโยธินเป็นสาขาที ่มีขนาดใหญ่และสำนักงานตั ้งอยู่ที่ 

ธนาคารออมสินสำนักงานใหญ่ และมีลูกค้ามาใช้บริการจำนวนมาก ทำให้ปริมาณเงินรับฝากมากขึ้น

ตามไปด้วยนอกจากนี้ธนาคารออมสินเป็นธนาคารที่รองรับนโยบายทางเศรษฐกิจของรฐับาล อีกทั้งใน

ภาพรวมการแข่งขันของสถาบันการเงินปรับตัวเพิ่มสูงข้ึนเมื่อเทียบกับในอดีตและมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนอย่าง

ต่อเนื่อง ดังนั ้น ผลการศึกษาในครั้งนี้จะทำให้ธนาคารฯ สามารถพัฒนาศักยภาพ กำหนดนโยบาย 
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วิสัยทัศน์ และกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม และธนาคารฯ  

จะสามารถคิดค้นและออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าทำให้สามารถ

แข่งขันกับธนาคารอื่น ๆ  ได ้

 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมในการเลือกใช้
บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้คุณภาพในการให้บริการกับพฤติกรรมใน 
การเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน  
สมมุติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการเงินฝาก
ของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน 
 2. ปัจจัยการรับรู้คุณภาพในการให้บริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 
เงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธิน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
   ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นบุคคล (People) 

6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการเงินฝากของ
ลูกค้าธนาคารออมสินสาขาส านักพหลโยธิน 

1.ระยะเวลาการเป็นลูกค้า 
2.วัตถุประสงค์ในการใช้บรกิาร 
3.ความถ่ีในการใช้บรกิาร 
4.การมบีญัชีเงนิฝากกบัธนาคารอื่นๆ 

การรับรู้คุณภาพในการให้บริการ 

1.ความเป็นรูปธรรมของการบริการ  

(Tangible) 

2. ความไวว้างใจ หรือ ความน่าเชื่อถือ  

(Reliability) 

3. การตอบสนองลูกคา้(Responsiveness) 
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ระเบียบวิธีการวิจัย 

ประชากรคือ ผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน 

กลุ ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี ้ จะคำนวณขนาดตัวอย่าง (Sample Size) ในกรณีไม่ทราบ

จำนวนผู้บริโภคที่แน่นอน ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถคำนวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ 

W.G. Cochran โดยกำหนดระดับความเชื ่อมั ่นร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคลื ่อนร้อยละ 5  

(กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2549 : 74) ดังนั้น จากการคำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้

ต้องมีอย่างน้อย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมีระดับความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ได้ 

และเพื่อความสะดวกในการวิเคราะห์ข้อมูล และป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูล ผู้ศึกษาวิจัย 

จึงใช้ขนาดกลุ ่มตัวอย่างทั ้งหมด 400  ตัวอย่าง โดยวิธีการสุ ่มตัวอย่างแบบอาศัยความสะดวก 

(ConvenienceSampling) โดยการแจกแบบสอบถามเพื ่อรวบรวมข้อมูล จากผู ้ท ี ่สม ัครใจตอบ

แบบสอบถามและเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตามจำนวนที่กำหนดไว้ 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 

เคร ื ่องมือที ่ใช้ในการเก็บข้อมูลคร ั ้งนี ้  คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)โดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น4สว่นดังนี้ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกใช้

บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ซึ่งประกอบไปด้วย ระยะเวลาการเป็นลูกค้า

ของธนาคารออมสิน จำนวนเงินฝากในปัจจุบนัที่มีอยู่กบัธนาคารออมสิน วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ

ฝากเงินกับธนาคารออมสิน ความถี่ในการใช้บริการฝากเงินกับธนาคารออมสิน บัญชีเงินฝากกับ

ธนาคารอื่น ๆ บริการอื่นที่ใช้บริการควบคู่ไปกับการฝากเงินกับธนาคารออมสนิ และใครเป็นผู้แนะนำให้

ท่านเลือกใช้บริการฝากเงินกับธนาคารออมสินส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฝากเงินกับธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 

ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรด้านกระบวนการของ

การให้บริการ และด้านลักษณะกายภาพส่วนที่ 4เป็นข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการรับรู้คุณภาพในการ

ให้บริการที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการฝากเงินกับธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินได้แก่ ความ

เป็นรูปธรรมของการบริการความไว้วางใจหรือความน่าเช่ือถือการตอบสนองลกูค้าการใหค้วามมั่นใจแก่ลูกคา้ 

และความใส่ใจลูกค้าโดยใช้การวัดข้อมูลประเภทช่วง ( Interval Scale) เป็นการวัดแบบมาตรส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) 
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การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 

 ในส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละค่าเฉลี่ย 

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 

อีกทั้งมีการวิเคราะห์สถิติเชิงปริมาณ โดยใช้ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square : 2)เพื่อศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด, การรับรู้คุณภาพในการให้บริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกใช้

บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธินโดยมีการแปลความหมายค่าเฉลี่ย 

ดังนี้ ช่วงคะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 ระดับความสำคัญมากที่สุด ช่วงคะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 ระดับ

ความสำคัญมาก ช่วงคะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 ระดับความสำคัญปานกลาง ช่วงคะแนนเฉลี่ย 1.81-

2.60 ระดับความสำคัญน้อย และช่วงคะแนนเฉลี ่ย 1.00-1.80 ระดับความสำคัญน้อยที ่สุดและ

สมมติฐานได้กำหนดนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

ผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงร้อยละ 60.25 และเป็นเพศชายร้อยละ 39.75ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 46-55 ปี
คิดเป็นร้อยละ 31.50มีสถานภาพสมรสแล้วร้อยละ 51.25ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่าคิดเป็นร้อยละ 54.25และประกอบอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจเปน็คิดเป็นร้อย
ละ 27.50และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,000-30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 26.50 

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมในการเลือกใช้เงินฝากธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินพบว่า

ส่วนใหญ่เป็นลูกค้ากับธนาคารออมสินเป็นระยะเวลา 15 ปีข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 64มีประเภทเงินฝาก

กับธนาคารออมสินเป็นบัญชีเงินฝากเผื ่อเรียกหรือออมทรัพย์มากที่ส ุดคิดเป็นร้อยละ 64.50  

มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการฝากเงินกับธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินเพื ่อการออมเงิน 

คิดเป็นร้อยละ 58.50มีความถี่ในการใช้บริการส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 1-2 ครั้งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 66

นอกจากมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารออมสินแล้วส่วนใหญ่ยังมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารอื ่นๆอีก  

คิดเป็นร้อยละ 86.50รวมทั้งผู้ตอบแบสอบถามส่วนใหญ่มีการใช้บริการโอนเงินร่วมกับการฝากเงิน 

คิดเป็นร ้อยละ 65.25และตนเองเป็นผ ู ้ต ัดส ินใจใช้บร ิการฝากเง ินกับธนาคารออมสินสาขา 

สำนักพหลโยธินคิดเป็นร้อยละ 76.25 

ผลการวิเคราะห์การให้ความสำคัญกับการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสิน

สาขาสำนักพหลโยธินพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสำคัญกับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดสว่น
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ใหญ่อยู่ในระดับมากยกเว้นด้านบุคลากรที่ให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากที่สุดโดยผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ความสำคัญมากที่สุดในด้านบุคลากรด้วยค่าเฉลี่ย 4.21และให้ความสำคัญน้อยที่สุดในด้านการ

ส่งเสริมทางการตลาดด้วยค่าเฉลี่ย 3.99 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าลูกค้าให้ความสำคัญในภาพรวมอยู่ที่ระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03

โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับประเด็นบริการทางการเงินครบวงจรมากที่สุดด้านราคาพบว่าลูกค้าให้

ความสำคัญในภาพรวมอยู ่ที ่ระดับมากมีค่าเฉลี ่ย 4.06 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับการไม่เสีย

ค่าธรรมเนียมแรกเข้าและค่าธรรมเนียมรายปีมากที่สุดด้านการจัดจำหน่ายพบว่าลูกค้าให้ความสำคัญ

ในภาพรวมอยู่ที่ระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.06 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับการมีสาขาในห้างสรรพสินค้า

และสามารถทำธุรกรรมผ่านอินเตอร์เน็ตได้อยู่ในระดับมากที่สุดด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าลูกค้าให้

ความสำคัญในภาพรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย 3.99 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับการประชาสัมพนัธ์

และสื ่อสารแก่ลูกค้าอย่างสม่ำเสมออยู ่ในระดับมากด้านบุคลากรพบว่าลูกค้าให้ความสำคัญใน

ภาพรวมอย ู ่ ในระด ับมากท ี ่ ส ุดม ีค ่ า เฉล ี ่ ย  4 .21 โดยล ูกค ้ าให ้ความสำค ัญก ับพนักงาน 

มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีอยู่ในระดับมากที่สุดด้านลักษณะทางกายภาพพบว่าลูกค้าให้ความสำคัญในภาพรวม

อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.10 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับประเด็นธนาคารมีภาพลักษณ์ที่ดี

และมีชื ่อเสียงมากที่สุดด้านกระบวนการพบว่าลูกค้าให้ความสำคัญในภาพรวมอยู ่ในระดับมาก 

มีค่าเฉลี่ย 4.11โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับการให้บริการมีความถูกต้องเช่ือถือได้อยู่ในระดับมากที่สุด 

ผลการวิเคราะห์การให้ความสำคัญกับการรับรู้คุณภาพในการให้บริการที่ส่งผลต่อการเลือกใช้

บริการเงินฝากกับธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินในภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญกับคุณภาพการให้บริการ

ทุกด้านอยู่ในระดับมากโดยลูกค้าให้ความสำคัญมากที่สุดในด้านความน่าเชื่อถือของ ธนาคารด้วย

ค่าเฉลี่ย 4.20 และให้ความสำคัญน้อยที่สุดในด้านความตั้งใจที่จะให้บริการด้วยความรวดเร็วด้วยค่าเฉลี่ย 4.06 

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ พบว่าในภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญอยู่ในระดับมาก

มีค่าเฉลี่ย 4.07 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับความสะดวกในการเดินทางมาธนาคารและมีระบบความ

ปลอดภัยในการดูแลชีวิตและทรัพย์สินอยู่ในระดับมากที่สุดด้านความน่าเช่ือถือของธนาคารพบว่าใน

ภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญอยู ่ในระดับมากมีค่าเฉล ี ่ย 4.20 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับ 

ผู้ให้บริการสามารถตอบข้อสงสัยหรือให้ความรู้ในด้านต่างๆได้ดีอยู่ในระดับมากที่สุดด้านความตั้งใจที่

จะให้บริการด้วยความรวดเร็วพบว่าในภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย 4.06โดย

ลูกค้าให้ความสำคัญกับมีจำนวนผู้ให้บริการเพียงพออยู่ในระดับมากด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิด

ความเชื่อมั่นพบว่าในภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี ่ย 4.17 โดยลูกค้าให้

ความสำคัญกับประเด็นผู้ให้บริการมีกิริยามารยาทสุภาพและผู้ให้บริการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยอยู่
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ในระดับมากที่สุดด้านความเอาใจใส่ต่อผู้มาใช้บริการพบว่าในภาพรวมลูกค้าให้ความสำคัญอยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ย4.17 โดยลูกค้าให้ความสำคัญกับผู้ให้บริการนำเสนอผลิตภัณฑ์/บริการที่ตรงกับ

ความต้องการของลูกค้ามากที่สุด 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการฝากเงิน

กับธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินพบว่า ในภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฝากเงินของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน 

โดยมีความสัมพันธ์กับระยะเวลาการเป็นลูกค้า วัตถุประสงค์ในการฝากเงิน ความถ่ีในการใช้บริการ  

อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ส่วนการมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารอื่น ๆ  

พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้าน อธิบายได้ดังนี ้

ตารางท่ี 2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระยะเวลาการ
เป็นลูกค้าของ
ธนาคารออมสิน 

วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการ
ฝากเงินของ 
ธนาคารออมสิน 

ความถี่ในการ
ฝากเงินกับ
ธนาคารออมสิน 

การมีบัญช ี
เงินฝากกับ
ธนาคารอ่ืน ๆ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ✓ ✓ ✓ × 
ด้านราคา × ✓ ✓ × 
ด้านการจัดจำหน่าย ✓ ✓ ✓ ✓ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ✓ ✓ ✓ ✓ 
ด้านบุคลากร ✓ ✓ ✓ × 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ✓ ✓ ✓ ✓ 
ด้านกระบวนการ ✓ ✓ ✓ × 
รวม ✓ ✓ ✓ × 

✓ปฏิเสธ Ho ยอมรับHa(มีความสัมพันธ์)×ยอมรับ Ho ปฏิเสธ Ha(ไม่มีความสัมพันธ์) 

ผลการวิเคราะห์การรับรู ้คุณภาพในการให้บริการมีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการฝากเงิน 

ของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนักพหลโยธินในภาพรวมคุณภาพการให้บริการมีความสัมพันธก์ับ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฝากเงินของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ในทุกด้าน อาทิ 

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือของธนาคาร ด้านความตั้งใจที่จะให้บริการ
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ด้วยความรวดเร็ว  ด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น และด้านความเอาใจใส่ต่อผู้มาใช้บริการ

อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน อธิบายได้ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

คุณภาพการให้บริการ 

ระยะเวลาการ
เป็นลูกค้าของ
ธนาคารออมสิน 

วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการ
ฝากเงินของ 
ธนาคารออมสิน 

ความถี่ในการ
ฝากเงินกับ
ธนาคารออมสิน 

การมีบัญช ี
เงินฝากกับ
ธนาคารอ่ืน ๆ 

ความเป็นรปูธรรมของ
การบริการ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านความน่าเชื่อถือ
ของธนาคาร 

✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านความตั้งใจท่ีจะ
ให้บริการด้วยความ
รวดเร็ว 

✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านการทำให้ผู้มาใช้
บริการเกิดความ
เชื่อมั่น 

✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านความเอาใจใส่ต่อ
ผู้มาใช้บริการ 

✓ ✓ ✓ ✓ 

รวม ✓ ✓ ✓ ✓ 

✓ปฏิเสธ Ho ยอมรับHa(มีความสัมพันธ์)×ยอมรับ Ho ปฏิเสธ Ha(ไม่มีความสัมพันธ์) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านบุคคล ในภาพรวมอยู่ในระดับ

มากที่สุด โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับเรื่อง มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี พนักงานมีความน่าเชื่อถือ 

และมีความรู้ให้คำแนะนำอย่างถูกต้อง เนื่องจากผู้ให้บริการนอกจากจะทำหน้าที่ผลิตบริการแล้ว ยังต้อง

ทำหน้าที ่ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กัน จึงมีความจำเป็นอย่างมากส ำหรับการบริการ 

ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจให้บริการของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
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คณะ,2541) ที่กล่าวว่าพนักงานผู้ให้บริการซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน โดยเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง

เจ้าหน้าที่ ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ  ขององค์กร พนักงานต้องมีความสามารถมีทัศนคติที่ดี

สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ และมีความสามารถในการแก้ไขปัญหา เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ ภัทรพร เฉลิมบงกช และมารยาท โยทองยศ (2553) ที่พบว่า การให้บริการของพนักงาน

ด้วยความสุภาพเป็นกันเองมีอัธยาศัยดี และเต็มใจให้บริการเป็นสิ่งที่ลูกค้าให้ความสำคัญมากที่สุด  

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านกระบวนการ ในภาพรวมอยู่

ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี ่ยวกับเรื ่อง การให้บริการมีความถูกต้อง เชื่อถือได้ 

รองลงมา คือการให้บริการมีการจัดระบบคิวที ่ชัดเจน และการฝากเงินมีขั ้นตอนที่ไม่ซับซ้อน  

สอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจให้บริการของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2541) ที่กล่าวไว้ว่า กระบวนการเป็นวิธีนำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ซึ่งสอดล้องกับงานวิจัยของ จันทร์พิมพ์ หลวงแก้ว (2554) 

ที่พบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการให้ความสำคัญในระดับมาก ด้านบุคคล ด้านกระบวนการทำงาน  

ด้านสภาพแวดล้อมของธนาคาร ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์  

จากผลการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านลักษณะทางกายภาพ  

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับเรื่อง ธนาคารมีภาพลักษณ์ที่ดีและมี

ช่ือเสียง และมีระบบรักษาความปลอดภัยเป็นอย่างดี เนื่องจากการสร้างภาพลักษณ์เป็นหนึ่งในการจูงใจ

ให้ผู้ใช้บริการอย่างหนึ่ง ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจให้บริการของ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541) ที่กล่าวไว้ว่า การสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 

โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม เช่น รูปแบบการให้บริการไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด ความรวดเร็ว

หรือผลประโยชน์เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมณฑน์ เช้าเจริญ (2559) 

ที่พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญมากกับความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของธนาคาร และสถานที่

รองรับผู้มาใช้บริการ  

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสำคัญด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดบั 

มาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับเรื่อง ไม่เสียค่าธรรมเนียมแรกเข้าและค่าธรรมเนียมรายปี 

ค่าธรรมเนียมฝากเงินข้ามจังหวัด และมีอัตราค่าเนียมในการหักบัญชีเพื่อชำระค่าสาธารณูปโภคที่

เหมาะสม คาดว่าอาจเป็นผลจากผู้บริโภคมีการเปรียบเทยีบคุณค่ากับราคา เพื่อให้ได้รับผลตอบแทนที่

ต้องการ ซึ่งสอดล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ (Kotler and Keller,2006) ที่กล่าวว่า 

ราคา หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน เช่น อัตราดอกเบี ้ย ค่าธรรมเนียม  เป็นต้น ทั ้งยัง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรรเพ็ญ หอมบุญมา (2559) ที่พบว่า ผู้ใช้บริการให้ความสำคญักับอัตรา

ดอกเบี้ยมากที่สุด และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงนภาวดี ศรีจันทร์ (2560) ที่พบว่า ผู้ใช้บริการ

โดยรวม ให้ความสำคัญอย่างมากกับผลตอบแทนที่มีความเหมาะสม 

จากผลการศึกษา พบว่า ผ ู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด ้านการจ ัดจำหน่าย  

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับเรื่อง มีสาขาในห้างสรรพสินค้า 

สามารถทำธุรกรรมผ่าน Internet ได้ และที่ตั้งธนาคารสะดวกต่อการเดินทาง เนื่องจากลูกค้าต้องการ

ความสะดวกสบาย ประกอบกับปัจจ ุบ ันมีการทำธุรกรรมการเง ินทางอินเตอร์เน็ตมากข้ึน  

ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจให้บริการของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ

คณะ, 2541) ที่กล่าวไว้ว่า การเลือกทำเลที่ตั้งของธุรกจินั้นมีความสำคัญมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ

การให้บริการ เนื่องจากทำเลที่ตั้งที่กิจการเลือกไว้นั้นจะเป็นตัวกำหนดกลุ่มลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการ

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมณฑน์ เช้าเจริญ (2559) ที่พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจกับการมีสาขา

จำนวนมากและการทำรายการต่าง ๆ ได้ตลอด 24 ช่ัวโมง 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี ่ยวกับเรื ่อง การมีบริการทางการเงินครบวงจร เช่น  

ฝาก ถอน โอน ชำระค่าสินค้า แลกเปลี่ยนเงินตรา ฯลฯ เงื่อนไขในการฝาก/ถอน และมีตู้เอทีเอ็มและ 

ตู้ฝากเงิน-ปรับสมุด ครอบคลุมทุกพื้นที่ คาดว่าเป็นผลจากลูกค้าต้องการทำธุรกรรมทางการเงิน 

ที่ง ่าย สะดวกสบาย และครบวงจรภายในเวลาเดียวกัน ซึ ่งสอดล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดของ (Kotler and Keller,2006) ที่กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ

เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายนั้นจะมีตัวตนหรือไม่มี

ตัวตนก็ได้รวมไปถึงบริการที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรรเพ็ญ หอมบุญ

มา (2559) ที่พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของธนาคารเป็นอย่างมาก 

เนื ่องจากสามารถตอบสนองความต้องการที่แตกต่างของผู้บริโภคได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ  

Dan Robertson and Bellenger(2006) ที่พบว่า หากต้องการนำเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด

และนำเสนอให้กลุ่มเป้าหมาย ธนาคารควรส่งพนักงานของธนาคารไปติดต่อโดยตรงจะให้ผลที่ดีกว่า 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญด้านการส่งเสริมทางการตลาด  

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญมากที่สุดเกี่ยวกับเรื่อง มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 

อย่างต่อเนื่อง สม่ำเสมอและทันสมัย มีโปรโมช่ันอัตราดอกเบี้ยพิเศษอย่างต่อเนื่อง และมีบริการ SMS 

ให้ลูกค้าทราบเกี่ยวกับธุรกรรมต่าง ๆ สอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจ

ให้บริการของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ที่กล่าวไว้ว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือที่
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สำคัญในการสื่อสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ ความคิด ความรู้สึก ความต้องการ และความ

พึงพอใจในสินค้าและบริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อจูงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้เกิดความต้องการ  

มีความสอดคล้องกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ (Kotler and Keller,2006) ที ่กล่าวว่า  

การส่งเสริมทางการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อสินค้าเพื่อสร้าง

ทัศนคติที่ดีและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีเครื่องมือที่สำคัญ เช่น การโฆษณาส่งเสริมการขาย การให้ข่าว

ประชาสัมพันธ์ การให้พนักงานออกไปแนะนำด้านบริการ เป็นต้น 

จากผลการศึกษาความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสินสาขาสำนัก

พหลโยธิน ในภาพรวมคุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน อยู่ในระดับดี 

ทั้งนี้เนื่องจาก 

เจ้าหน้าที่ของธนาคารออมสนิ สาขาสำนักพหลโยธิน มีความตั้งใจที่จะใหบ้รกิารด้วยความรวดเรว็ 

โดยมีความกระตือรือร้นที่จะให้บริการ มีจำนวนเจ้าหน้าที่ผู้ ให้บริการเพียงพอต่อความต้องการของ

ผู้รับบริการ และมีการเปิดช่องบริการเพิ่มเมื่อมีผู้รับบริการเป็นจำนวนมากขึ้น ตลอดจนเจ้าหน้าที่  

ผู้ให้บริการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มอัธยาศัยดีมีความเป็นกันเอง ตลอดจน

ให้บริการด้วยกิริยามารยาท ที่สุภาพเรียบร้อย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของจันทนา ประสงค์กิจ (2552) 

ซึ่งวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด(มหาชน) สาขาย่อย แหลมฉบัง  

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าคุณภาพบริการด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความ

เช่ือมั่นมีคุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด โดยพบว่าด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น มี

คุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด พนักงานสามารถเก็บความลับของลูกค้าเป็นอย่างดีและมีกรยิา

มารยาทที่สุภาพ ตลอดจนใช้น้าเสียงหรือวาจาที่อ่อนโยนต่อลูกค้าเสมอ รวมถึงพนักงานมีความรู้ความ

เข้าใจในการตอบคำถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของธนาคารได้เป็นอย่างดีและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะ

หน้าของลูกค้าได้เป็นอย่างดี เมื่อพิจารณารายด้าน เป็นดังนี้ 

1. ด้านความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อคุณภาพ
การให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ภาพรวมอยู่ในระดับค่อนข้างดี ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน มีเอกสาร
และแบบฟอร์มต่าง ๆพร้อมที่ใช้ในการให้บริการอยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน และมีเครื่องมืออุปกรณ์ 
ที่ทันสมัยมาใช้ในการให้บริการ ตลอดจนมีระบบความปลอดภัยในการดูแลชีวิตและทรัพย์สิน 
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของปวีณา คชสาร (2552) ได้วิจัยเรื่อง คุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสนิ
สาขาศรีราชา อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรีผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน 
สาขาศรีราชา อำเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี คุณภาพบริการในภาพรวมอยู่ในระดับดี 
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2. ด้านความน่าเช่ือถือของธนาคาร พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อคุณภาพการ
ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านความน่าเช่ือถือของธนาคารภาพรวมอยู่ใน
ระดับดี ทั ้งนี ้อาจเนื่องมาจากผู้ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนั กพหลโยธิน สามารถให้
คำแนะนำหรือแก้ปัญหาเกี่ยวกับขั้นตอนการทำธุรกรรมต่าง ๆ  แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้องให้บริการได้
ตามเวลาที่กำหนดไว้ ตลอดจนผู้ให้บริการสามารถตอบข้อสงสัยหรือให้ความรู้ในด้านต่าง ๆ ได้ดี 
สอดคล้องกับงานวิจัยของจันทนา ประสงค์กิจ (2552) วิจัยเรื่องคุณภาพการบริการของธนาคารกรงุศรีอยุธยา 
จำกัด (มหาชน) สาขาย่อย แหลมฉบังผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าคุณภาพบริการ
ด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่นมีคุณภาพในการบรกิารที่ดีมากที่สุด โดยพบว่าด้านการทำให้
ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่นมีคุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด 

3. ด้านความตั้งใจที่จะให้บริการด้วยความรวดเร็ว พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็น
ต่อคุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านความตั้งใจที่จะให้บรกิาร
ด้วยความรวดเร็ว ภาพรวมอยู่ในระดับดี ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขา
สำนักพหลโยธิน มีจำนวนผู้ให้บริการเพียงพอ มีการเปิดช่องบริการเพิ่มเมื่อมีผู้รับบริการเป็นจำนวน
มากข้ึน ตลอดจนมีความกระตือรือร้นที่จะใหบ้ริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของจันทนา ประสงค์กิจ (2552) 
ซึ่งวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สาขาย่อย แหลมฉบัง  
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าคุณภาพบริการด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น
มีคุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด โดยพบว่าด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น มีคุณภาพ
ในการบริการที่ดีมากที่สุด 

4. ด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อ
คุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิด
ความเช่ือมั่น ภาพรวมอยู่ในระดับดี ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนัก
พหลโยธิน แต่งกายสะอาดเรียบร้อย ผู้ให้บริการมีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มอัธยาศัยดี มีความเป็นกันเอง 
ตลอดจนมีกิริยามารยาทสุภาพ สอดคล้องกับผลงานวิจัยของจันทนา ประสงค์กิจ (2552) ซึ่งวิจัยเรื่อง 
คุณภาพการบริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สาขาย่อย แหลมฉบัง ผลการศึกษา
พบว่า กลุ ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าคุณภาพบริการด้านการทำให้ผู ้มาใช้บริการเกิดความเชื่อมั่น 
มีคุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด โดยพบว่าด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น มีคุณภาพ
ในการบริการที่ดีมากที่สุด 

5. ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้มาใช้บริการ พบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความคิดเห็นต่อคุณภาพ 
การให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้มาใช้บริการภาพรวม 
อยู่ในระดับดี ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธินให้บริการ
นำเสนอผลิตภัณฑ์/บริการ ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า รับฟังปัญหา และข้อเสนอแนะและ
พร้อมที่จะปรับปรุงตามความต้องการของลูกค้า สอดคล้องกับผลงานวิจัยของจันทนา ประสงค์กิจ 



240 
 

 
 

(2552) ซึ่งวิจัยเรื่อง คุณภาพการบริการของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) สาขาย่อย แหลม
ฉ บั ง  
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าคุณภาพบริการด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความ
เช่ือมั่นมีคุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด โดยพบว่าด้านการทำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความเช่ือมั่น มี
คุณภาพในการบริการที่ดีมากที่สุด 

 
ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 

จากผลการวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้คุณภาพในการให้บริการที่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสำนัก

พหลโยธิน ผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. เนื่องจากลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การเลือกใช้บริการฝากเงิน ด้านบุคคลในระดับมากที่สุด โดยเฉพาะในเรื่อง พนักงานมีความน่าเช่ือถือ 

มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและมีความรู้สามารถให้คำแนะนำอย่างถูกต้อง ประกอบกับลูกค้าให้ความสำคัญ

ต่อคุณภาพการให้บริการ ด้านความน่าเช่ือถือของธนาคารในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะในเรื่อง 

ผู้ให้บริการสามารถตอบข้อสงสัยหรือให้ความรู้ในด้านต่าง ๆ ได้ และผู้ให้บริการสามารถให้คำแนะนำ

หรือแก้ปัญหาเกี่ยวกับข้ันตอนการทำธุรกรรมต่าง ๆ แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง และผู้ให้บริการสามารถ

ให้บริการได้ตรงตามความต้องการตั้งแต่ครั้งแรก 

 ดังนั ้นธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ควรเพิ ่มการอบรมพนักงาน เพื ่อเพิ่ม 

ประสิทธิในการทำงาน และเพื่อให้พนักงานเกิดความใส่ใจในการให้บริการเพิ ่มขึ้น อีกทั้งยังควร

กำหนดให้พนักงานศึกษารายละเอียดผลิตภัณฑ์ หรือบริการประเภทต่าง ๆ  ของธนาคารให้ถ่องแท้ 

เพื่อที่จะได้ให้รายละเอียดหรืออธิบายลกูค้าให้เข้าใจได้ เมื่อลูกค้ามีความเข้าใจเป็นอย่างดีก็จะเพิ่มโอกาส

ในการที่ลูกค้าจะตกลงทำธุรกรรมต่าง ๆ กับธนาคารต่อไป  

2. เนื่องจากลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การเลือกใช้บริการฝากเงิน ด้านกระบวนการในระดับมากโดยเฉพาะในเรื่อง การให้บริการมีความถูกต้อง 

เชื ่อถือได้ การให้บริการมีการจัดระบบคิวที่ชัดเจน และการให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 

ประกอบกับลูกค้าให้ความสำคัญต่อคุณภาพการให้บริการ ด้านความเอาใจใส่ต่อผู ้มาใช้บริการ  

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะในเรื่องผู้ให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน

ให้บริการนำเสนอผลิตภัณฑ์/บริการ ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า รับฟังปัญหา และข้อเสนอแนะ

และพร้อมที่จะปรับปรุงตามความต้องการของลูกค้า 
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 ดังนั้นธนาคารออมสินควรปรับปรุงและพัฒนาในเรื่องความรวดเร็วและความถูกต้องแม่นยำ

ความเอาใจใส่ในการให้บริการ โดยการจัดสรรงบประมาณให้กับอุปกรณ์ที ่ทันสมัย เพื ่อจะได้ใช้

สนับสนุนกระบวนการให้บริการให้มีประสิทธิภาพและช่วยลดความล่าช้าของขั้นตอนการใหบ้ริการ 

อีกทั้งเพื่อลดเวลาการรอของลูกค้า ซึ่งจะสามารถจูงใจผู้ใช้บริการเดิมกลับมาใช้บริการซ้ำ  

3. เนื่องจากลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การเลือกใช้บริการฝากเงิน ด้านลักษณะทางกายภาพในระดับมาก โดยเฉพาะในเรื่อง  ธนาคารมี

ภาพลักษณ์ที่ดีและมีชื่อเสียง และมีระบบรักษาความปลอดภัยเป็นอย่างดี ประกอบกับผู้ใชบ้รกิารมี

ระดับความคิดเห็นต่อคุณภาพการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ด้านความเป็น

รูปธรรมของการบริการ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เนื่องมาจากธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน 

มีเอกสารและแบบฟอร์มต่าง ๆ  พร้อมที่ใช้ในการให้บริการอยู่ในสภาพพร้อมใช้งาน และมีเครื่องมือ 

อุปกรณ์ ที่ทันสมัยมาใช้ในการให้บริการ ตลอดจนมีระบบความปลอดภัยในการดูแลชีวิตและทรัพยส์นิ 

 ดังนั้น ธนาคารออมสินควรปรับปรุงและพัฒนาด้านภาพลักษณ์ต่าง ๆ  อาทิ ชื่อเสียงของ

ธนาคารและการมีระบบความปลอดภัยที่ดี รวมถึงการสร้างภาพลักษณ์องค์กร โดยการจัดทำโครงการ CSR

เพื่อเป็นประโยชน์ต่อสังคมและชุมชน อีกทั้งยังเป็นการช่วยประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ขององค์กรให้ดีข้ึน

อีกทางหนึ่ง  

4. เนื่องจากลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสำนักพหลโยธิน ให้ความสำคัญต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อ

การเลือกใช้บริการฝากเงนิ ด้านราคาในระดับมาก โดยเฉพาะในเรื่อง ไม่เสียค่าธรรมเนียมแรกเข้าและ

ค่าธรรมเนียมรายปี ค่าธรรมเนียมฝากเงินข้ามจังหวัด และมีอัตราค่าเนียมในการหักบัญชีเพื่อชำระค่า

สาธารณูปโภคที่เหมาะสม ซึ่งข้อเสนอแนะนี้เป็นการปรับปรุงในภาพรวมทั้งธนาคารออมสิน 

 ดังนั้นธนาคารออมสินควรมีนโยบายทบทวนเกี่ยวกับค่าธรรมเนียมที่ลกูค้าต้องเสยีในการทำ

ธุรกรรมต่าง ๆ  เช่น การโอนเงินในบัตรเดียวกันหรือโอนเงินภายในธนาคารเดียวกัน รวมทั้งการถอนเงิน

โดยใช้บัตรธนาคารออมสิน กรณีผู้โอน ผู้รับโอน หรือเครื่อง ATM อยู่นอกเขตจังหวัด ครั้งละ 15 บาท 
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 ผลการวิจัยพบว่า 1) ระดับความคิดเห็นต่อแรงจูงใจของพนักงานบริษัทธุรกิจสื่อสารใน
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับเห็นด้วยมากถึงมากที่สุด 2) ระดับความคิดเห็นต่อทัศนคติของพนักงาน
ที่มีต่อองค์กรของพนักบริษัทธุรกิจสื่อสารในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด 3) ระดับ
ความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ดีต ่อองค์กรของพนักงานบริษัทธุรกิจสื ่อสารใน
กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษาพบว่า 1) เพศ 
สถานภาพสมรส และระดับการศึกษาที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรไม่
แตกต่างกัน ส่วนอายุที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านความสำนึกใน
หน้าที่แตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้าน
ความสำนึกในหน้าที่และการให้ความร่วมมือแตกต่างกัน และอายุงานที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านการให้ความร่วมมือที่แตกต่างกันอย่างมีสาระสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 2) แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรอย่างมนีัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดบั 
0.05 และ 3) ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 คำสำคัญ :  พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร แรงจูงใจ ทัศนคติ 
 
Abstract 
 This research was study on the objective of the study Factor Influencing 
Organizational Citizenship Behavior of Communication Business Employees in Bangkok 
and study Organizational Citizenship Behavior of Communication Business Employees 
in Bangkok. The questionnaire was used as a tool to collect data from operation staffs 
and specialist. Statistics used in the analysis are frequency, percentage, mean, and 
standard deviation. And tested hypotheses using t-test statistics for independent 
sample, ANOVA (One-Way ANOVA), and Regression (Simple Regression). 
 This research found that 1) t[he motivation level of communication business 
employees  in Bangkok at high and highest level. 2) The attitude toward the 
organization of communication business employees in Bangkok as highest level. 3) The 
organizational citizenship behavior of communication business employees in Bangkok 
as highest level.  
 The research found that 1) gender, marital status and education were not 
different. While age was different in awareness of duty behavior side, earning was 
different in awareness of duty behavior and cooperation behavior side and working 
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experience was different in cooperation behavior side, 2) the motivation influences the 
organizational citizenship behavior of communication business employees in Bangkok 
at the level of statistical significance of 0.05, 3) the attitude toward the organization 
influences the organizational citizenship behavior of communication business 
employees in Bangkok. 
 
Keyword : ORGANIZATIONAL MEMBERSHIP BEHAVIOR, MOTIVATION, ATTITUDE 
 
บทนำ 

การดำเนินธุรกิจเป็นงานที่จะต้องคำนึงถึงผลได้ผลเสีย กำไรขาดทุน รวมทั้ งการแข่งขนัของ
ธุรกิจในประเภทที่ใกล้เคียงกัน เช่น การตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การบริการ เป็นต้น และ
ปัญหาในการดำเนินธุรกิจที่หลายๆ องค์กรต้องประสบ มักหนีไม่พ้นเรื่องการบริหารคนในองคก์รซึ่ง
จัดเป็นทรัพยากรบุคคลที่มีค่าของ องค์กร ซึ่งจัดเป็นเป้าหมายสูงสุดของการบรหิาร โดยจะทำอย่างไร
ให้สามารถบริหารจดัการผู้ใต้บังคับบัญชาให้สามารถทำงานได้ บรรลุตามเปา้หมายสงูสดุขององค์กรได้ 
ดังนั้น จึงเป็นหน้าที่และภารกิจที่สำคัญที่สุดของผู้บริหารที่จะต้องเรียนรู้ศาสตร์ ในการบริหารบุคคล 
ที่เน้นเรื่องการศึกษาพฤติกรรมบุคคล กลุ่มและองค์การ ตลอดจนปัจจัยต่างๆ ที่ส่ง ผลกระทบต่อ
พฤติกรรมในองค์การ เพื ่ออธิบาย ทำนายและควบคุมปรากฏการณ์ของการบริหารที ่เก ิดข้ึน 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ความรู้ความเข้าใจแนวคิดเรื่องแรงจูงใจของบุคคล จะช่วยให้ผู้บริหารรู้ถึงความ
ต้องการและแรงจูงใจของผู ้ใต้บังคับบัญชาและ พร้อมที ่จะสร้างแรงจูงใจในการทำงานเพื ่อให้
ผู้ใต้บังคับบัญชาดังกล่าว ทำงานอย่างที่เรียกว่า “งานก็ได้ผล คนก็เป็นสุข” ที่ถือว่าเป็นองค์ประกอบ
สำคัญของความสำเร็จในการบริหารงาน (ปรัชญา ปิยะมโนธรรม, 2558)   
 ในบรรดาทรัพยากรการบริหารอันประกอบด้วย Ms ต่างๆได้แก่ คน (Man) เงิน (Money) 
วัตถุดิบ (Material) เครื่องจักร (Machine) การจัดการ (Management) ตลาด (Market) และ เวลา 
(Time) นั้น เป็นที่ยอมรับกันอย่างสากลว่า “คน” เป็นทรัพยากรที่สำคัญที่สุดในการบริหารเพราะคน
เป็นทรัพยากรที่ทรงคุณค่ายิ่ง สามารถสร้างคุณค่า (Value Creation) ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่
องค์กรได้ (พรชัย เจดามาน, 2556) 
 Spector (2003: 250 อ้างในวัลลภ ล้อมตะคุ, 2554) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที ่ดีใน องค์การว่า หมายถึง พฤติกรรมที่อยู ่นอกเหนือข้อกําหนดของงาน และสร้าง
ประโยชน์ให้กับ องค์การ เช่น การตรงต่อเวลา การช่วยเหลือผู้ร่วมงาน การอาสาปฏิบัติงานโดยไม่
ต้องร้องขอ การ ให้คําแนะนําเพื่อการพัฒนาในด้านต่างๆ ขององค์การ และการไม่เสียเวลาในการ
ปฏิบัติงานไปโดย เปล่าประโยชน์เป็นต้น ซึ่งเป็นพฤติกรรมทีม่ีความสําคัญในการสนับสนุนประสทิธิผล
ในการ ปฏิบัติงานขององค์การโดยรวม 



246 
 

 
 

จากการสืบค้นข้อมูลผู้วิจัยในฐานะผู้ปฏิบัติงานในธุรกิจสื่อสาร จึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นพนักงานที่ดีต่อองค์กร เพื ่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการบริหาร
ทรัพยากรบุคคลขององค์กรให้ดีย่ิงข้ึนไป 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์กรของพนักงาน
ในบริษัทธุรกิจสื่อสารในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื ่อศึกษาพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ดีขององค์กรของพนักงานในบริษัทธุรกิจ
สื่อสารในกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวิจัย  

H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรแตกต่างกัน  
H2 : แรงจงูใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร 
H3 : ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

   ตัวแปรต้น               ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายได ้
6. อายุงาน 

แรงจูงใจ 
1. เงินเดือน สวัสดิการ และ
ผลตอบแทน 
2. ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
3. สภาพแวดล้อมในการทำงาน 
4. ความก้าวหน้าในงาน และความ
มั่นคงในงาน 
(Herzberg, 1959) 
 

ท ัศนคต ิของพน ักงานท ี ่ม ี ต่ อ
องค์กร 
1. ด้านความเข้าใจ 
2. ด้านความรู้สกึ 
3. ด้านพฤติกรรม 
(ธงชัย สันติวงษ์, 2540)  
 

พฤติกรรมการเป็นสมาชิกท่ีดีต่อ
องค์กร 

1. พฤติกรรมการให้ความช่วยเหลือ 
2. พฤติกรรมความสำนึกในหน้าที่ 
3. พฤติกรรมการให้ความร่วมมือ 
4. พฤติกรรมความอดทนอดกลั้น 
5. พฤติกรรมการคำนึงถึงผู้อื่น  
(Organ and Bateman, 1991) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรของพนักงานบริษัทธุรกิจสื่อสารในกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ พนักงานระดับปฏิบัติการ และระดับชำนาญการ 
โดยผู้วิจัยกำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การกำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane 
ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% และความคลาดเคลื่อนที่ 5% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างข้ันต่ำที่ 387 ราย โดย
ทำการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วน
การทดสอบสมมติฐานใช ้สถ ิติ  t-test (t-test for independent Sample) ANOVA (One-Way 
ANOVA) และ Regression (Simple Regression) 
 
สรุปผลการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จำนวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มากที่ส ุด คิดเป็นร้อยละ58.00 
รองลงมามีอายุต่ำกว่าหรือเทียบเท่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.00 มีสถานภาพโสดมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 71.25 และมีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 28.75 จบการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 61.00 และจบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 39.00 ส่วนใหญ่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001-45,000 บาท มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมารายได้เฉลี่ยตอ่
เดือน ระหว่าง 15,001-30,000 บาทคิดเป็น 28.25 มีอายุงานมากกว่า 10 ปีขึ้นไปมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 40 รองลงมา มีอายุงานระหว่าง 1ปี – ต่ำกว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.75  

2. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านผลตอบแทนโดยรวมอยู่

ในระดับเห็นด้วยมาก โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.16 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของ
ผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านผลตอบแทนโดยรวมอยู่ที่  อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด 

ได้แก่ บริษัทมอบสวัสดิการที่เหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.24 ระดับความเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจเกี่ยวกับผลตอบแทนอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ได้แก่ เงินเดือนที่ได้รับ

เหมาะสมกับหน้าที่ทีไ่ด้รับมอบหมาย โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.18 บริษัทมีการปรับเงนิเดือนอยา่ง

สม่ำเสมอโดยมีค่าเฉลี ่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.17 และน้อยที ่ส ุด คือ เง ินเดือนที่ได้ร ับเหมาะสมกับ

ความสามารถ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.09  
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3. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านความสัมพันธ์ระหว่าง

บุคคลโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.26 เมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลอยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ เพื่อนร่วมงานมีความเป็นมิตร และช่วย เหลือซึ่งกันและกัน โดยมี

ค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.32 ผู้บังคับบัญชามีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และเอาใจใส่ต่อพนักงานทุกคน โดยมี

ค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.28 เมื่อพนักงานประสบปญัหาในการทำงานผู้บงัคับบญัชาจะให้คำแนะนำเปน็

อย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.26 และ พนักงานและเพื่อนร่วมงานมีความร่วมมือเพื่อใหง้าน

สำเร็จไปด้วยดี โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.26  
4. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านสภาพแวดล้อมในการ

ทำงานโดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.26 เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านสภาพแวดล้อมในการ
ทำงานอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ สถานที่ปฏิบัติงานมีสิ่งอำนวยความสะดวกอย่างเพียงพอ 

โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.28 สภาพแวดล้อมในสถานที่ปฏิบัติงานมีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย 

(X̅ ) เท่ากับ 4.27 บริษัทมีอุปกรณ์ที่ใช้ในการปฏิบัติงานอย่างเพียงพอ โดยมีค่าเฉลี่ย  (X̅ ) เท่ากับ 

4.27 และ พนักงานทุกคนเข้าใจความรับผิดชอบต่อหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) 
เท่ากับ 4.27  

5. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านความก้าวหน้าในงาน 

และความมั่นคงในงาน โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.26 เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจด้านสภาพแวดล้อม

ในการทำงานอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ บริษัทมีช่ือเสียง และมีความมั่นคง โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ 
) เท่ากับ 4.38 พนักงานต้องการความรับผิดชอบในหน้าที่ที่ต้องใช้ความสามารถยิ่งขึ้น โดยมีค่าเฉลี่ย 

(X̅ ) เท่ากับ 4.26 และพนักงานต้องการได้รับคัดเลือกเป็นหัวหน้าผู้ปฏิบัติงาน โดยมีค่าเฉลี่ย  (X̅ ) 
เท่ากับ 4.24  

6. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กร

ด้านความเข้าใจ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.49 เมื่อพิจารณา
รายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรด้าน
ความเข้าใจอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่ส ุด ได้แก่ พนักงานมีความรู ้สึกจงรักภักดีต่อบริษัท โดยมี

ค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.52 หากมีผู้อื่นกล่าวร้ายต่อบริษัท พนักงานจะชี้แจงเพื่อให้ผู้อื่นเข้าใจบริษัท

ในทางที่ถูกต้อง โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.49 และพนักงานภูมิใจที่ได้บอกกับผู้อื่นว่าเป็นพนักงาน

ของบริษัท โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.47  
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7. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กร
ด้านความรู้สึก โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของ
ผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรด้านความรู้สึกอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก
ที่สุด ได้แก่ พนักงานมีความรู้สึกเช่ือมั่น และยอมรับในเป้าหมายและค่านิยมของบริษัท โดยมีค่าเฉลี่ย 

(X̅ ) เท่ากับ 4.30 พนักงานรู้สึกว่าการทำงานในบริษัทเป็นหน้าที่ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.28 

และพนักงานสามารถยอมรับการเปลี่ยนแปลงต่างๆเพื่อการพัฒนาของบริษัท โดยมีค่าเฉลี่ย  (X̅ ) 
เท่ากับ 4.25  

8. ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กร

ด้านพฤติกรรม โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.32 เมื่อพจิารณา
รายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรด้าน
พฤติกรรมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ เป้าหมายของบริษัทสอดคล้องกับการปฏิบัติงานของ

พนักงาน โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.40 พนักงานเต็มใจที่จะทุ่มเทกำลังกายกำลังใจในการทำงาน 

เพื่อช่วยให้บริษัทประสบความสำเร็จ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.33 และพนักงานมีส่วนร่วมใน

กิจกรรมของบริษัทเสมอ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.28  
9. ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ

องค์กรด้านพฤติกรรมการให้ความช่วยเหลือ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) 
เท่ากับ 4.42 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านพฤติกรรมการให้ความช่วยเหลือ อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ 

พนักงานมักให้คำแนะนำแก่พนักงานใหม่และเพื่อนร่วมงานด้วยความเต็มใจ โดยมีค่าเฉลี่ย  (X̅ ) 

เท่ากับ 4.50 พนักงานสามารถทำงานแทนเพื่อนร่วมงานที่ไม่มาทำงานได้ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 

4.48 และพนักงานมักช่วยเหลือเพื่อนร่วมงานเมื่อเพื่อนมีงานมาก โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.40  
10.ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ

องค์กรด้านความสำนึกในหน้าที่ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 
4.42 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านความสำนึกในหน้าที่ อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ พนักงานทำงาน

ด้วยความซื่อสัตย์สุจริต โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.45 พนักงานทำงานด้วยความเต็มใจและเต็มที่

กับงานที่ทำ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.45 และพนักงานปฏิบัติตามกฎระเบียบของบริษัท โดยมี

ค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.40  
11.ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ

องค์กรด้านการให้ความร่วมมือ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.33 
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปน็สมาชิก
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ที่ดีต่อองค์กรด้านการให้ความร่วมมือ อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ พนักงานสนับสนุนการเข้า

ร่วมกิจกรรมของบริษัทอยู่เสมอ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.36 พนักงานสนใจการประชุม และเข้า

ร่วมประชุมอยู่เสมอ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.35 และพนักงานให้ความร่วมมือในการทำงานหรือ

ร่วมกิจกรรมกับผู้อื่นด้วยความเต็มใจ โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.35  
12.ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ

องค์กรด้านความอดทนอดกลั้น โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.34 
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปน็สมาชิก
ที่ดีต่อองค์กรด้านความอดทนอดกลั้น อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ พนักงานมีความอดทนต่อ

งานที่ได้รับมอบหมาย โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.38 พนักงานยอมรับคำตักเตือนจากหัวหน้างาน 

เพื่อนำกลับมาปรับปรุงการทำงานต่อไป โดยมีค่าเฉลี่ย  (X̅ ) เท่ากับ 4.37 และพนักงานยินดีรับฟัง

ความคิดเห็นจากเพื่อนร่วมงาน โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.35  
13.ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ

องค์กรด้านการคำนึงถึงผู้อื่น โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.40 
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าระดับความเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปน็สมาชิก
ที่ดีต่อองค์กรด้านการคำนึงถึงผู้อื่น อยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด ได้แก่ พนักงานให้เกียรติเพื่อน

ร่วมงานทุกคนในการปฏิบัติงานร่วมกัน โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.47 พนักงานคำนึงถึงการกระทำ

ของตนเองทุกครั้งในการปฏิบัติกับผู้อื่น โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.40 และพนักงานไม่ส่งเสียงดัง

รบกวนการทำงานต่อเพื่อนร่วมงาน โดยมีค่าเฉลี่ย (X̅ ) เท่ากับ 4.39  
ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 

  1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรแตกต่างกัน
หรือไม่ พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรไม่แตกต่างกัน อายุที่
แตกต่างกันมีพฤติกรรมความสำนึกในหน้าที่แตกต่างกันโดย พนักงานที่มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มี
พฤติกรรมความสำนึกในหน้าที่แตกต่างจากพนักงานที่อายุระหว่าง 46-55 ปีอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 สถานภาพสมรสที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมความสำนึกในหน้าที่ และ พฤติกรรมการให้
ความร่วมมือแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลำดับ ระดับการศึกษา
ที่ต่างกันมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรไม่แตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการความสำนึกในหน้าที่ และพฤติกรรมการให้ความร่วมมือแตกต่างกัน โดยพนักงานที่มี
รายได้เฉลี ่ยต่อเดือนระหว่าง 15,001-30,000 บาทมีพฤติกรรมการความสำนึกในหน้าที ่ และ
พฤติกรรมการให้ความร่วมมือ แตกต่างกับผู้มีรายได้เฉลี่ยสูงกว่า 60,000 บาทข้ึนไปอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 อายุงานที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการให้ความร่วมมือแตกต่างกันโดยพนักงาน
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ที่มีอายุงานระหว่าง 5 ป-ี10 ปี มีพฤติกรรมการให้ความร่วมมือแตกต่างกับผู้ที่มีอายุงานมากกว่า 10 
ปีข้ึนไปอย่างมีสาระสำคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
  2. แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรอย่างมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่
ระดับ 0.05 
  3. ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
อภิปรายผล 
  การอภิปรายผลจะเปรียบเทียบผลการวิเคราะห์ข้อมูลกับเอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง โดย
จะอธิบายตามสมมติฐาน ดังนี้ 
  1. สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ
องค์กรที่แตกต่างกันพบว่า เพศ สถานภาพสมรส และระดับการศึกษาที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรที่ไม่แตกต่างกัน ส่วนอายุที่แตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อ
องค์กรด้านความสำนึกในหน้าที่แตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านความสำนึกในหน้าที่และการให้ความร่วมมือแตกต่างกัน และอายุงานที่
แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการเปน็สมาชิกที่ดีต่อองค์กรด้านการให้ความร่วมมือทีแ่ตกต่างกัน อาจเป็น
เพราะว่าพนักงานที่มีอายุงานที่สงูกว่า จะมีฐานเงินเดือนที่สงูกว่า และมีอายุที่มากกว่า ด้วยวุฒิภาวะที่
มากกว่าทำให้มีพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรที่มากกว่าน่ันเอง 
  2. สมมติฐานข้อที่ 2 แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กร พบว่า 
แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีต่อองค์กรอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  อาจกล่าวได้ว่า ผลตอบแทน ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล สภาพแวดล้อมในที่ทำงาน 
ความก้าวหน้าในงาน และความมั ่นคงในงาน สามารถทำให้พนักงานมีกำลังใจที่จะปฏิบัติงานที่
นอกเหนือจากหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย เนื่องจากพนักงานมีความพึงพอใจต่อแรงจูงใจ สอดคล้องกับ 
รวินท์พร สุวรรณรัตน์ และบังอร โสฬส (2560) ซึ่งศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการทำงาน 
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์การ และประสิทธิผลการทำงานในองค์การของบุคลากรวัย
ทำงาน รวมทั้งศึกษาอำนาจในการทำนาย ประสิทธิผลการทำงานในองค์การ แรงจูงใจในการทำงาน 
และพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์การ กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วยพนักงานในองค์การต่างๆซึ่ง
เป็นนักศึกษา สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์จำนวน 401 คน โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สัน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบเพิ่มทีละตัวแปร ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสรุป
ได้ว่า แรงจูงใจในการทำงานโดยรวมและรายด้าน ทุกด้านมีความสัมพันธ์เชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทา
งาสถิติกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์การทั้งโดยรวมและรายด้านทุกด้าน   และสอดคล้อง
กับทฤษฏีสองปัจจัยของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg’s Two-Factor Theory) Herzberg (1995 อ้างใน 
นรากร งาคชสาร, 2554) สรุปไว้ว่า ปัจจัยค้ำจุน (Hygiene Factor) เป็นปัจจัยที่ก่อให้เกดิแรงจูงใจใน
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การทำงาน ปัจจัยเหล่าน้ีจะพบในสภาพแวดล้อมของการทำงานอยู่ตลอดเวลา เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
หรือสัมพันธ์กับความรู้สึกในทางลบกับงานที่ปฏิบัติและเกี่ยวของกับสภาพแวดล้อมของงาน ถ้าไม่มี
หรือไม่สอดคล้องกับความปรารถนาของบุคคลในองค์การจะทำให้บุคคลเหล่านั้นไม่อยากทำงานมี
ความท้อแท้  
  3. สมมติฐานข้อที่ 3 ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดีต่อองค์กร พบว่า ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิก
ที่ดีต่อองค์กรอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  อาจกล่าวได้ว่า ความทัศนคติที่ดีของพนักงานที่มีต่อองค์กรเป็นแรงกระตุ้นให้พนักงานมี
กำลังใจในการทำงานตามหน้าที่ และนอกเหนือจากหน้าที่ ทั้งนี้เกิดจากพนักงานความพึงพอใจใน
องค์กรจึง ส่งผลต่อพฤติกรรมของของพนักงานนั่นเอง ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Fishbein & 
Ajzen (1975: 102 อ้างถึงใน วีราภรณ์ บุตรทองดี, 2557) ที่ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติ
มีความเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมที่แสดงออกอย่างตั้งใจ เนื่องจากมนุษย์ที่มีความตั้งใจในการทำสิ่งใดสิ่ง
หนึ ่งจะแสดงพฤติกรรมออกมาในด้านบวกโดยตรง ทัศนคติเป็นความโน้มเอียงของจิตใจที ่มีต่อ
ประสบการณ์ที่ได้รับอาจเป็นความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ เห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยหรือเกี่ยวกับ
ความรู้สึก เช่นความชอบ ความเกลียด เป็นต้น และสอดคล้องกับ Schiffman & Kanuk (1994 อ้าง
ถึงใน วีราภรณ์ บุตรทองดี, 2557) ได้ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติ หมายถึง ความโน้ม
เอียงที่เรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมที่สอดคล้องกับลกัษณะที่พึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจที่มีต่อสิ่งใด สิ่งหนึ่ง 
หรืออาจหมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในที่สะท้อนว่าบุคคลมีความโน้มเอียง พอใจหรือไม่พอใจต่อ
บางสิ่ง เนื่องจากกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไม่สามารถสังเกตเห็นได้โดยตรง แต่ต้องแสดงว่า
บุคคลกล่าวถึงอะไร หรือทำอะไร 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัย 

 ข้อเสนอแนะของงานวิจัยน้ีสามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ ดังนี้ 
 1. การนำผลการวิจัยไปใช้ 
 พนักงานบริษัทสื่อสาร เป็นบุคลากรที่สำคัญขององค์กรทีต่้องการได้รับการเอาใจใส ่เนื่องจาก

พนักงานเหล่านี้ต้องเผชิญกับสภาพความกดดัน การให้แรงจูงใจ และการสร้างทัศนคติที ่ดีของ
พนักงานจะส่งผลให้องค์กร ประสบความสำเร็จ และเจริญก้าวหน้าไปได้ทันต่อสภาพการแข่งขันที่
รุนแรงของตลาดในขณะนี้ 

 นอกจากนี้ การจัดให้สภาพแวดล้อมของการทำงาน ความสัมพันธ์ในที่ทำงาน เป็นที่พอใจ
ของพนักงานจะยิ่งสามารถพัฒนาพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์กรของพนักงานให้ยิ่งสูงข้ึน 



254 
 

 
 

 ดังนั้นองค์กรควรจะให้ความสำคัญต่อแรงจูงใจขององค์กรที่มี และทัศนคติของพนกังานที่มี
ต่อองค์กรโดยควรมีการประเมินความพึงพอใจของพนักงานที่มีต่อแรงจูงใจขององค์กร และประเมิน
ทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรเป็นระยะๆ เพื่อเป็นการพัฒนาศักยภาพของพนักงานในองค์กรใหม้ี
ทั้งประสิทธิภาพ และประสิทธิผลที่ดียิ่งขึ้นไป 

 2. การเสนอแนะหัวข้อวิจัยที่เกี่ยวข้องหรือสืบเนื่องในการทำวิจัยครั้งต่อไป 
งานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีตอ่องค์กร

ของพนักงานบริษัทสื่อสารในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจัยทำให้ทราบว่า แรงจูงใจที่องค์กรมีให้
พนักงาน และทัศนคติของพนักงานที่มีต่อองค์กรนั้น เป็นตัวกระตุ้นให้พนักงานปฏิบัติหน้าที่ด้วยความ
เต็มใจถึงแม้สิ่งที่ทำน้ันจะนอกเหนือหน้าที่ทีพ่นักงานได้รับมอบหมาย ซึ่งส่งผลดีต่อองค์กรเปน็อย่างยิ่ง 

ดังนั้น สำหรับการศึกษาวิจัยครั้งต่อไปนั้น จึงควรศึกษาว่าปัจจัยใดที่ส่งผลให้พนักงานตั้งใจจะ
พัฒนาศักยภาพของตนเองให้ดีย่ิงๆข้ึนไป ซึ่งหากสามารถทำการวิจัยดังกลา่วได้จะทำให้ทราบแนวทาง
ที่องค์กรสามารถพัฒนาศักยภาพของพนักงาน เพื่อสร้างความแข็งแกร่งขององค์กรต่อไป 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยว
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย และ 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ นักท่องเที่ยวที่เคยไปท่องเที่ยว
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (ANOVA) F-test และและการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า 1) นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เปน็เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุต่ำกว่า 
30 ปี คิดเป็นร้อยละ 52.25 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 69.25 ระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 45.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
38.002) ทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก  เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านสิ่งดึงดูดใจ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา ด้านเส้นทาง

mailto:infinite.blueocean1@gmail.com
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คมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึง และด้านสิ่งอำนวยความสะดวก  3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณา
รายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด  4) การตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก   เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านพฤติกรรมหลังท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา 
ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว และด้าน
การประเมินทางเลือก  5) อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยว
ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น เพศของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยไม่แตกต่างกัน 6) ทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ ด้านเส้นทางคมนาคม
ขนส่งหรือการเข้าถึง และด้านสิ่งอำนวยความสะดวก ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 7) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจทอ่งเทีย่ว
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  
คำสำคัญ :  ทัศนคติ ส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจท่องเที่ยว 
 
Abstract 

The purposes of this research were to (1) investigate the attitudes influencing 
decision in crocodile farm tourism in Thailand and (2) investigate the marketing mix 
factors influencing decision in crocodile farm tourism in Thailand. The samples used in 
this study were 400 tourists who once visited crocodile farmers in Thailand. A 
questionnaire was used as a tool to collect data. Statistics used for data analysis were 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. In addition, data were analyzed 
through t-test for independent samples, ANOVA, f-test, and multiple regression analysis 
for hypothesis testing. 

The results of this research indicated that (1) most tourists were male, 54.50%, 
aged under 30 years old, 52.25%, single, 69.25%, obtained below a bachelor’s degree, 
45.75%, and earned an average monthly income less than or equal to 15,000 baht, 
38.00%, (2) the overall attitudes influencing decision in crocodile farm tourism in 
Thailand were at a high level, and considering each aspect, the attraction had the 
highest mean, followed by transport or accessibility and facility, respectively, (3) the 
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overall marketing mix factors influencing decision in crocodile farm tourism in Thailand 
were at a high level, and considering each aspect, the product had the highest mean, 
followed by price, place, and promotion, respectively, (4) the overall decision in 
crocodile farm tourism in Thailand was at a high level, and considering each aspect, 
the post-tourism behavior had the highest mean, followed by information seeking, 
awareness of needs, decision making in tourism, and evaluation of options, 
respectively, (5) different ages, statuses, educational levels, and average monthly 
incomes of tourists affected decision in crocodile farm tourism in Thailand differently 
with a statistical significance of 0.5, except different genders of tourists affected 
decision making in crocodile farm tourism in Thailand indifferently, (6) the attitudes on 
crocodile farm tourism in terms of transport or accessibility and facility affected 
decision in crocodile farm tourism in Thailand with a statistical significance of 0.5, and 
(7) the marketing mix factors in terms of price, place, and promotion affected decision 
in crocodile farm tourism in Thailand with a statistical significance of 0.05 
Keywords: Attitude, Marketing mix, Decision in tourism  
 
บทนำ 
  ในปัจจุบันการเดินทางท่องเที่ยวในประเทศได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น เห็นได้จากจำนวน
นักท่องเที่ยวชาวไทยมีแนวโน้มที่จะเดินทางเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจากการสำรวจนักท่องเที่ยวไทย
จำนวน 350 รายทั่วประเทศ พบว่า นักท่องเที่ยวไทยมีการเดินทางท่องเที่ยวในไตรมาสที่ 4/2560 
ประมาณร้อยละ 41 สูงกว่าที่วางแผนจากไตรมาสก่อน แต่ยังคงต่ำกว่าสัดส่วนในระยะเดียวกันของปี
ก่อนค่อนข้างมาก ขณะที่ในไตรมาส 1/2561 นักท่องเที่ยวชาวไทยวางแผนการเดินทางท่องเที่ยวใน
ประเทศร้อยละ 41 ต่ำกว่าในไตรมาสเดียวกัน สะท้อนแนวโน้มการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยที่
ยังไม่กลับสู่ระดับปกติ โดยส่วนใหญ่ยังคงวางงบประมาณที่จะใช้ในการท่องเที ่ยวในไตรมาสหน้า
ใกล้เคียงกับไตรมาสนี้ (ร้อยละ 58) ปัจจัยที่นักท่องเที ่ยวไทยให้ความสำคัญในการเลือกสถานที่
ท่องเที่ยว ได้แก่ ความสวยงาม (ร้อยละ 48) ความปลอดภัย (ร้อยละ 47) ที่พักน่าสนใจ (ร้อยละ 42) 
และราคาสินค้าที่ไม่แพง (ร้อยละ 41) แหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวนิยมมากที่สุดยังคงเป็นอินเทอร์เน็ต 
(ร้อยละ 70) และครอบครัว (ร้อยละ 45) (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย สภาอุตสาหกรรมท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย และคณะเศรษฐศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2560, หน้า 6) ประกอบกับ
นโยบายของรัฐบาลที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวที่มีผลสำคัญในการผลักดันการท่องเที่ยวของประเทศ
มีหลายประการ เช่น การพัฒนาการท่องเที่ยวคุณภาพ การกระจายรายได้จากการท่องเที่ยวสู่ท้องถ่ิน 
การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม และการยกระดับภาพลักษณ์ของการท่องเที่ยว
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ไทยในสายตานักท่องเที ่ยวทั่วโลก การใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสารสนเทศในการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวตามแนวคิด “ประเทศไทย 4.0” (“Thailand 4.0”) การประกาศให้ปี พ.ศ. 2558 เป็นปี 
“การท่องเที่ยววิถีไทย” (“2015 Discover Thainess”) การให้ความสำคัญกับการใช้สื ่อสังคม 
(Social Media) เพื่อยกระดับการประชาสัมพันธ์ด้านการท่องเที่ยวของประเทศ การปรับปรุงการ
ให้บริการและสิ่งอำนวยความสะดวกให้ได้มาตรฐานสากล เป็นต้น (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 
2560, หน้า 2) 
  ทรัพยากรการท่องเที่ยวถือเป็นสิ่งสำคัญของการท่องเที่ยวอย่างหนึ่ง หรือเปรียบได้ว่า เป็น
สินค้าหลักของการท่องเที่ยวที่จะดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามาเยือน องค์ประกอบของทรัพยากรการ
ท่องเที่ยวเป็นสิ่งสำคัญในการเพิ่มศักยภาพและคุณค่าของแหล่งท่องเที่ยว ทั้งด้านสิ่งอำนวยความ
สะดวกทางการท่องเที่ยวในหลายรูปแบบ เพื่อพัฒนาเอกลักษณ์ของแหล่งท่องเที่ยวให้โดดเด่นและ
น่าสนใจ นักท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงได้โดยง่าย (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2548) ประเทศไทยนับเป็น
ประเทศที่มีทรัพยากรการท่องเที ่ยวที ่เป็นเอกลักษณ์และมีหลากหลายรูปแบบ สามารถดึงดูด
นักท่องเที ่ยวให้เข้ามาเยี ่ยมได้เป็นจำนวนมาก การพัฒนาองค์ประกอบของทรัพยากรท่องเที่ยว
เหล่าน้ันให้มีประโยชน์มากที่สุด และส่งผลกระทบด้านลบต่อทรพัยากรให้น้อยที่สุด จึงเป็นสิ่งสำคัญที่
ควรคำนึงถึง เพื่อให้ประเทศไทยมีทรัพยากรการท่องเที่ยวที่ มีคุณภาพอย่างยั่งยืน (ปวิตรา วิเศษ, 
2558, หน้า 1-2) 
  ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย เปิดเป็นสถานที่ท่องเทีย่วให้นักทักทอ่งเที่ยวเข้าชมและเป็นแหลง่
ท่องเที่ยวที่เหมาะกับการผู้ที่สนใจมาทัศนศึกษาชีวิตสัตว์และธรณีวิทยา หรือเหมาะกับการท่องเที่ยว
เป็นครอบครัว ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยที่มช่ืีอเสียงและเป็นฟาร์มจระเข้ที่ใหญท่ี่สุด มี 3 แห่ง ได้แก่ 
ฟาร์มจระเข้และสวนสัตว์สมุทรปราการ อุทยานหินล้านปีและฟาร์มจระเข้พัทยา และลานแสดงช้าง
และฟาร์มจระเข้สามพราน  
 ดังนั้น การพัฒนาทางการท่องเที่ยวที่นำไปสู่การท่องเที่ยวที่ยั่งยืนจึงเป็นสิ่งสำคัญอย่างยิ่งเพื่อ
การเกิดรายได้อย่างต่อเนื่องและในระยะยาว อย่างไรก็ตามการพัฒนาต้องมีการศึกษาถึงตลาดหรือ
ธรรมชาติของนักท่องเที่ยวและศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว สิ่งต่าง ๆ 
ที่กระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดความสนใจในความต้องการที่จะเดินทาง หรือสิ่ งต่าง ๆ ที่ทำให้ความ
ต้องการถูกระงับไป หรือทำให้นักท่องเที ่ยวมีความรู ้สึกต่อการเดินทางลดน้อยลงได้ การเข้าใจ
นักท่องเที่ยวหรือภาพลักษณ์ของสถานที่ต่าง ๆ  ในสายตาของนักท่องเที่ยวจึงเป็นสิ่งที่ควรศึกษาให้
เข้าใจชัดเจน เพื่อเป็นส่วนประกอบที่สำคัญของทิศทางในการพัฒนาการท่องเที่ยวโดยเฉพาะของแต่
ละพื้นที่ (สถาบันวิจัยเพื่อการท่องเที่ยว, 2552) 
  จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยได้เป็นเจ้าของกิจการ จึงต้องการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดส ินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ เพื ่อนำผลการศึกษามาประกอบการตัดสินใจในการกำหนด 
กลยุทธ์ต่างๆ ของธุรกิจและพัฒนาปรับปรุงให้ตรงกับความต้องการของนักท่องเที่ยวต่อไป 
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วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม

จระเข้ในประเทศไทย 
สมมติฐานการวิจัย  

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยแตกต่างกัน 

2. ทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้
ในประเทศไทย 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย ผู้วิจัย
ได้นำแนวคิดทฤษฎีจากแนวคิดหลักของนักวิชาการ  ต่าง ๆ แล้วนำมากำหนดเป็นกรอบแนวคิดในการ
วิจัยครั้งนี้ 

ตัวแปรอิสระ                      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ประโยชน์ที่จะได้รับ 

1. ทำให้ทราบถึงระดบัทัศนคติทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจท่องเที่ยวฟารม์จระเข้ในประเทศไทย 
2. ทำให้ทราบถึงระดับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยว

ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 

การตัดสินใจท่องเท่ียว 
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 

1. ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
2. ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว 
5. ด้านพฤติกรรมหลังการท่องเที่ยว 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 
 

 

 

ทัศนคติต่อการท่องเท่ียว 
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 

1. ด้านสิ่งดึงดูดใจ 
2. ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่งหรือ
การเข้าถึง 
3. ด้านสิ่งอำนวยความสะดวก 

 

 

 

 



262 
 

 
 

3. เพื่อเปน็ข้อมูลและแนวทางในการวางแผนปรบัปรุงและพฒันาส่งเสริมการท่องเที่ยวฟารม์
จระเข้ในประเทศไทย 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั ้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่ อศึกษาปัจจัยที ่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย ข้ันตอนการดำเนินงานผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุม่ตังอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักท่องเที่ยวที่เคยไปท่องเทีย่วฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 

ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาฟาร์มจระเข้ 3 แห่งในประเทศไทย ประกอบด้วย ฟาร์มจระเข้และ
สวนสัตว์สมุทรปราการ อุทยานล้านปีและฟาร์มจระเข้พัทยา และฟาร์มจระเข้สามพราน (ลานแสดง
ช้างและฟาร์มจระเข้สามพรานนครปฐม) 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวที่เคยไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศ
ไทย ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาฟาร์มจระเข้ 3 แห่งในประเทศไทย ประกอบด้วย ฟาร์มจระเข้
และสวนสัตว์สมุทรปราการ อุทยานล้านปีและฟาร์มจระเข้พัทยา และฟาร์มจระเข้สามพราน (ลาน
แสดงช้างและฟาร์มจระเข้สามพรานนครปฐม) โดยผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ไม่
ทราบจำนวนประชากร โดยใช้สูตร (Taro Yamance , 1973 อ้างใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2557, หน้า 
46) ได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน  
 เม ื ่อได้จำนวนกลุ่มตัวอย่าง ผ ู ้ว ิจ ัยได้ใช้วิธ ีการสุ ่มตัวอย่างง ่าย (Simple Random 
Sapling) และผู ้วิจัยได้ใช้ว ิธ ีการสุ ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sapling) โดยผู ้วิจัยทำการสุ่ม
ตัวอย่างตามฟาร์มจระเข้และสวนสัตว์สมุทรปราการ อุทยานล้านปีและฟาร์มจระเข้พัทยา และฟาร์ม
จระเข้สามพราน (ลานแสดงช้างและฟาร์มจระเข้สามพรานนครปฐม) แหล่งชุมชน ห้างสรรพสินค้า 
และมหาวิทยาลัย โดยมีคำถามคัดกรองผู้ที่เคยไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ทั้ง 3 แห่ง ในประเทศไทย 

   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
      จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ ่มตัวอย่างสองกลุ ่มที ่เป็นอิสระต่อกัน ( t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression Analysis) 
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สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุต่ำกว่า 30 ปี คิด

เป็นร้อยละ 52.25 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 69.25 ระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 45.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.00 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย 

ทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก  ( X = 3.73, S.D. =0.48) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านสิ่งดึงดูดใจ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  
( X = 3.78, S.D. =0.55) รองลงมา ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึง ( X = 3.70, S.D. 
=0.60) และด้านสิ่งอำนวยความสะดวก ( X = 3.69, S.D. =0.47) ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดเป็น
รายด้าน ดังนี้ 

1. ด้านสิ่งดึงดูดใจ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.78, S.D. =0.55) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
มีการแสดงโชว์จระเข้ที ่เปิดให้ชมทุกวัน มีค่าเฉลี ่ยมากที่สุด ( X = 3.85, S.D. =0.84) รองลงมา 
ช่วงเวลาเปิด-ปิดของการเข้าชมฟาร์มจระเข้ มีความเหมาะสมต่อการท่องเที่ยว ( X = 3.79, S.D. 
=0.96) ฟาร์มจระเข้มีการจัดกิจกรรมพิเศษที่น่าสนใจ ในวันหยุดและวันนักขัตฤกษ์ เช่น การจัด
นิทรรศการต่าง ๆ เกี่ยวกับวันสำคัญนั้นๆ   การแสดงศิลปวัฒนธรรมไทย  และการแสดงการขับร้อง
เพลงล ูกท ุ ่ ง  ( X = 3.76, S.D. =0.70) และราคาค ่าธรรมเน ียมในการเข ้าชมฟาร ์มจระเข้  
มีความเหมาะสมและยุติธรรม ( X = 3.74, S.D. =0.72) ตามลำดับ 

2. ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึง อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.70, S.D. =0.60) 
เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การเดินทางเข้าถึงฟาร์มจระเข้มีหลากหลายเส้นทาง ทั้งทางรถยนต์ส่วน
บุคคล แท็กซี่ และรถประจำทาง มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.85, S.D. =0.85) รองลงมา ทำเลที่ตั้งของ
ฟาร์มจระเข้ มีจุดสังเกตที่สามารถเห็นได้โดยง่าย ( X = 3.69, S.D. =0.82) สามารถเดินทางเข้าถึงฟาร์ม
จระเข้ได้อย่างสะดวก ( X = 3.69, S.D. =0.82) และสามารถสืบค้นข้อมูลในการเดินทางมาท่องเที่ยว
ฟาร์มจระเข้อย่างสะดวก เช่น จากสื่ออินเทอร์เน็ต ( X = 3.58, S.D. =0.87) ตามลำดับ 

3. ด้านสิ่งอำนวยความสะดวก อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.69, S.D. =0.47) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า มีเจ้าหน้าที ่รักษาความปลอดภัยและมีจุดให้บริการนักท่องเที่ยวเพียงพอต่อความ
ต้องการของท่าน  มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.91, S.D. =0.73) รองลงมา มีสัญญาณโทรศัพท์และ
สัญญาณอินเตอร์เน็ตให้บริการแก่นักท่องเที่ยว ( X = 3.81, S.D. =0.85) มีป้ายบอกเส้นทางการเดิน
ชมอย่างชัดเจน ( X = 3.78, S.D. =0.94) มีที่จอดรถเพียงพอและอยู่ในทำเลที่เหมาะสม ( X = 3.66, 
S.D. =0.69) ทางเดินชมฟาร์มจระเข้มีขนาดเหมาะสม สะดวก และปลอดภัยในการเดินชม  ( X = 
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3.60, S.D. =0.75)  ห้องน้ำสะอาด เพียงพอ และสะดวกในการใช้บริการ  ( X = 3.59, S.D. =0.82) 
และมีร้านอาหารและเครื่องดื่มให้บริการเพียงพอต่อความต้องการของท่าน ( X = 3.52, S.D. =0.91) 
ตามลำดับ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย โดยรวม อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.65, S.D. = 0.45) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี ่ยมากที่สุด  ( X = 3.78, S.D. = 0.48) รองลงมา ด้านราคา ( X = 3.74, S.D. 
=0.56) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ( X = 3.62, S.D. = 0.47) และด้านการส่งเสริมการตลาด ( X = 
3.47, S.D. = 0.61) ตามลำดับ ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.65, S.D. =0.48) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ฟาร์มจระเข้เป็นสถานท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียง มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  ( X = 4.01, S.D. =0.85) รองลงมา 
มีการแสดงจับจระเข้โชว์ด้วยมือเปล่า ( X = 3.86, S.D. =0.95) มีการแสดงของช้างแสนรู้ การแสงดง
กายกรรม และการเชิดสิงห์โต ( X = 3.85, S.D. =0.96) มีการแสดงการต่อสู้กับจระเข้ด้วยมือเปล่า  
( X = 3.76, S.D. =0.83) มีการแสดงศิลปวัฒนธรรมไทยและการแสดงการขับร้องเพลงลูกทุ่ง ( X = 
3.73, S.D. =0.90) มีสนามยิงปืนสำหรับผู้ที่ต้องการปะลองฝีมือการยิงปืน ( X = 3.72, S.D. =0.90)  
มีการแสดงช้างและประเพณีการคล้องช้างอันศักดิ์สิทธิ์ ( X = 3.70, S.D. =0.82) เป็นแหล่งอนุรักษ์
พันธ์สัตว์ป่าประเภทต่าง ๆ  เช่น เสือโคร่ง เสือดาว และเสือดำ เป็นต้น ( X = 3.69, S.D. =0.78) มี
การแสดงมายากล ( X = 3.63, S.D. =0.87) และมีสนามแข่งรถโกคาร์ทสำหรับผู้นิยมความเรว็และการ
แข่งขัน ( X = 3.60, S.D. =0.86) ตามลำดับ 
 2. ด้านราคา อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.74, S.D. =0.56) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า อัตราค่า
เข้าชมมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  ( X = 3.88, S.D. =0.76) รองลงมา ราคาอาหารและ
เครื่องดื่มที่ขายในฟาร์มจระเข้มีความเหมาะสม ( X = 3.84, S.D. =0.92) ราคาสินค้าและของที่ระลึก
ที่จำหน่ายในฟาร์มจระเข้ มีความเหมาะสม ( X = 3.63, S.D. =0.95) และอัตราค่ารถโดยสารและ
รถรางมีความเหมาะสม ( X = 3.62, S.D. =0.85) ตามลำดับ 
 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.62, S.D. =0.47) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า สามารถหาข้อมูลรายละเอียดการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ได้ทางอินเทอร์เน็ต  มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด  ( X = 3.88, S.D. =0.85) รองลงมา เมื่อต้องการทราบรายละเอียดในการท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้สามารถติดต่อได้ทางโทรศัพท์ ( X = 3.69, S.D. =0.84) มีการจัดต้ังศูนย์บริการนักท่องเที่ยว (
X = 3.52, S.D. =0.83) และความสะดวกในการเดินทางมายังฟาร์มจระเข้ ( X = 3.39, S.D. =0.72) 
ตามลำดับ 
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 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.47, S.D. =0.61) เมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่า มีการโฆษณาการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต 
วารสาร และนิตยสาร เป็นต้น  มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด  ( X = 3.58, S.D. =0.92) รองลงมา มีการติดป้าย
ประชาสัมพันธ์ตามสถานที่ต่าง ๆ   ( X = 3.49, S.D. =0.84) มีบริการนั ่งรถฟรี ( X = 3.49, S.D. 
=0.91)  มีเจ้าหน้าที่คอยให้คำแนะนำเกี่ยวกับข้อมูลของแหล่งท่องเที่ยว ( X = 3.45, S.D. =0.98) 
และมีบริการถ่ายภาพตามที่ต่าง ๆ ( X = 3.35, S.D. =101) ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจท่องเท่ียวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
การตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.59, 

S.D. =0.54) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านพฤติกรรมหลังท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 
3.65, S.D. =0.50) รองลงมา ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร ( X = 3.63, S.D. =0.57) ด้านการ
ตระหนักถึงความต้องการ ( X = 3.57, S.D. =0.49) ด้านการตัดสินใจท่องเที ่ยว ( X = 3.56, S.D. 
=0.50) และด้านการประเมินทางเลือก ( X = 3.52, S.D. =0.55) ตามลำดับ ซึ ่งสามารถอธิบาย
รายละเอียดเป็นรายด้าน ดังนี้ 

1. ด้านการตระหนักถึงความต้องการ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.57, S.D. = 0.49) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในวันหยุดสุดสัปดาห์หน้า มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด ( X = 3.83, S.D. =0.86) รองลงมา ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้กับเพื่อน ๆ  ในการ
เดินทางครั้งต่อไป ( X = 3.63, S.D. =0.69) ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในวันหยุดยาวใน
ครั้งหน้า ( X = 3.50, S.D. =0.59) และท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้กับครอบครัวในการ
เดินทางครั้งต่อไป ( X = 3.33, S.D. =0.87) ตามลำดับ 

2. ด้านการเสาะแสวงหาขา่วสาร อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.63, S.D. =0.57) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ท่านจะตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เมื่อได้มีการแสวงหาข่าวสารการท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้เพิ่มเติมจากสื่ออินเทอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.90, S.D. =0.80) รองลงมา ท่านจะ
ตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เมื่อได้มีการนำข่าวสารด้านการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ที่ได้รับเพิ่มเติม
จากสื่ออินเทอร์เน็ตมาเปรียบเทียบกับข้อมูลเดิมที่มีอยู่แล้ว ( X = 3.49, S.D. =0.89) และท่านจะ
ตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เมื่อได้มีการนำข่าวสารด้านการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ที่มีอยู่ไปปรึกษา
ขอคำแนะนำจากแหล่งข่าวสารอื่น ๆ ที่ไม่ใช้สื่ออินเทอร์เน็ต ( X = 3.48, S.D. =0.86) ตามลำดับ 

3. ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.52, S.D. =0.55) เมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่า ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เนื่องจากมีการแสดงโชว์ที่น่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
( X = 3.63, S.D. =0.83) รองลงมา ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้โดยคำนึงถึงความปลอดภัย
เป็นหลัก ( X = 3.58, S.D. =1.02) ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เนื่องจากสถานที่ท่องเที่ยว
กำลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน ( X = 3.54, S.D. =0.83) และท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้โดย
คำนึงถึงความสะดวกสบายในการเดินทาง ที่พัก และอาหาร ( X = 3.34, S.D. =0.72) ตามลำดับ 
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4. ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.58, S.D. =0.50) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ท่านคาดว่าจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้สามพราน (ลานแสดงข้างและฟาร์มจระเข้
สามพราน นครปฐม) ในวันหยุดครั้งต่อไป มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.68, S.D. =0.87) รองลงมา 
ท่านจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ตามค่าใช้จ่ายที่ท่านประเมินไว้ในระดับราคาที่เหมาะสม ( X = 
3.64, S.D. =0.81) ท่านคาดว่าจะเดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้และสวนสัตว์สมุทรปราการในวันหยดุ
ครั้งต่อไป ( X = 3.54, S.D. =0.79) และท่านคาดว่าจะเดินทางท่องเที่ยวอุทยานล้านปีและฟาร์ม
จระเข้พัทยาในวันหยุดครั้งต่อไป ( X = 3.39, S.D. =0.96) ตามลำดับ 

5. ด้านพฤติกรรมหลังท่องเท่ียว อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.65, S.D. =0.54) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า เมื่อท่านไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้มีการแสดงต่าง ๆ ให้ชมที่หลากหลาย และมีกิจกรรม
ต่าง ๆ ที่น่าสนใจ ท่านจะกลับมาท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้อีกครั้ง  มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.73, S.D. 
=0.77) รองลงมา เมื่อท่านไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้แล้วเห็นว่า ฟาร์มจระเข้มีการแสดงต่าง ๆ  ที่มี
ความน่าสนใจ ท่านจึงได้แนะนำเพื ่อนให้ไปท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ในครั ้งต่อไป ( X = 3.67, S.D. 
=0.90) และท่านจะกลับมาท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้อีกครั้ง หากมีการแสดงที่น่าสนใจ ( X = 3.55, S.D. 
=0.78) ตามลำดับ 

ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที ่ยวที ่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ

ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยแตกต่างกัน ดังนี้ 
1. เพศของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศ

ไทยไม่แตกต่างกัน 
2. อายุของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศ

ไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น ด้านการตระหนักถึงความต้องการที่ไม่
แตกต่างกัน 

3. สถานภาพของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. ระดับการศึกษาของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตัดสินใจทอ่งเที่ยวฟาร์มจระเข้
ในประเทศไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของนักท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 พบว่า ทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่ง
หรือการเข้าถึง และด้านสิ ่งอำนวยความสะดวก ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ 
ด้านสิ่งดึงดูดใจ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
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สมมติฐานที่ 3 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย และด้านด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศ
ไทย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่
ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
 

อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย สามารถอภิปรายได้ ดังนี้ 
 1. ทัศนคติที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย อยู่ในระดับ
มาก ซึ่งพบว่า ทัศนคติด้านสิ่งดึงดูดใจอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
มากที่สุด รองลงมา ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึง และด้านสิ่งอำนวยความสะดวก ดังนี ้

 1.1 ด้านสิ่งดึงดูดใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยอยู่ใน
ระดับมาก  โดยพบว่า นักท่องเที่ยวจะพิจารณาจากการแสดงโชว์จระเข้ที่เปิดให้ชมทุกวัน ช่วงเวลา
เปิด-ปิดของการเข้าชมฟาร์มจระเข้ที่มีความเหมาะสมต่อการท่องเที่ยว และการจัดกิจกรรมพเิศษที่
น่าสนใจ ในวันหยุดและวันนักขัตฤกษ์ เช่น การจัดนิทรรศการต่าง ๆ  เกี่ยวกับวันสำคัญนั้นๆ   การ
แสดงศิลปวัฒนธรรมไทย  จะทำให้นักท่องเที่ยวรู้สึกดีและมีการตัดสินใจเดินทางมาท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยเพิ่มข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดองค์ประกอบของทรัพยากรการท่องเที่ยว บูฮา
ลสิ (Buhalis, 2000) กล่าวสรุปไว้ว่า ในการกำหนดจุดมุ่งหมายปลายทางการเดินทางของนักทอ่งเทีย่ว 
จะพิจารณาจาก สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) เช่น แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ สิ่งที่มนุษย์สร้างข้ึนเป็น
สิ่งดึงดูด สิ่งก่อสร้างเฉพาะกิจ แหล่งมรดก และกิจกรรมพิเศษ เป็นต้น 

 1.2 ด้านเส้นทางคมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยอยู่ในระดับมาก  โดยพบว่า นักท่องเที่ยวจะคำนึงถึงการเดินทางเข้าถึงฟาร์ม
จระเข้มีหลากหลายเส้นทาง ทั้งทางรถยนต์ส่วนบุคคล แท็กซี่ และรถประจำทาง รวมถึงทำเลที่ตั้งของ
ฟาร์มจระเข้ มีจุดสังเกตที่สามารถเห็นได้โดยง่าย จะทำให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจมากท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้
ในประเทศมากขึ ้น ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดองค์ประกอบของทรัพยากรการท่องเที ่ยว บูฮาลิส 
(Buhalis, 2000) กล่าวสรุปไว้ว่า ในการกำหนดจุดมุ่งหมายปลายทางการเดินทางของนักท่องเที่ยว 
จะพิจารณาจากการเดินทางและการเข้าถึง (Accessibility) เช่น เส้นทางในการเดินทางเข้าถึงแหล่ง
ท่องเที่ยว สถานีรถไฟ และยานพาหนะในการเดินทาง 

 1.3 ด้านสิ่งอำนวยความสะดวก มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทยอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า หากมีเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัยและมีจุดให้บริการ
นักท่องเที่ยวเพียงพอต่อความต้องการ และมีสัญญาณโทรศัพท์และสัญญาณอินเตอร์เน็ตให้บริการแก่
นักท่องเที่ยว ปัจจัยอำนวยความสะดวกเหล่านี้จะต้องสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้และ
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นักท่องเที่ยวจะตัดสินใจมาท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เพิ่มมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดองค์ประกอบ
ของทรัพยากรการท่องเที่ยว บูฮาลิส (Buhalis, 2000) กล่าวสรุปไว้ว่า ในการกำหนดจุดมุ่งหมาย
ปลายทางการเดินทางของนักท่องเที่ยว จะพิจารณาจากสิ่งอำนวยความสะดวก (Amenities) ที่พัก
และสิ่งอำนวยความสะดวก ร้านอาหาร ร้านสะดวกซื้อ และการให้บริการนำเที่ยว 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยมากที่สดุ รองลงมา ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกรรณิกา มหิชัย (2558) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวที่ซิเคด้า มาร์เก็ต อำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรขัีนธ์  
ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว ที่ซิเคด้า มาร์
เก็ต โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ดังนี ้

 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยอยู่ใน
ระดับมาก โดยพบว่า ฟาร์มจระเข้เป็นสถานท่องเที ่ยวที ่มีชื ่อเสียงจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยมากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นนักท่องเที่ยวจะพิจารณาจากช่ือเสียง
ของฟาร์มจระเข้เป็นหลักก่อนที่จะมีการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วน
ประสมการตลาดของ Armstrong and Kotler (2009, p.616) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสิ่งที่
สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย 
ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน
หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึง
จะมีผลทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 
 2.2 ด้านราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย อยู่ใน
ระดับมาก  โดยพบว่า อัตราค่าเข้าชมมีความเหมาะสมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเทีย่วฟาร์มจระเข้
ในประเทศไทยมากที่สุด ตามด้วยราคาอาหารและเครื่องดื่มที่ขายในฟาร์มจระเข้มีความเหมาะสม 
ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า อัตราค่าเข้าชมฟาร์มจระเข้และราคาอาหารและเครื่องดื่มที่ขายในฟาร์มจระเข้ 
จะสามารถดึงดูดให้นักท่องเที่ยวมีการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  (2552, หน้า 80-81) 
กล่าวว่า ราคา (Price) หมายถึง จำนวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมด
ที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป 
 2.3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า สามารถหาข้อมูลรายละเอียดการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ได้
ทางอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยมากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้
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เห็นว่า หากการค้นหาข้อมูลรายละเอียดการท่องเที ่ยวเกี่ยวกับฟาร์มจระเข้สามารถค้นหาทาง
อินเทอร์เน็ตได้สะดวกและรวดเร็ว จะทำให้นักท่องเที่ยวมีการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น 

 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ใน
ประเทศไทย อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า มีการโฆษณาการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ผ่านสื่อต่าง ๆ  เช่น 
วิทยุ โทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต วารสาร และนิตยสาร เป็นต้น มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์ม
จระเข้ในประเทศไทยมากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากมีการโฆษณาการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ผ่าน
สื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต วารสาร และนิตยสาร เพิ่มมากขึ้นก็จะทำให้นักท่องเที่ยวมี
การรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับฟาร์มจระเข้และมีการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยเพิ่มมาก
ข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดของ Armstrong and Kotler (2009, p. 
617) กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี ่ยวกับองค์กร และ
ส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด 

3. การตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย โดยรวม อยู ่ในระดับมาก  เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ด้านพฤติกรรมหลังท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ด้านการเสาะ
แสวงหาข่าวสาร ด้านการตระหนักถึงความต้องการด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว และด้านการประเมิน
ทางเลือก  ดังนี ้

 3.1 ด้านการตระหนักถึงความต้องการ อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักท่องเที่ยวจะ
เดินทางท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในวันหยุดสุดสัปดาห์หน้ามากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากฟาร์ม
จระเข้มีช่ือเสียง มีการแสดงโชว์จระเข้ที่เปิดให้ชมทุกวัน และมีการจัดกิจกรรมพิเศษต่างๆ มากมาย ก็
จะกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในวันหยุดสุดสัปดาห์หน้า ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีกระบวนการตัดสนิใจด้านการรับรู้ปญัหาของ Shiffman & Kanuk (2004) 
ได้กล่าวว่า การรับรู้ถึงปัญหา สิ่งกระตุ้นที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ สิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในแง่
การนึกถึงและก่อให้เกิดความต้องการและนำไปสู่พฤติกรรม 

 3.2 ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักท่องเที่ยวจะตัดสินใจ
ท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้เมื ่อได้มีการแสวงหาข่าวสารการท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้เพิ ่มเติมจากสื่อ
อินเทอร์เน็ต มากที่ส ุด ทั้งนี ้แสดงให้เห็นว่า หากนักท่องเที ่ยวมีความต้องการและสนใจที่จะไป
ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้จะมีการค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับฟาร์มจระเข้จากอินเทอร์เนต็ก่อนที่จะมี
การตัดสินใจไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ ซึ่งสดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจด้านการ
ค้นหาข้อมูลของ Belch, G.E. & Belch, M.A. (2012) กล่าวว่า กล่าวว่า เริ่มต้นผู้บริโภคจะพยายาม
ค้นหาข้อมูลที่เก็บไว้ในหน่วยความจำ ในด้านประสบการณ์และข้อมูลที่ตนเองได้พบเจอมาเป็นตัวช่วย
ในการตัดสินใจซื้อ โดยแหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคเลือกอาจจะเป็นแหล่งข้อมูลที่มาจากการควบคุมทาง
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การตลาด (Market-Controlled Source) เช่น ข้อมูลจากโฆษณา พนักงานขาย การขายจากจดุซื้อ 
และอินเทอร์เน็ต 

 3.3 ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักท่องเที่ยวจะเดินทาง
ท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้เนื ่องจากมีการแสดงโชว์ที ่น่าสนใจ มากที่ส ุด  ทั้งนี ้แสดงให้เห็นว่า หาก
นักท่องเที่ยวจะเดินทางไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้จะมีการเปรียบเทียบฟาร์มจระเข้าที่มีการแสดงโชว์ที่
มีความน่าสนใจ  
 3.4 ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า นักท่องเที่ยวคาดว่าจะเดินทาง
ท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้สามพราน (ลานแสดงข้างและฟาร์มจระเข้สามพราน นครปฐม) ในวันหยุดครั้ง
ต่อไป มากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า ฟาร์มจระเข้สามพราน (ลานแสดงข้างและฟาร์มจระเข้สามพราน 
นครปฐม) เป็นลานแสดงช้างและฟาร์มจระเข้สามพราน ได้รับการยกย่องว่าสะอาดที่สุด และจัดระบบ
นิเวศน์ได้ลงตัวที่สุดแห่งหนึ่งของโลก (Accredit by CITES 1991) และรางวัลดีเด่นจากการประกวด
รางวัลอุตสาหกรรมท่องเที ่ยวครั ้งที ่ 9 โดยการท่องเที ่ยวแห่งประเทศไทย (โพสต์ทูเดย์, 2561) 
นักท่องเที่ยวจึงตัดสินใจที่จะไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้สามพราน 

 3.5 ด้านพฤติกรรมหลังท่องเที่ยว อยู่ในระดับมากโดยพบว่า เมื่อนักท่องเที่ยวไป
ท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้มีการแสดงต่าง ๆ ให้ชมที ่หลากหลาย และมีกิจกรรมต่าง ๆ ที ่น่าสนใจ 
นักท่องเที่ยวจะกลับมาท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้อีกครั้ง มากที่สุด ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า เมื่อนักท่องเที่ยว
ไปท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้แล้วรู้สึกพึงพอใจในการแสดงต่างๆ ที่มีให้ชมหลากหลาย อีกทั้งกิจกรรมต่าง 
ๆ แสดงอาจมีความน่าสนใจ นักท่องเที่ยวจึงสนใจที่จะกลับมากท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้อีกครั้ง ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังซื้อ/การประเมินหลังซื้อของ 
Belch, G.E. & Belch, M.A. (2012) กล่าวว่า หากผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจจะมีแนวโน้มในการซือ้ซ้ำ แต่
หากสินค้าไม่เป็นที่น่าพอใจผู้บริโภคจะเกิดทัศนคติที่ไม่ดีกับสินค้าและไม่ต้องการซื้อสินค้าน้ันอีก หรือ
ลบรายช่ือออกจากตราสินค้าที่เลือก 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากผลการการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ ด้าน

เส้นทางคมนาคมขนส่งหรือการเข้าถึง และด้านสิ่งอำนวยความสะดวก ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเทีย่ว
ฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้น ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องควร
พิจารณาเพิ่มการอำนวยความสะดวกให้นักท่องเที่ยวสามารถเดินทางมาท่อ งเที่ยวฟาร์มจะเข้าได้
หลายเส้นทาง เพิ่มจุดสังเกตในการมาท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ที่ให้สามารถเห็นได้ง่าย และพิจารณาใน
การเพิ่มข้อมูลรายละเอียดและข่าวสารเกี่ยวกับฟาร์มจระเข้ให้สามารถสืบค้นจากสื่ออินเทอร์เนต็ได้
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ง่าย อาจจะส่งต่อทัศนคติที่มีต่อการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้เพิ่มข้ึน และจะส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทยเพิ่มข้ึนด้วยเช่นกัน 

2. จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย และด้านด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศ
ไทย ดังนั้น ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องควรพิจารณาปรับปรุงอัตราค่าเข้าชมมีความเหมาะสม และพิจารณา
ปรับปรุงราคาอาหารและเครื่องดื่มที่ขายในฟาร์มจระเข้ให้มีความเหมาะสม เพิ่มช่องทางการคน้หา
รายละเอียดการท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ได้ทางอินเทอร์เน็ตให้มากขึ ้น และควรพิ จารณาเพิ่มการ
โฆษณาการท่องเที ่ยวฟาร์มจระเข้ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต วารสาร และ
นิตยสารให้มากขึ้น ก็อาจจะส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย
เพิ่มข้ึนด้วยเช่นกัน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
จากการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
1. ควรทำการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
2. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อแรงจูงใจในการท่องเที่ยวฟาร์มจระเข้ในประเทศไทย 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษา

เอกชนของนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่น 2) ศึกษาปัจจัยในการเลือกโรงเรียนเอกชน
โดยทั่วไปของนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่น 3) ศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์โดยรวมต่อของนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่น และ 4) ศึกษาความสัมพันธ์
ของปัจจัยด้านหลักสูตรของนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่น กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิัย
คือ ผู้ปกครองของนักเรียนที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียน ในสถานศึกษาเอกชนระดับมัธยม 1-6 ในเขต
จังหวัดขอนแก่น ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 
2 ตัวที ่เป็นอิสระต่อกัน ด้วยค่า Independent-Samples t-test การเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวแปร ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) F-test และ
การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ปน็เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ มีอายุ 41-50 ปี 
มีอาชีพรับราชการ  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000  บาท บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ของผู้ตอบ

mailto:infinite.blueocean1@gmail.com
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แบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาโรงเรยีนเอกชนในระดับประถมศึกษา ศึกษาหลักสูตรพิเศษ โรงเรียนของบตุร
หลานที่กำลังศึกษาอยู ่ของผู ้ตอบแบบสอบถาม คือ โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาขอนแก่น (หญิง) โรงเรียนขอนแก่นวิเทศน์ศึกษา และโรงเรียนขอนแก่นครสิเตียน  
และบุตรหลานกำลังศึกษาอยู่ระดับมัธยมต้น (ม.ต้น) และระดับมัธยมปลาย (ม.ปลาย)  2) ทัศนคติที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นโดย
รวมอยู ่ในระดับมากที่สุด เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความเชื ่อในสถาบันมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมา มีความตั้งใจในการที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียนทีน่ี่  3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล ด้านราคา และด้าน
ที่ตั้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 4) การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) 
ในเขตจังหวัดขอนแก่นโดยรวมอยู ่ในระดับมาก เมื่ อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านหลักสูตรมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียนและด้านเหตุผลส่วนตัว  

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทโรงเรียน
ระดับประถม หลักสูตรที่กำลังศึกษา และระดับการศึกษาของบุตรหลานที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นไม่แตกต่างกัน 
ยกเว้น อาชีพ โรงเรียนของบุตรหลานที่กำลังศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษา
เอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.052) ทัศนคติที่มีต่อโรงเรียนส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับ
มัธยม) ในเขตจังหวัดขอนแก่น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 3) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (PS) ด้านราคา ด้านที่ตั้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านบุคคล และด้านลักษณะทาง
กายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยม) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
 
คำสำคัญ : ทัศนคติ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การตดัสินใจ 
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Abstract 
 The study aimed at 1) The purposes of this research were to (1) investigating 
the factors affecting the decision to choose private education of private school 
students in KhonKaen, (2) investigating the factors to choose private schools in general 
of private school students in KhonKaen, (3) investigating the relationship of the overall 
image factors towards private school students in KhonKaen, and (4) investigating the 
relationship of the course factors towards private school students in KhonKaen. The 
samples used in the research were parents who sent their children to private 
secondary and high schools (grades 7 – 12) in KhonKaen. A questionnaire was used as 
a tool to collect data. Statistics used for data analysis were frequency, percentage, 
mean, and standard deviation. In addition, data were analyzed through t-test for 
independent samples, ANOVA, f-test, and multiple regression analysis.  
 The results of this study indicated that(1) most respondents were female, 
aged between 41 and 50 years old, working as a government officer, earning an average 
monthly income of 15,001-25,000 baht, and having children completing from a private 
primary school in a special course. The current schools of their children were Holy 
Redeemer Northeastern Region School, Holy Redeemer School KhonKaen, 
KhonKaenVithesSuksa Bilingual School, and KhonKaen Christian School and they were 
studying at secondary and high educations, (2) the overall attitudes affecting the 
decision to choose private education for children (secondary schools) in 
KhonKaenwere at the highest level, and considering each aspect, the belief in school 
had the highest mean, followed by intention to send their children to this school, (3) 
the overall marketing mix factors (7Ps) affecting the decision to choose private 
education for children (secondary schools) in KhonKaen were at a high level, and 
considering each aspect, the process had the highest mean, followed by promotion, 
product, physical presentation, people, price, and place, respectively, and (4) the 
overall decision to choose private education for children (secondary schools) in 
KhonKaen were at a high level, and considering each aspect, the course had the highest 
mean, followed by school image and personal reason, respectively.  
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 The results of the hypothesis testing showed that (1) different genders, ages, 
average monthly incomes, types of primary school, current courses, and educational 
levels of children affected the decision to choose private education for children 
(secondary schools) in KhonKaen indifferently, except different careers and current 
schools of children affected the decision to choose private education for children 
(secondary schools) in KhonKaen differently with a statistical significance of 0.05, (2) 
the attitudes affecting the decision to choose private education for children (secondary 
schools) in KhonKaenwere statistically significant at 0.05, and (3) the marketing mix 
factors (7Ps) in terms of price, place, people, and physical presentation affected the 
decision to choose private education for children (secondary schools) in KhonKaen 
with a statistical significance of 0.05 while the marketing mix factors (7Ps) in terms of 
product, promotion, and process did not affect the decision to choose private 
education for children (secondary schools) in KhonKaen.  
Keywords: Attitudes, Marketing mix factors, Decision 
 
บทนำ 

การศึกษาเป็นกระบวนการพัฒนามนุษย์ให้มีความเจริญงอกงาม ทั้ งทางด้านสติปัญญา 
ความรู้ คุณธรรม ความดีงามในจิตใจ มีความสามารถที่จะทำงานและคิดวิเคราะห์ได้อย่างถูกต้อง 
สามารถ เรียนรู้ แสวงหาความรู้ ตลอดจนใช้ความรู้ ความสามารถอย่างสร้างสรรค์ มีสุขภาพร่างกาย 
และจิตใจ สมบูรณ์ แข็งแรง ประกอบอาชีพได้ มีวิถีชีวิตกลมกลืนธรรมชาติ สิ่งแวดล้อม และสามารถ
ปรับตัวได้ ในสังคมที่กำลังเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว (สุมน อมรวิวัฒน, 2550, น.3) ทำให้มีผลกระทบ
จากกระแส โลกาภิวัตน์ที่หลั่งไหลเข้ามาอย่างรวดเร็ว จากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการสื่อสาร ซึ่ง
เป็นที่ยอมรับ กันโดยทั่วไปแล้วว่า มีผลทำให้การเปลี่ยนแปลงอย่างมากทางด้านเศรษฐกิจ สังคม 
วัฒนธรรม การเมือง การปกครอง ดังนั้นเมื่อคนได้รับการพัฒนาสมดุล เหมาะสม มีความรู้ ความ
เข้าใจ ตระหนักในสิทธิและ หน้าที่ของตน ซึ่งทำให้พวกเขาเหล่าน้ันมีส่วนในการพัฒนาประเทศชาติ
ตามศักยภาพอย่างเหมาะสม สำหรับการพัฒนาประเทศนั้นทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources) 
นับได้ว่าเป็นปัจจัยที่มีความสำคัญ ที่สุดอย่างหนึ่ง ทั้งนี้เพราะมนุษย์เป็นผู้กำหนดแผนงานพัฒนาคนให้
มีความรู้ ความสามารถในการดำรง ชีวิตที่ดี มีคุณภาพเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ และ
สังคม สามารถปรับตัวได้ 

การจัดการศึกษาของภาคเอกชนนับว่ามีบทบาทสำคัญยิ่งต่อการจัดการศึกษาของชาติเพราะ
ช่วยแบ่งเบาภาระของรัฐในการให้บริการด้านการศึกษา เนื่องจากทรัพยากรของประเทศมีอยู่อย่าง
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จำกัดและจำเป็นต้องนาไปใช้พัฒนางานด้านอื ่นๆ พร้อมๆ กัน จึงทางให้รัฐไม่สามารถที่จะจัด
การศึกษาแก่เยาวชนในวัยเรียนได้อย่างทั่วถึง 

แนวทางการจัดการศึกษาในปัจจุบันได้ให้สถานศึกษา และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องดำเนินการให้
นักเรียนทุกคน  จะต้องได้รับการบริการทางการศึกษาโดย  1)  ได้เรียนรู้เนื้อหาสาระและกิจกรรมที่
สอดคล้องกับความสนใจ  และถนัดตามความแตกต่างของแต่ละคน  2)  ได้ฝึกทักษะกระบวนการคิด  
การจัดการ  การเผชิญสถานการณ์จริง  และการประยุกต์ความรู้ไปใช้ป้องกันและแก้ไชปัญหา  3)  ได้
เรียนรู้จากประสบการณ์จริง  ฝึกการปฏิบัติให้ทำได้  คิดเป็น  ทำเป็น  รักการอ่านและเกิดการใฝรู่้
อย่างต่อเนื่อง  4)  ได้เรียนรู้ผสมผสานสาระความรู้ต่างๆ  อย่างได้สัดส่วนสมดุลกัน  รวมทั้งปลูกฝั่ง
คุณธรรม  ค่านิยมที่ดีงาม  และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ไว้ในทุกวิชา  5)  ได้เรียนรู้โดยผู้สอนจัด
บรรยากาศ  สภาพแวดล้อม  สื่อการเรียน  และอำนวยความสะดวกเพื่อให้นักเรียนเกิดการเรียนรู้  
และมีความรอบรู้  รวมทั้งสามารถใช้การวิจัยเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการเรียนรู้  ทั้งนี้ผู้สอนและ
นักเรียนอาจเรียนรู้ไปพร้อมๆ กันจากสื่อการเรียนการสอนและแหล่งวิทยาการประเภทต่างๆ  6)  ได้
เรียนรู้ทุกเวลาทุกสถานที่  โดยมีการประสานความร่วมมือกับบิดา มารดา  ผู้ปกครองและบุคคลใน
ชุมชนทุกฝ่ายเพื่อร่วมกันพัฒนานักเรียนตามศักยภาพ (กระทรวงศึกษาธิการ.  2545: 4)   

โรงเรียนเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ที่ต้องเสริมสร้างผูเ้รียนได้รับโอกาสอันพึงที่จะควรได้รับใน
การพัฒนาศักยภาพตามวัย การพัฒนาโรงเรียน สิ ่งที ่ควรให้ความสำคัญอย่างมากคือการจัก
สภาพแวดล้อมในทุกๆ ด้านที่ส่งผลต่อการเรยีนรู้ของ ผู้เรียน สภาพแวดล้อมที่ดีหมายถึงส่วนประกอบ
สำคัญส่วนหนึ่งที่จะส่งผลให้ผู้เรียนมีพัฒนาการ มีความปลอดภัย มีแรงจูงใจและเกิดความสุข ความ
เต็มใจในการแสวงหาความรู้ ตรงกันข้าม โรงเรียนที่ขาดการเอาใจใส่ในด้านสภาพแวดล้อมหรือไม่เหน็
ความสำคัญของการจัดสภาพแวดล้อมจะทำให้บุคลากรทั้งในและนอกสถานศึกษาขาดปฏิสัมพันธ์ที่ดี 
มีบรรยากาศที่น่าเบื่อ ขาดความอบอุ่นและบรรยากาศที่เป็นมิตรและขาดศรัทธาต่อโรงเรียน ทำให้
ส่วนประกอบของ คำว่า องค์กรแห่งการเรียนรู้ขาดความสมบูรณ์ตามมาในที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผล
วิจัยของ บุญทรง สังข์ทอง (2537:  46) ชี้ให้เห็นสภาพบรรยากาศ และสิ่งแวดล้อมของโรงเรียนมี
ความสัมพันธ์กับผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนของนักเรียนซึ่งนักเรียนจะมีความรู้ ความสามารถ และมี
คุณธรรมมากยิ่งขึ้น ในบรรยากาศที่เอื้ออำนวยลักษณะทางสังคม จิตวิทยา การเรียนการสอน ทั้ง
ทางด้านอารมณ์ สังคม เจตคติและปฏิสัมพันธ์ระหว่าง นักเรียน  ครู  ผู้ปกครอง  สิ่งต่างๆ เหล่าน้ีเป็น
องค์ประกอบที ่สำคัญของการเสร ิมสร ้างบรรยากาศและสิ ่งแวดล้อม จากการศึกษาพบว่า 
สภาพแวดล้อมมีผลทำให้พฤติกรรมของคนเปลี่ยนไปในทางที่ดีหรือไม่ดี ขึ้นอยู่กับการเรียนรู้และ
ประสบการณ์ของแต่ละคน ดังนั้นการจัดสภาพแวดที่เอื้อต่อการเรียนรู้ที่เหมาะสมย่อมส่งผลดีหรือมี
อิทธิพลต่อสัมฤทธิ ์ทางการเรียนของผู้เรียน (เฉลิม พรหมคุณาภรณ์. 2539: 31) การดำเนินของ
สถานศึกษาจะประสบผลสำเร็จและมีคุณภาพต้องอาศัยองค์ประกอบต่างๆ เช่น คุณภาพของครู 
คุณภาพของนักเรียน บรรยากาศทางวิชาการ และสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมซึ่งการจัดสภาพแวดล้อม
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ที่ดีจะช่วยให้นักเรียนมีความสุขได้รับความสะดวก ปราศจากความกังวลสามารถศึกษาได้อย่างเต็มที่ 
ช่วยสร้างลักษณะนิสัย รวมทั้งช่วยสร้างค่านิยมที่ถูกต้องให้เกิดทั้งทางด้านคุณธรรม จริยธรรม (ดุสิต 
คงตระกูล. 2536:129) พบว่าสภาพแวดล้อมทางการเรยีนในรูปแบบต่างๆ ที่อยู่ในโรงเรียนและบรเิวณ
โรงเรียนรวมทั้งความสัมพันธ์กับครูมีผลต่อการเรียนรู้จะหล่อหลอมพฤติกรรมทางสังคมให้แก่ผู้เรียน 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ในจังหวัด
ขอนแก่น มีหลายปัจจัย เช่นด้านทัศนคติ ต่อปัจจัยด้านวิชาการ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ของโรงเรียน
ปัจจัยด้านอาคารสถานที่และสิ่งแวดล้อม ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านค่าใช้จ่ายซึ่ง สอดคล้อง
กับผลการวิจัยของฐิติมา โชคคณาพิทักษ์ (2553, น. 3) ที่ได้ศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ส่งบุตรหลานเข้าเรียน โครงการโรงเรียนสองภาษาในสังกัด สานักงานคณะกรรมการการศึกษาเอกชน 
จังหวัดภูเก็ต พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ในเรื่องปัจจัยด้านสิ่งแวดลอ้มของโรงเรยีน 
เป็นอันดับหนึ่ง รองลงมาเป็นด้านหลักสูตรและการจัดการเรียนการสอน ด้านค่าใช้จ่าย นอกจากนี้ยัง
เกี่ยวข้องกับด้านส่วนผสมทางการตลาด 7 Ps ที่มีบทบาทมาเป็นส่วนร่วม 

รังสรรค์ บุญธรรม (2556, น. 5) ได้ศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่ง
บุตรหลาน เข้าเรียน/โครงการจัดการเรียนการสอนโดยใช้ภาษาอังกฤษเป็นสื่อในสาระการเรียนรู้
พื้นฐาน/โรงเรียน พบว่า 1) ปัจจัยการตัดสินใจ ของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้าเรยีนในโครงการ
จัดการเรียนการสอนโดยใช้ภาษาอังกฤษเป็นสื่อ ในสาระการเรียนรู้พื้นฐาน โรงเรียนอนุบาลชลบุรี สา
นักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศึกษาชลบุรี เขต 1 โดยรวมและรายด้าน อยู่ในระดับมาก 

 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพือ่ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนของนักเรียนโรงเรียนเอกชนใน
จังหวัดขอนแก่น 
 2. เพือ่ศึกษาปัจจัยในการเลือกโรงเรียนเอกชนโดยทั่วไปของนักเรียนโรงเรียนเอกชนใน
จังหวัดขอนแก่น 
 3. เพือ่ศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านภาพลักษณ์โดยรวมต่อของนักเรียนโรงเรียน
เอกชนในจังหวัดขอนแก่น 
 4. เพือ่ศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านหลักสูตรของนักเรยีนโรงเรียนเอกชนในจงัหวัด
ขอนแก่น 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรต้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 
 1. ทำให้ทราบถึงปจัจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดับมัธยม ในโรงเรียน
เอกชน เขตจังหวัดขอนแก่น ประจำปกีารศึกษา 2561 
 2. นำข้อมูลที่ได้รบัมาใช้เป็นแนวทางในการแนะนำผู้ทีส่นใจเลือกศึกษาต่อได้อย่างถูกต้อง 
เหมาะสม สอดคล้องกบัสภาพครอบครัวและความสามารถของนักเรียน   

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 
- ระดับการศึกษา 

- รายได้ของครอบครัว 

- ประเภทของโรงเรียนที่ศึกษาในระดับ
ประถมศึกษา 

- ประเภทหลักสูตรที่กำลังศึกษาอยู่ 

ทัศนคติท่ีมีต่อสถานศึกษา 

- ด้านความเข้าใจ 

- ด้านความรู้สึก 

- ด้านพฤติกรรม 

 

ตัวแปรแทรกผสม 

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
-ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ด้านบุคคล (People) 
- ด้านกระบวนการ 
 
 

ตัวแปรแทรกผสม 

 
 

การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อ 

ตัวแปรตาม 
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 3. นำข้อมูลไปใช้ในการตัดสินใจของผู้บริหาร เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันกับโรงเรียน
อื่นๆ 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษา
เอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ขั้นตอนการดำเนินงานผู้วิจัยได้
ทบทวนวรรณกรรมที่เกี ่ยวข้องใช้แบบสอบถามเป็นเครื ่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู ้วิจัยได้
กำหนดระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 

ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ปกครองนักเรยีนโรงเรยีนเอกชนในจังหวัดขอนแก่น โดย

เลือกศึกษาจากกลุ่มผู้ปกครองของนักเรยีนในระดับมธัยมตอนต้น และผู้ปกครองของนักเรียนในระดบั
มัธยมตอนปลาย ที่ศึกษาในโรงเรียนเอกชน ในเขตขอนแก่นซึ่งประกอบไปด้วย 4 โรงเรียน ซึ่งมี
ดังต่อไปนี้ โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาขอนแก่น (หญิง) 
โรงเรียนขอนแก่นวิเทศน์ศึกษา และโรงเรียนขอนแก่นคริสเตียน  
 กลุ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจัย คือ ผู ้ปกครองของนักเรียนที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียน ใน
สถานศึกษาเอกชนระดับมัธยม 1-6 ในเขตจังหวัดขอนแก่น ปีการศึกษา 2561 จานวน 400 คน จาก 
4 โรงเรียน ระดับมัธยมต้นและระดับมัธยมปลาย โรงเรียนละ 50 คน 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
 จากตัวแปรที่กำหนดและข้อมูลที่รวบรวมได้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์เพื่อหาคำตอบ
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปสำหรับการวิเคราะห์ สถิติที่ใช้วิเคราะห์ มีดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยสำหรับ
ประชากรกลุ ่มตัวอย่างสองกลุ ่มที ่เป็นอิสระต่อกัน ( t-test independence) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One- way  Analysis of Variance) และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 

 
สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิงคิดเป็นรอ้ยละ 55.75มีอายุ 41-50 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 47.75มีอาชีพรับราชการ คิดเป็นร้อยละ 43.75 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 33.00 บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาโรงเรียนเอกชนในระดับ
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ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 56.25 ศึกษาหลักสูตรพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 30.75 โรงเรียนของบุตรหลานที่
กำลังศึกษาอยู่ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คิดเป็นร้อยละ 
25.00 โรงเรียนมหาไถ่ศึกษาขอนแก่น (หญิง) คิดเป็นร้อยละ 25.00 โรงเรียนขอนแก่นวิเทศน์ศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 25.00 และโรงเรียนขอนแก่นคริสเตียน  คิดเป็นร้อยละ 25.00 และระดับการศึกษาของบุตรหลานที่
กำลังศึกษาอยู่ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ระดับมัธยมต้น (ม.ต้น) คิดเป็นร้อยละ 50.00 และ
ระดับมัธยมปลาย (ม.ปลาย)  คิดเป็นร้อยละ 50.00  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดา้นทัศนคติท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 

ทัศนคติที่ส่งผลตอ่การตัดสินใจเลอืกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขต
จังหวัดขอนแก่นโดยรวมอยู่ในระดับมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความเช่ือในสถาบันมี
ค่าเฉลี่ยสงูสุด รองลงมา มีความตั้งใจในการที่สง่บุตรหลานเข้าเรียนที่นี่มีความไว้วางใจเรื่องความ
ปลอดภัยในการดูแลชีวิตและทรัพยส์ินของบุตรหลานของทา่น มีความเช่ือในการปฏิบัติการสอนของ
ครู และอยู่ใกล้สถาบันมีความสะดวกในการเดินทางมาส่งบตุรหลาน  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่า ด้านกระบวนการ (Process) ม ีค่าเฉล ี ่ยส ูงส ุด รองลงมา ด้านการส่งเสร ิมการตลาด 
(Promotion)ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)ด้านบุคคล 
(People)ด ้านราคา (Price)และด ้านท ี ่ ต ั ้ ง/ด ้านช ่องทางการจ ัดจำหน ่าย ( Place/Chanel 
Distribution) 
 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มั่นใจหลักสูตรและเป้าหมายการบริหารของโรงเรียนมีค่าเฉลี่ย
สูงสุด รองลงมา มั่นใจกระบวนการบริหารงานของโรงเรียน มั่นใจในหลักสูตรที่ครอบคลุมเพียงพอต่อ
การเข้าศึกษาในมหาวิทยาลัย และมั่นใจนโยบายและแผนการพัฒนานักเรียนในโรงเรียน  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านราคา (Price) โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ค่าเทอมและค่าบริการที่เหมาะสมมีค่าเฉลี่ยสูงสุด  รองลงมาค่าเทอม
ยุติธรรมเมื่อเปรียบเทียบกับโรงเรียนเอกชนอื่น รายได้เฉลี่ยของครอบครัวไม่กระทบต่อการเข้าเรียน
และมีการแบ่งชำระค่าบริการเป็นครั้ง ๆ ได้  
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3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านที ่ต ั ้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place/Chanel Distribution) โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าสถานที่ตั้ง
โรงเรียน สะดวก ในการเดินทางมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา สถานที่ตั้งโรงเรียนอยู่ใกล้ที่พักอาศัย  และ
สถานที่ตั้งโรงเรียนอยู่ใกล้ที่ทำงานของผู้ปกครองนักเรียน 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)โดยรวม
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าใช้สิทธิการลดหย่อนค่าเล่าเรียนได้มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  
และโรงเรียนจัดระบบการผ่อนชำระค่าเล่าเรียนและค่าธรรมเนียมต่างๆ เป็นรายงวด 
 5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านบุคคล (People)โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้บริหาร  บุคลากร เป็นผู้มีความรู้และความสามารถเหมาะสมตามวิชาชีพมี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา ครูผู้สอนปฏิบัติงานอย่างสม่ำเสมอ ยุติธรรม ซื่อสัตย์ สุจริต และซื่อตรง
ต่อหน้าที่ตนเอง และครูผู้สอนปฏิบัติตนต่อเด็กทุกคนด้วยความรักอย่างสม่ำเสมอ อารมณ์ดี ใจเย็น 
ควบคุมอารมณ์ได้  

6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านกระบวนการ (Process) โดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการเรียนเนื้อหาในหนังสือและเรียนรู้ฝึกฝนจากการปฏิบัติ
หรือทดลองจริงมีค่าเฉลี่ยสูงสุด และมีการจัดกิจกรรมมุ่งเน้นคุณธรรม จริยธรรมและคุณลักษณะพึง
ประสงค์ที่หลากหลายเหมาะสมกับวัยเรียน 
 7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
โดยรวมอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าภายในโรงเรี ยนมีความปลอดภัย มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด และภายในโรงเรียนสะอาดและมีบรรยากาศที่ดี  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) 
ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
 การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นโดย
รวมอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านหลักสูตรมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้าน
ภาพลักษณ์ของโรงเรียนและด้านเหตุผลส่วนตัว  

1. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียนโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เป็นโรงเรียนที่มี
ชื่อเสียงมานานมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา เป็นโรงเรียนที่มีอุปกรณ์การเรียนการสอนที่มีความพร้อม
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และทันสมัย เป็นโรงเรียนที่จบการศึกษาแล้วมีนักเรียนจำนวนมากสอบติดมหาวิทยาลัย เป็นโรงเรียน
ที่มีความโดดเด่นด้านการเรียนการสอนและเทคโนโลยี เป็นโรงเรียนที่เปิดสอนหลากหลายหลักสูตร  
และเป็นโรงเรียนที่มีคณาจารย์เก่งและมีความรู้เช่ียวชาญ 

2. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านหลักสูตรโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าหลักสูตรที่เปิดสอนเน้น
ทางด้านการปฏิบัติจริงรองลงมา มีจำนวนเทอมในปีการศึกษาที ่เหมาะสม หลักสูตรที่เปิดสอนมี
ช่ือเสียง ค่าใช้จ่ายนอกเหนือจากค่าเทอมไม่สูงเมื่อเทียบกับโรงเรียนอื่น และค่าใช้จ่ายนอกเหนือจาก
ค่าเทอมไม่สูงเมื่อเทียบกับโรงเรียนอื่น  

3. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านหลักสูตรโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าเครือญาติหรือคนรู้จักเลือก
เข้าโรงเรียนแห่งนี้มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมา มีหลักสูตรและสาขาวิชาตรงตามความต้องการของผูเ้รยีน 
จำนวนนักเรียนที่รู้จักประสบความสำเร็จ เป็นศิษย์เก่าโรงเรียนแห่งนี้ และผู้ปกครองนักเรียนของ
นักเรียนสำเร็จการศึกษาจากมหาวิทยาลัยแห่งนี้  

ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานตามสมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 พบว่า ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ประเภท

โรงเรียนระดับประถม หลักสูตรที่กำลังศึกษา และระดับการศึกษาของบุตรหลานที่แตกต่างกันมผีลตอ่
การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นไม่แตกตา่ง
กันยกเว้น อาชีพ โรงเรียนของบุตรหลานที่กำลังศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกศกึษา
เอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อโรงเรียนส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับ
มัธยม) ในเขตจังหวัดขอนแก่น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ด้านราคา (Price) ด้านที่ตั้ง/ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย (Place/Chanel Distribution) ด้านบุคคล (People) และด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ในเขตจังหวัด
ขอนแก่น อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และด้านกระบวนการ (Process) ไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยม) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 

1. ทัศนคติที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ใน
เขตจังหวัดขอนแก่นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนใน
จังหวัดขอนแก่นมีความเช่ือในสถาบันมากที่สุด รองลงมา มีความตั้งใจในการที่ส่งบุตรหลานเข้าเรียน
ที่นี่มีความไว้วางใจเรื่องความปลอดภัยในการดูแลชีวิตและทรัพย์สินของบุตรหลานของท่าน มีความ
เชื่อในการปฏิบัติการสอนของครู และอยู่ใกล้สถาบันมีความสะดวกในการเดินทางมาส่งบุตรหลาน 
ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากผู้ปกครองมีความเชื่อในสถาบันที่จะส่งนักเรี ยนเข้าศึกษามีศักยภาพก็จะ
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฏีทัศนคติของAnatasi (1976, p. 453) ได้กล่าวถึงทัศนคติ ว่าเป็นสิ่งที่บอก
ว่าบุคคลนั้นมีความคิดและ ความรู้สึกอย่างไรกับคนรอบข้าง สิ่งของ สิ่งแวดล้อมรวมไปถึงสถานการณ์
ต่างๆ ทัศนคติน้ันเกิดมา จากความเช่ือที่สามารถส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได้ ทัศนคติจึงคือความ
พร้อมที่จะตอบสนองต่อ สิ่งที่เร้าเข้ามา และเป็นการประเมินว่าชอบหรือไม่ชอบต่อเรื่องนั้นๆ ซึ่งเป็น
การสื่อสารภายในของแต่ บุคคลที่ได้ผลกระทบจากการรับสารซึ่งส่งผลต่อพฤติกรรมต่อไป   

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น โดยรวมอยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผู ้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในด้านกระบวนการ 
(Process) มากท ี ่ส ุด รองลงมา ด ้านการส ่งเสร ิมการตลาด (Promotion) ด ้านผล ิตภัณฑ์  
(Product)ด ้านล ักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)ด ้านบ ุคคล (People)ด ้านราคา 
(Price)และด้านที่ตั้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธาสินี ประสานวงศ์  
(2550, หน้า 2-3) ศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ ผู้ปกครองในการส่งเด็กเข้าเรียนระดบั
การศึกษาปฐมวัย ของโรงเรียนเอกชน จังหวัดมหาสารคาม ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้ปกครอง ในการส่งเด็กเข้าเรียนระดับการศึกษาปฐมวัย ของโรงเรียนเอกชน จังหวัด
มหาสารคาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่า หากโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นมี
การเรียนเนื้อหาในหนังสือและเรียนรู้ฝึกฝน จากการปฏิบัติหรือทดลองจริง และมีการจัดกิจกรรม
มุ่งเน้นคุณธรรม จริยธรรมและคุณลักษณะพึงประสงค์ที่หลากหลายเหมาะสมกับวัยเรียน จะส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นมากที่สุด 
อธิบายแต่ละด้านได้ดังนี้ 
 2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ทั้งนี้พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญ ในเรื่อง มั่นใจ
หลักสูตรและเป้าหมายการบริหารของโรงเรียนมากที่สุด 
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2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้
บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านราคา (Price) โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ทั้งนี้พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญ ในเรื่อง ค่าเทอมและ
ค่าบริการที่เหมาะสมมากที่สุด 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้
บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านที ่ตั ้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place/Chanel Distribution) โดยรวมอยู ่ในระดับมาก ทั ้งนี ้พบว่า ผู ้ปกครองนักเรียนโรงเรียน
เอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญ ในเรื่อง สถานที่ตั้งโรงเรียน สะดวก ในการเดินทางมากที่สุด 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้
บ ุตรหลาน (ระด ับม ัธยมศ ึกษา)  ในเขตจ ั งหว ัดขอนแก ่น ด ้ านการส ่ ง เสร ิมการตลาด 
(Promotion)โดยรวมอยู่ในระดับมาก ทั ้งนี ้พบว่า ผู ้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัด
ขอนแก่นให้ความสำคัญ ในเรื่อง ใช้สิทธิการลดหย่อนค่าเล่าเรียนได้มากที่สุด 
 2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านบุคคล (People) โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ทั้งนี้พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญ ในเรื่อง ผู้บริหาร  
บุคลากร เป็นผู้มีความรู้และความสามารถเหมาะสมตามวิชาชีพมากที่สุด 

2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้
บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านกระบวนการ (Process) โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ทั้งนี้พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญ ใน
เรื่องมีการเรียนเนื้อหาในหนังสือและเรียนรู้ฝึกฝนจากการปฏิบัติหรือทดลองจริงมากที่สุด 
 2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
โดยรวมอยู ่ในระดับมาก ทั ้งนี ้พบว่า ผู ้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้
ความสำคัญ ในเรื่อง ภายในโรงเรียนมีความปลอดภัย มากที่สุด 

3. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านหลักสูตรมีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา ด้าน
ภาพลักษณ์ของโรงเรียนและด้านเหตุผลสว่นตัว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จรูญ ภูมิสุทธิกุล (2549, 
หน้า 3) ศึกษาปัจจัยการตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตร หลานเข้าเรียนในโรงเรียนบูรณวิทย์ 
เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจ ของผู้ปกครอง ในการสง่บตุร
หลานเข้าเรียนในโรงเรียนบูรณวิทย์ เขตบางพลัด กรุงเทพมหานคร โดย ภาพรวม มีน้าหนักการ
ตัดสินใจระดับมาก ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ เครือญาติหรือคนรู้จักเลือกเข้าโรงเรียนแห่งนี้และมีหลักสูตร
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และสาขาวิชาตรงตามความต้องการของผู ้เรียน การตัดสินใจศึกษาเอกชน ให้บุตรหลาน (ระดับ
มัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านหลักสูตรจึงมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด อธิบายแต่ละด้านได้ดังนี้ 

1. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียนโดยรวมอยู่ในระดับมาก  โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนใน
จังหวัดขอนแก่น มีการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนเนื่องจาก เป็นโรงเรียนที่มีช่ือเสียงมานานมากที่สุด 

2. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านหลักสูตรโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า  ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัด
ขอนแก่น มีการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนเนื่องจาก หลักสูตรที่เปิดสอนเน้นทางด้านการปฏิบัติจริง
มากที่สุด 

3. การตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น
ด้านหลักสูตรโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยพบว่า  ผู้ปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัด
ขอนแก่น มีการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนเนื่องจาก  เครือญาติหรือคนรู้จักเลือกเข้าโรงเรยีนแห่งนี้
มากที่สุด 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. จากผลการวิจัย พบว่า ทัศนคติที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน 

(ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สดุ โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรยีน
เอกชนในจังหวัดขอนแก่น มีความเช่ือในสถาบันมากที่สุด รองลงมา ความตั้งใจในการที่ส่งบุตรหลาน
เข้าเรียนที่นี่ ดังนั้น ผู้บริหารควรพิจารณาเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันกับโรงเรียนอื่นๆ เพื่อสร้างความ
เชื่อมั่นในสถาบันให้กับผู้ปกครอง อาจส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับ
มัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่นเพิ่มมากยิ่งข้ึน 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุดโดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเรื่อง มั่นใจหลักสูตรและ
เป้าหมายการบริหารของโรงเรียน มากที่สุด ดังนั้น ผู้บริหารควรพิจารณาปรับปรุงหลักสูตรและ
เป้าหมายการบริหารของโรงเรียนให้ดีอย่างต่อเนื่องและสม่ำเสมอ 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านราคา (Price) โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดย
พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเรื่อง ค่าเทอมและค่าบริการที่
เหมาะสมมากที่สุด  ดังนั้น ผู้บริหารควรพิจารณาปรับปรุงเรื่องค่าเทอมและค่าบริการให้มีความ
เหมาะสม 



287 
 

 
 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านที ่ต ั ้ง/ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place/Chanel Distribution)โดยรวมอยู ่ในระดับมาก  โดยพบว่า ผู ้ปกครองนักเรียนเอกชนใน
จังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเรื่อง  สถานที่ตั้งโรงเรียน สะดวก ในการเดินทางมากที่สุด ผู้บริหาร
ควรพิจารณาการอำนวยความสะดวก ในเรื่อง การเดินทางให้กับนักเรียนที่เรียนในโรงเรียนเอกชน  
5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน 
(ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเรื่อง ใช้สิทธิการ
ลดหย่อนค่าเล่าเรียนได้มากที่สุด ดังนั้น ผู้บริหารควรพิจารณาปรับปรุงเรื่องการจ่ายค่าเทอมให้
ผู้ปกครองสามารถใช้สิทธิการลดหย่อนค่าเล่าเรียนได้มากยิ่งข้ึน 
 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านบุคคล (People) โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดย
พบว่า ผู้ปกครองนักเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเรื่อง ผู้บริหาร  บุคลากร เป็นผู้มี
ความรู้และความสามารถเหมาะสมตามวิชาชีพมากที่สุดดังนั้น ผู้บริหารเปิดโอกาส สนับสนุนและ
ส่งเสริมให้บุคลากรมีโอกาสพัฒนาความรู้ความสามารถในวิชาชีพเพื่อเพิ่มความรู้ความสามารถตลอด เพื่อ
เพิ่มศักยภาพให้กับบุคลากร 

7. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านกระบวนการ (Process) โดยรวมอยู่ในระดับ
มากที ่ส ุด โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเร ียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญในเร ื ่อง  
มีการเรียนเนื้อหาในหนังสือและเรียนรู้ฝึกฝนจากการปฏิบัติหรือทดลองจริงมากที่สุด ดังนั้น ผู้บริหาร
ควรพิจารณาให้ความสำคัญและเน้นเรื่องการเรียนเนื้อหาในหนังสือและเรียนรู้ฝึกฝนจากการปฏิบัติ
หรือทดลองจริงให้กับนักเรียน 
 8. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7PS) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บตุร
หลาน (ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยพบว่า ผู้ปกครองนักเรียนเอกชนในจังหวัดขอนแก่นให้ความสำคัญใน
เรื่อง ภายในโรงเรียนมีความปลอดภัย มากที่สุดดังนั้น ผู้บริหารควรเน้นเรื่องความปลอดภัยภายใน
โรงเรียนให้มากยิ่งข้ึน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน (ระดับ

มัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดอื่นๆ เพื่อนำผลการวิจัยที่ได้มาศึกษาเปรียบเทียบกันเพื่อนำข้อมูลที่ได้จาก
การวิจัย มาใช้เป็นแนวทางในการแนะนำผู้ที่สนใจเลือกศึกษาต่อได้อย่างถูกต้อง เหมาะสม สอดคล้อง
กับสภาพครอบครัวและความสามารถของนักเรียน   
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2. ควรมีการศึกษาปัจจัยอื่นๆ ที ่ส ่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาเอกชนให้บุตรหลาน 
(ระดับมัธยมศึกษา) ในเขตจังหวัดขอนแก่น 
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บทคัดย่อ 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ (1)เพื่อศึกษาการประยุกต์ใช้เทคนิค ABC Analysis ในการปรับปรงุ

ประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้า บริษัทกรณีศึกษา บริษัท  AAA จำกัด (2) เพื่อศึกษาการลด

ระยะเวลาในการหยิบสินค้า โดยผู้วิจัยประยกุต์ใช้การจัดเรียงสินค้าABC Analysis โดยการออกแบบ

และวางผงัคลงัสินค้า ซึ่งในการดําเนินงานวิจัย ผลการศึกษาพบว่า นี้ พบว่าปัญหาทีเ่กิดจากการใช้

เวลาในการเดินทางหยิบสินค้าซึง่เกิดจากการขาดประสทิธิภาพในระบบการจัดเก็บสินค้าจึงทำให้ใช้

เวลามากในการเดินทางหยบิสินค้า การจัดเรียงสินค้าด้วยเทคนิค ABC ทำให้พนักงานใช้เวลาในการ

เดินทางหยิบสินค้าน้อยลงโดยใช้ค่าเฉลี่ยของพนักงานจำนวน 5 คน ก่อนที่จะนำเทคนิค ABC เข้ามา

ช่วยในการจัดเรียงสินค้า พนักงานจำนวน 5 คน ใช้เลาในการเดินทางหยบิสินค้าเฉลี่ย 9.45 นาที และ

หลงัจากที่มีการจัดเรียงสินค้าแบบ ABC พนกังานชุดเดิมจำนวน 5 คน ใช้เวลาในการเดินทางหยิบ

สินค้าเฉลี่ย 6.41 ลดลง 3.04 นาที จะเห็นได้ว่าพนักงานใช้เวลาในการหยบิสินค้าลดลง  

โดยการจัดเรียงสินค้าทีม่ียอดขายสินค้าสูงสุด (หน่วย : ลัง) ไว้ใกล้ประตทูางออก และสินค้าที่มี

ยอดขายปานกลางหรือเคลื่อนไหวปานกลางและยอดขายสนิค้าต่ำ หรือเคลือ่นไหวช้าไว้ตามลำดับ 

เพื่อเป็นการลดระยะเวลาและระยะทางในการเดินหยิบสินค้าได้อย่างเหมาะสม 
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ABSTRACT 

This research aims to (1) to study the application of ABC Analysis techniques to 

improve warehousing efficiency. Case Study Company AAA Company Limited (2) to 

study the reduction of picking time. The researcher applied the ABC Analysis by 

design and layout of the warehouse. In the research. The study found that the 

problem of time spent picking up goods due to lack of efficiency in the storage 

system, therefore, took a lot of time to pick up. Sorting by ABC technique allows 

employees to take fewer trips using an average of 5 employees before using ABC 

techniques to sort through 5 employees. After the initial arrangement of ABC 

employees, 5 employees took an average of 6.41 minutes to take the goods, 

decreased by 3.04 minutes. The task takes on Picking reduced. 

By arranging the goods with the highest sales (unit: crate) near the exit. And products 

with moderate or moderate sales and low sales. Or slow motion in sequence. To 

reduce the time and distance to walk properly. 

1. บทนำ 

ท่ีมาและความสำคัญ 

ปัจจุบันกิจการรับฝากเก็บสินค้าของประเทศไทยนั้น มีจำนวนผู้ประกอบการของไทยมีทั้งหมด 231 

ราย แบ่งเป็นคลังสินค้า 56 ราย ไซโล 25 รายและห้องเย็น 150 ราย โดยทั้งหมดมีความจุรวม 6.78 

ล้านตันแต่ มีอัตราขยายตัวของผู้ประกอบการไม่สูงนักเพียงร้อยละ 1.75 โดยธุรกิจบริการคลังสินค้า 

ไซโล และห้องเย็นของประเทศไทย[1] 

 บริษัท AAA จำกัด เป็นบริษัทที่ดำเนินธุรกิจประเภทคลังจัดเก็บสินค้า ซึ่งจะมีสินค้าทั้งใน

ประเทศและต่างประเทศเพื่อมาจำหน่ายให้กับผู้บริโภคในประเทศไทย ดังนั้นคลังสินค้าเป็นส่วนหนึง่ที่

มีความจำเป็นจะต้องมีการจัดการที ่ดีเพื ่อให้สินค้ามีเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าและเพื่อ

ควบคุมต้นทุนในการเก็บสินค้าคงคลังให้ต่ำที่สุดโดยไม่ให้สินค้าขาดมือจนเป็นสาเหตุให้ธุรกิจเสีย

โอกาสทางการค้า โดยทั่วไปการจัดการคลังสินค้าไม่เพียงแต่มองเรื่องการลดต้นทุนเพียงอย่างเดยีว 

ความรวดเร็วก็เป็นสิ่งสำคัญที่ทำให้ลุกค้าพึงพอใจอีกด้วย ยังมีกิจกรรมการหยิบสินค้าซึ่งเป็นกิจกรรม

ที่ใช้เวลามากที่สุดในทุกกิจกรรม 
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ภาพประกอบที่ 1 แผนภูมิ แสดงกจิกรรมโลจิสตกิส์ในคลังสนิค้า 

จากการศึกษาพบปญัหาที่เกิดข้ึนดังนี ้

ปัญหาที่เกิดขึ้นในกิจกรรมการหยิบสินค้าคือพนักงานใช้เวลามากในการเดินทางหยิบสินค้า จาก

ปัญหาดังกล่าวส่งผลกระทบทำให้เกิดความล่าช้าในงานและเกิดต้นทุนในการดำเนินงานที่เพิ่มข้ึน

เนื่องจากเกิดความสูญเปล่า ผู้วิจัยจึงได้ได้เล็งเห็นความสําคัญในการหาแนวทางในการปรับปรุง

ประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้าเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของ

ลูกค้า ซึ่งสอดคล้อกับ คํานาย อภิปรัชญาสกุล ที่ให้ความหมายและความสําคัญของคลังสินค้าว่าเป็น

อาคารที่สร้างขึ้นเพื่อเก็บสินค้าที่ใช้สําหรับผู้ประกอบการ ซึ่งเป็นอาคารที่มีขนาดเหมาะสมกับธุรกิจที่

ทําอยู่ มีอุปกรณ์ที่เกี่ยวกับการจัดเก็บ เคลื่อนย้ายตามความเหมาะสม คลังสินค้ามีไว้เพื่อสนับสนุน

กิจกรรมของแต่ละฝ่าย หรือบริษัทตามวัตถุประสงค์ของบริษัท โดยตามมุมมองของคลังสินค้า

มาตรฐานสากล และการจัดการคลังสินค้า คือ กระบวนการบูรณาการทรัพยากรต่าง ๆ เพื่อให้การ

ดําเนินกิจการคลังสินค้า เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และบรรลุผลตามวัตถุประสงค์ของคลังสินค้า[2]  

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

ศึกษาการประยุกต์ใช้เทคนิค ABC Analysis ในการปรับปรงุประสทิธิภาพการจัดการคลงัสินค้าบริษัท

กรณีศึกษา บริษัท  AAA จำกัด 

เพื่อศึกษาการลดระยะเวลาในการหยิบสินค้า 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบัจากการศึกษา 

เพื่อนำผลการศึกษาที่ได้รบัจากการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางแก้ไขและบรหิารจัดการคลังสินค้าใหม้ี

ประสิทธิภาพสงูสุด 
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เพื่อศึกษาการประยุกต์ใช้เทค ABC Analysis ในการปรบัปรงุประสทิธิภาพการจัดการคลงัสินค้า

บริษัทกรณีศึกษา บริษัท AAA จำกัด 

ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจัยน้ีทำการศึกษาการเสนอแนวทางการลดระยะเวลาการหยิบสินค้าโดยใช้ทฤษฎี ABC Analysis 

กรณีศึกษา บริษัท AAA จำกัด โดยทําการศึกษาปญัหาทีเ่กิดข้ึนจากการหยิบสินค้า 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 

ทําการศึกษาปญัหาและอปุสรรคเพื่อการเสนอแนวทางแนวทางแก้ไขและบริหารจัดการคลังสินค้าให้มี

ประสิทธิภาพ ซึ่งครอบคลมุหัวข้อดังนี ้

การแบ่งกลุม่สินค้าโดยใช้ทฤษฎี ABC Analysis 

ขอบเขตด้านพื้นที ่

การศึกษาการจัดการคลังสินค้าและปัญหาอุปสรรคฝัง่ขาออก (Outbound)ของคลงัสินค้า กรณีศึกษา

บริษัท AAA จำกัด 

ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรที่ใช้สําหรบังานวิจัยน้ีคือ รายการสินค้าที่จัดเก็บพืน้ที่ Pick Face Zone D ที่มียอดการออก

สูงสุด 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

Rack หมายถึง ช้ันวางสินค้าขนาดใหญท่ี่สามารถรองรับน้ำหนักของสินค้าได้ 1,000 กิโลกรัมตอ่พา

เลท ซึง่เหมาะกับคลงัสินค้าทั่วไป 

Location code หมายถึงรหสัของตำแหนง่บนช้ันวาง  

Item code หมายถึงรหสัของสินค้าหรือช้ินงานทีจ่ดเก็บในคลังสินค้างานวจัยคลงัสินค้า 

Pick Face ระบบการจัดเก็บสินค้าและการเตมิสินค้าเพื่อหยบิจ่าย และจัดสง่  
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2. แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1. แนวคิดเกี่ยวกับระบบเอบีซี  

พิภพ เลาประจง (2549) การควบคุมสินค้าคงคลังเป็นงานที่ทําเพื่อให้ค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึน ต่ำ
ที่สุด แต่อย่างไรก็ตาม บริษัทมักจะมีสินค้าคงคลังมากมายหลายชนิดไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบชิ้นส่วน
อะไหล่หรือสินค้าสําเร็จรูป ตลอดจนของใช้สํานักงาน ถ้าเราให้ความสนใจควบคุมของเหล่านี้ทั้งหมด
ในคลังอย่างใกล้ชิดก็จะทําให้สิน้เปลืองค่าใช้จ่ายและเสยีเวลามาก ทางที่ดีที่สุดจึงควร จําแนกประเภท
ของสินค้าคงคลังออกเป็นชนิดที่มีความสําคัญมาก และที่มีความสําคัญรองลงมา วิธีการจําแนกชนิด
ของสินค้าคงคลังที่รู้จักกันทั่วไปคือวิธี ABC ซึ่งเป็นเทคนิคที่มีหลักการจําแนกของรายการสินค้าคง
คลังตามจํานวนเงินของสินค้าคงคลังที่หมุนเวียนในคลังในรอบปี 

การบริหารสินค้าคงคลังโดยใช้ระบบ ABC Classification เป็นแนวคิดการบริหารสินค้าคง
คลังที่เหมาะสมกับกิจการที่มีสินค้าคงคลังมากชนิด แต่ละชนิดมีปริมาณการใช้และต้นทุนต่อหนว่ย
แตกต่างกัน ซึ่งเป็นแนวคิดแบ่งสินค้าคงคลังออกเป็น 3 กลุ่ม คือกลุ่ม A, B และ C โดยที่ 

กลุ่ม A เป็นสินค้าคงคลังกลุ่มที่มีปริมาณการหมุนเวียนมาก 

กล่มุ B เป็นสินค้าคงคลังกลุ่มที่มีปริมาณการหมุนเวียนปานกลาง 

กลุ่ม C เป็นสินค้าคงคลังกลุ่มที่มีปริมาณการหมุนเวียนน้อย 

จากนั้นจึงกําหนดนโยบายการบริหารสินค้าคงคลังให้เหมาะสมกับสินค้าคงคลังแต่ละกลุ่ม 
สินค้าคงคลังกลุ่ม A เป็นสินค้าคงคลังที่ธุรกิจควรระมัดระวังและให้ความสนใจในการบริหารมากที่สุด 
เป็นสินค้าคงคลังกลุ่มที่ต้องนําตัวแบบเชิงปริมาณมาใช้ช่วยในการตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหารสินค้า
คงคลัง สินค้าคงคลังกลุ่ม B เป็นสินค้าคงคลังที่มีความสําคัญในการบริหารพอควร และอาจใช้ตัวแบบ
เชิงปริมาณในการตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหารสินค้าคงคลังบางประเภทในกลุ่มนี้ส่วนสินค้าคงคลัง
กลุ่ม C เป็นสินค้าคงคลังที่มีมูลค้าน้อยธุรกิจจึงมักให้ความสนใจในการบริหารสินค้าคงคลังกลุ่มนี้น้อย
ที่สุด 

2.2. งานวิจัยน้ีได้ทำการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมีดังนี้  

สมศักดิ์ ตรสีัตย์ (2545) กล่าวว่า กิจกรรมอุตสาหกรรมในยุคปัจจบุันได้ตระหนักถึงความสำคัญ

ทางด้านการออกแบบ และวางผังโรงงานมากขึ้นเป็นลำดับ ดังนั้นการวางแผนผงัจะต้องมเีป้าหมาย
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พื้นฐานที่จะอธิบายหลักการต่างๆ ได้แก่ หลักการเกี่ยวกบัการเคลือ่นที่ในระยะทางที่สั้นที่สุด คือการ

รวมกิจกรรมทกุกิจกรรมอยู่ในสภาวะที่เท่าเทียมกัน หลักการเกี่ยวกบัการไหลเวียนของวัสดุ แผนผังที่

ดีจะต้องจัดสถานทีท่ำงานของแตล่ะส่วนให้มีความสมัพันธ์กนัมีอัตราการไหลของสินค้าที่สมบรูณ์ที่สุด 

หลักการเกี่ยวกับการรวม กิจกรรมทั้งหมดภายในโรงงาน ผงัโรงงานที่ดีจะต้องรวมคนวัสดุเครือ่งมอื

หรือกิจกรรมต่างๆ จะต้องประกอบกันในทุกๆ ส่วนมีการสมัพันธ์ถึงวิธีการปฏิบัติการ หลักการ

เกี่ยวกับการทำให้คนงานมีความพอใจในการจัดวางแผนผังทีด่ีจะต้องมีการใช้เนือ้ที่ใหเ้กิดประโยชน์

สูงสุด และมีความปลอดภัย และหลกัการเกี่ยวกับความยืดหยุ่นผังโรงงานที่ดีต้องสามารถปรบัปรุง

หรือเปลี่ยนแปลงโดยเสียค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด ทำให้สะดวกในการปรับปรงุเปลี่ยนแปลงเพื่อ

ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 

พงศ์พัฒน์ เพ็ชรรุง่เรือง (2539) วิทยานิพนธ์ฉบับนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาและเสนอแนะการ 

ปรับปรงุประสิทธิภาพข้ันตอนการคลังสินค้าเครื่องปรับอากาศ ปัญหาที่พบในการคลังสินค้าก่อนการ 

ปรับปรงุคือปญัหาการใช้พื้นที่คลงัสินค้าในการดำเนินกจิกรรม และการจัดเกบ็รักษา

เครื่องปรบัอากาศ ปญั หาความหลากหลายของเคร่องืปรบอัากาศ และปัญหาจากขั้นตอนการ

คลังสินค้า ซึง่ปัญหาเหล่าน้ีก่อใหเ้กิดความล้าช้าและความผดิพลาดในการดำเนินการคลังสินค้า การ

ปรับปรงุทำโดยการจัดสรรพื้นที่ จัดเก็บเครื่องปรบัอากาศและกำหนดสถานที่ดำเนินงานใหส้อดคลอ้ง

กับคุณลักษณะเฉพาะและจำนวนของเครื่องปรบัอากาศ โดยจัดเกบ็เป็นหน่วยรวม กำหนดสถานที่

จัดเกบ็ที่แน่นอน ลดข้ันตอนงานที่ซ้ำซ้อนได ้

3. วิธีดำเนินงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ พบว่าปัญหาที่เกิดจากการใช้เวลาในการเดินทางหยิบสินค้าซึ่งเกิดจาก
การขาดประสิทธิภาพในระบบการจัดเก็บสินค้าจึงทำให้ใช้เวลามากในการเดินทางหยิบสินค้า 

งานวิจัยเรื่อง “การวางผังคลังสินค้าโดยใช้เทคนิค ABC Analysis กรณีศึกษา บริษัท AAA 
จำกัด มีวัตถุประสงค์เพื ่อ 1. ศึกษาการประยุกต์ใช้เทคนิค ABC Analysis ในการปรับปรุง
ประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้า บริษัทกรณีศึกษา บริษัท   AAA จำกัด 2. เพื ่อศึกษาการลด
ระยะเวลาในการหยิบสินค้า ซึ่งสามารถวิเคราะห์ข้อมูลและนำเสนอผลการศึกษาตามแนวทาง โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
3.1 ระเบียบวิธีการศึกษา 

ศึกษาการลดระยะเวลาในการหยิบสินค้า และหาปัญหาสาเหตุที่ทำให้ใช้ระยะเวลามากใน
การหยิบสินค้าจากจุด Pick face จากนั้นนำแนวคิดว่าวิเคราะห์เพื่อหาแนวทางแก้ไขปัญหา โดยนำ
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ทฤษฎีมาใช้เป็นเครื่องในการวิเคราะห์วางแผนในการจดัเก็บสินค้าให้เกิดประสทิธิภาพเพิ่มข้ึนตามวัตถุ
ที่กล่าวมา  
3.2 ประชากรที่ศึกษา  

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั ้งนี ้ คือ รายการสินค้าที ่พ ื ้นที ่ Pick Face Zone D ของ
คลังสินค้าบริษัทกรณีศึกษา AAA กำจัด ที่มียอดการออกสูงสุด 

ตารางที่ 9 จำนวนยอดสินค้าออกประจำเดือนของ Zone D 

กลุ่มสินคา้ ยอดสินค้าออก(ลัง) 

U6-ซอสปรุงรส 261 

R5-มันฝรั่งทอดกรอบ 196 

J7-น้ำมันพืช 144 

F6-ชาเชียวสำหรบัชงดื่ม 96 

98-ผงปรงุรสสำเรจ็รูป 85 

S6-น้ำแร่ 71 

I2-นมผงสำหรับเด็ก 42 

09-ซอสมะเขือเทศ 39 

96-น้ำมันมะกอก 31 

B3-อาหารเด็กออ่น 27 

 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

หลักการจัดการสินค้าคงคลัง ABC ANALYSIS 
3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล  

การวิจัยครั้งนี้ผู้ทำวิจัยได้เก็บรวบรวมเป็นข้อมูลทุติยภูมิ คือ 

1. การรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการจับเวลาของพนักงานที่เดินหยิบสินค้าจำนวน 5 คน 

2. การรวบรวมข้อมูลสินค้าขาออกใน เป็นระยะเวลา  1 เดือนของ Zone D  
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  
3.6 รวบรวมข้อมูล 
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1. รวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการจับเวลาของพนักงานท่ีเดินหยิบสินค้าตามใบ Picking 
 

ใบ Picking 
กลุ่มสินคา้ วันหมดอาย ุ จำนวน(ลัง) 

U6-ซอสปรุงรส 31/01/19 3 
U6-ซอสปรุงรส 15/06/19 4 

R5-มันฝรั่งทอดกรอบ 03/05/22 5 
F6-ชาเชียวสำหรบัชงดื่ม 09/22/19 5 
98-ผงปรงุรสสำเรจ็รูป 10/03/19 4 
B3-อาหารเด็กออ่น 24/6/19 1 

J7-น้ำมันพืช 30/04/21 1 

ภาพประกอบที่ 8 ตัวอย่างใบ Picking 
2. รวบรวมข้อมูลยอดสินค้าออกประจำเดือน กรกฎาคม 2561 และนำข้อมูลมามาวิเคระห์

ปรับปรุงผังสินค้าพร้อมจับเวลาใหม่อีกครั้ง ดังนี้ 

ตารางท่ี 10 ค่าเฉลี่ยเวลที่พนักงานใช้ในการหยบิสินค้ากอ่นปรับปรงุ 

พนักงาน  เวลาที่ใช้จับเวลา(นาที) 
 คนที่ 1  9.45 
 คนที่ 2  8.46 
 คนที่ 3  10.01 
 คนที่ 4  9.59 
 คนที่ 5  10.00 
 คนที่ 6  9.30 
 คนที่ 7  3.31 

รวมค่าเฉลี่ย   
                       
9.45               

 
ตารางท่ี 11 ค่าเฉลี่ยเวลที่พนักงานใช้ในการหยบิสินค้าหลงัปรับปรงุ 

พนักงาน  เวลาที่ใช้จับเวลา(นาที) 
 คนที่ 1  6.21 
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 คนที่ 2  7.46 
 คนที่ 3  6.01 

ตารางท่ี 11 (ต่อ) 
พนักงาน  เวลาที่ใช้จับเวลา(นาที) 
 คนที่ 4  6.59 
 คนที่ 5  5.00 
 คนที่ 6  6.30 
 คนที่ 7  7.31 

รวมค่าเฉลี่ย   5.41             
 

3. เก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้มา 

1. จับเวลาของพนักงานที่เดินทางหยิบสินค้าในคลังสินค้าก่อนปรับปรุงจำนวน 5 คน มาเฉลี่ย
เพื่อเปรียบเทียบข้อมูลที่ได้จับเวลาของพนักงานชุดเดิมที่เดินทางหยิบสินค้าในคลังสินค้าหลังการ
ปรับปรุง  

2. รวบรวมข้อมูลจากยอดออกสินค้าประจำเดือน กรกฎาคม 2561  เพื่อนำมาเป็นข้อมูลก่อนที่
จะนำเทคนิคการจัดเรียงสินค้าแบบ ABC มาทำการแก้ไขปัญหานคลังสินค้าเพื่อให้ทราบว่าสินค้าไหน
มียอดออกสูงควรไว้ใกล้ประตูทางออกเพื่อทำการจับเวลาอีกครั้ง 
3.7 สรุปผลและเสนอแนะ   
 จัดเรียงสินค้าที่จุด Pick Face ของ Zone D โดยดูจากข้อมุลยอดขายที่รวบรวมมาวิเคราะห์
และใช้เทคนิคการจัดเรียงสินค้า ABC มาช่วยในการแก้ไขปัญหา เพื่อช่วยลดระยะเวลาในการเดินทาง
หยิบสินค้า 
 

4. ผลการดำเนินงาน 
การนำเสนอในบทนี้ เป็นการแสดงผลการดำเนินการแก้ไขปัญหาการลดระยะเวลาในการ

เดินทางหยิบสินค้าด้วยเทคนิควีธีการจัดเรียง โดยใช้วิธีการ ABC Analysis โดยการจัดเรียงสินค้าที่มี
ยอดการออกสูงจะถูกนำมาเรียงอยู่ใกล้ประตูทางออกมากที่สุด ตามลำดับเพื่อลดระยะเวลาในการ
เดินทางหยิบสินค้าของพนักงาน 
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ปัญหาท่ีพบก่อนท่ีจะมาใช้วิธีการจัดเรียงแบบ ABC 

 

 

ภาพประกอบที่ 10 แบบจำลองคลังสินค้า Zone D ก่อนใช้ ABC  

จากภาพจะเห็นได้ว่า ก่อนที่จะนำเทคนิค ABC มาช่วยในการเรียงสินค้า จะเห็นว่าในการ
เดินทางหยิบสินค้าในแต่ละครั้ง จะใช้เวลาในการเดินทางที่มาก เนื่องจากสินค้าถูกจัดเรียงโดยที่ไม่ 

คำนึงถึงยอดการขายสินค้าจากมากไปน้อยไว้ใกลป้ระตทูางออก จึงทำให้พนักงานใช้เวลาไปกบัการ
เดินทางหยิบสินค้าตามตารางด้านล่างดงันี้

จดุ Pick Face

จดุวางสนิคา้

50 M.

10 M.

DA DB DC DD DE DF DG DH DI DJ DK DL DM DN DO DP

Outbound

Inbound

R5

S6
J7 U6

98

96

B3

F6

R5 09
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ตารางที่ 12 ค่าเฉลี่ยเวลาก่อนใช้เทคนิค ABC ตารางที่ 13 ค่าเฉลี่ยเวลาหลังใช้เทคนิค ABC 

พนักงาน  เวลาที่ใช้จับเวลา(นาที) 
  คนที่ 1  9.45 
 คนที่ 2  8.46 
 คนที่ 3  10.01 
 คนที่ 4  9.59 
 คนที่ 5  10.00 
 คนที่ 6  9.30 
 คนที่ 7  3.31 

รวมค่าเฉลี่ย   
                       
9.45               

       

จากตาราง ก่อน – หลัง ที่มีการจัดเรียงสินค้าด้วยเทคนิค ABC ทำให้พนักงานใช้เวลาในการ
เดินทางหยิบสินค้าน้อยลงโดยใช้ค่าเฉลี่ยของพนักงานจำนวน 5 คน ก่อนที่จะนำเทคนิค ABC เข้ามา
ช่วยในการจัดเรียงสินค้า พนักงานจำนวน 5 คน ใช้เลาในการเดินทางหยิบสินค้าเฉลีย่ 9.45 นาที และ
หลังจากที่มีการจัดเรียงสินค้าแบบ ABC พนักงานชุดเดิมจำนวน 5 คน ใช้เวลาในการเดินทางหยิบ
สินค้าเฉลี่ย 6.41 ลดลง 3.04 นาที จะเห็นได้ว่าพนักงานใช้เวลาในการหยิบสินค้าลดลง  

พนักงาน  เวลาที่ใช้จับเวลา(นาที) 
 คนที่ 1  6.21 
 คนที่ 2  7.46 
 คนที่ 3  6.01 
 คนที่ 4  6.59 
 คนที่ 5  5.00 
 คนที่ 6  6.30 
 คนที่ 7  7.31 

รวมค่าเฉลี่ย   
                       
6.41               
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ผลการดำเนินวิจัยหลังท่ีจะมาใช้วิธีการจัดเรียงแบบ ABC 

 

 

ภาพประกอบที่ 11 แบบจำลองคลังสินค้า Zone D หลังช ้ABC  

โดยการจัดเรียงสินค้าที่มยีอดขายสินค้าสูงสุด (หน่วย : ลัง) ไว้ใกล้ประตูทางออก และสินค้าที่
มียอดขายปานกลางหรือเคลื่อนไหวปานกลางและยอดขายสินค้าต่ำ หรือเคลื่อนไหวช้าไว้ตามลำดับ 
เพื่อเป็นการลดระยะเวลาและระยะทางในการเดินหยิบสินค้าได้อย่างเหมาะสม 

 

5. สรปุผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 
การแก้ไขปัญหาการวางผังคลังสินค้า กรณีศึกษาบริษัท AAA จำกัด โดยใช้วิธีการจัดเรียง

สินค้าแบบ ABC Analysis มาประยุกต์ใช้  ทำให้สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานให้กับองค์กร
ได้เป็นอย่างดี และสามารถลดระยะเวลาและระยะทางในการเดินทางหยิบสินค้าของพนักงานได้ดี 
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สรปุผล 

 จากการเกบ็รวบรวมข้อมูลสินคา้ ประจำเดือน กรกฎาคม ของสินค้า Zone D มา

คำนวณ เพ่ือแบ่งกลุ่มของสินค้าดังนี ้

กลุ่ม A คือ สินค้ายอดขายดีหรือเคลื่อนไหวสูง ให้อยู่ใกล้ประตุทางออก มีสินค้าจำนวน 5 
รายการ 

กลุ่ม B คือ สินค้ายอดขายปานกลางหรือเคลื่อนไหวปานกลาง ให้อยู่ถัดจาก กลุ่ม A เข้าไป มี
จำนวน 4 รายการ 

กลุ่ม D คือ สินค้ายอดขายต่ำหรือเคลื่อนไหวช้า ให้อยู่ถัดจาก B เข้าไป มีจำนวน 2 รายการ 

การจัดการด้านพื้นที่จัดเก็บสินค้าโดยประยุกต์ใช้ฤษฎีการออกแบบ และวางผังโรงงาน โดยจัดสรร
พื้นที่ในการจัดเก็บสินค้าตามประเภทของสินค้าที่ได้ดําเนินการแบ่งประเภท ของสินค้าตามทฤษฎี 
ABC Analysis เพื่อให้เหมาะสมต่อการทำงานและเพื่อลดระยะทางในการเดินทางหยิบสินคา้และส่ง
มอบสินค้าตามจุด แบ่งเป็นโซนกรุงเทพฯ และโซนต่างจังหวัด ทำให้ลดระยะเวลาลงได้ 

ก่อน – หลังการจัดวางผังคลังสนิค้าด้วยวิธี ABC แล้ว ภายหลังจากการจัดวางผังคลังสนิค้าใหม่ พบว่า
พนักงานสามารถใช้เวลาในการเดินหยิบสินค้าน้อยลงจากเดิม 9.45 นาที โดยใช้พนักงานชุดเดิมเดิน
หยิบสินค้าใช้เวลา 6.41 นาที ลดลงกว่าเวลาเดิม 3.04 นาที ทำให้สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ
หยิบสินค้า และสามารถลดระยะทางในการเดินหยิบสินค้าได้ ซึ่งสามารถลดระยะเวลาในการส่งมอบ
ให้กับลูกค้าได้ ทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
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อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษา ผู้วิจัยจึงเลือกแนวทางการวางผังคลังสนิค้า กรณศีึกษา  บริษัท AAA  

จำกัด โดยใช้การจัดเรียงสินคา้ โดยเทคนิค ABC Analysis เพ่ือแก้ไขปัญหาการลดระยะเวลาการ

หยิบสินคา้ เนื่องจากระยะทางท่ีใชเ้ดินทางหยิบสินคา้ จึงส่งผลให้สญูเสียเวลากบักิจกรรมการ

หยิบสินคา้ ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกับ ธวัชชัย ตั้งวรกิจถาวร (2547) ศึกษาการปรับปรุงระบบ

คงคลังด้วยการประยุกต์ใช้ โดยจำแนกวัตถุดิบและชิ้นส่วนของคงคลังด้วยวิธีการวิเคราะห์แบบ 

ABC และวางแผนและควบคุมปริมาณของคงคลังให้เหมาะสม สามารถช่วยอำนวยความสะดวก

ได้ง่ายขึ้น เพ่ือดำเนินการอย่างมปีระสิทธิภาพ  

ข้อเสนอแนะ  

1. การจัดเรียงสินค้าแบบ ABC Analysis  ควรมีการปรับปรุงอยู่เสมอ โดยการรวบรวม
ข้อมูลการขายสินค้า รือ 

2. การเคลื่อนไหวสินค้า เนื่องจากความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลง 
3. โรงงานกรณีศึกษาควรจะปรับปรุงประสิทธิภาพในการบริหารจัดการคลังสินค้า โดย

การจัดกลุ่มสินค้า ในคลังสินค้า และการออกแบบและวางผังโรงงาน จัดสรรพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้า
ตามประเภทของ สินค้าตามที่ผู้วิจัยได้เสนอไว้ 
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แนวทางการลดปัญหาการเน่าเสียของผักผลไม้สดส่งออกโดยเครื่องบิน 

THE QUIDELINES FOR REDUCE THE VEGETABLE AND FRUIT DAMAGE FOR EXPORT 

DY AIR PLANE. 

ศิรินันท์  พันโน 

นักศกึษาปรญิญาโท ภาคปกติ วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการจัดการโลจสิติกส์และโซ่อุปทาน

  วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 

มหาวิทยาลยัศรีปทุม 

 

บทคัดย่อ 

  การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาผักและผลไม้เสียหายในการขนส่ง

และเพื่อเสนอแนวทางการแก้ปัญหาผักและผลไม้เสียหายในการขนส่งโดยนำแนวคิดลีนหลักการ 

ECRS ช่วยในการวิเคราะห์ลดความสูญเปล่าในการดำเนินงาน มาช่วยในกระบวนการการทำงานให้

รวดเร็วข้ึน จากการเขียนแผนผังก้างปลา (Fishbone Diagram)วิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาที่ทำให้

ผักและผลไม้เสียหายเกิดข้ึนมาจาก 3 กระบวนการคือ ส่วนของบริษัทไม่มีการตรวจสอบผักและผลไม้

จากชาวสวนและใช้หนังสือพิมพ์ในบรรจุหีบห่อผักและผลไม้ ส่วน Shipping การพักสินค้า ส่วน คาร์

โก้ การจัดเรียงสินค้าเข้าตู้คอนเทนเนอร์ การเสนอแนวทางได้จากการปรับปรุงด้วยเทคนิค ECRS โดย

ใช้ ส่วนของบริษัท แนวคิดการควบคุมคุณภาพ (Quality Control Q.C.) เพื่อลดโอกาสที่จะทำให้มี

ปัญหาผักและผลไม้เน่าเสียที่มาจากชาวสวนและการใช้ฟิล์มบรรจุภัณฑ์ในการบรรจุหีบห่อผักและ

ผลไม้ เพื่อการยืดอายุในการเก็บรักษาผักและผลไม้ ให้คงคุณค่า ความสดใหม่ ไว้ได้นานกว่าเดิม ส่วน

ของ Shipping การจัดมาตรฐานในการทำงานไม่ให้มีการพักสินค้า ช่วยให้ลดกระบวนการรอคอยลง

ได้ ส่วนของ คาร์โก้ การแบ่งปันของข้อมูลข่าวสาร ความต้องการในการขนส่งต่อวัน เพื่อจัดเตรียมตู้

คอนเทนเนอร์ให้เพียงพอกับความต้องการ สินค้าที่มาถึงคลังก่อนถยอยบรรจุก่อนเพื่อรอสินค้าที่เหลอื

เข้ามาเติมเต็มบรรจุสินค้าตามใส่ตู้คอนเทนเนอร์ LD3 ปริมาตรในการบรรจุ 4.0 ลบ.ม น้ำหนักไม่เกิน

1588 กิโลกรัม แนวความคิดการจัดการทั้ง 2 แบบจะทำให้ลดช่องว่างในการทำงานและสามารถลด

ระยะเวลาการทำงานลงได้ 

คำสำคัญ: เทคนิค ECRS ผักและผลไม้ การสง่ออก 

 



325 

 
 

ABSTRACT  

 I researched this for analyzing about damage of vegetables and fruits in 

transportation and suggesting about that problem solving by using ECRS. I used that to 

analyze about waste decreasing in operation and help the process faster. From 

Fishbone diagram, causes of damage have 3  processes that is company don’t verify 

their vegetables and fruits from gardeners and using newspaper to pack them, Shipping 

part that rests goods, and Cargo part that orders goods into container. ECRS technique 

will occur to solve that problems. Company part, Quality control (Q.C.) will be 

decrease the chance of rotten vegetables and fruits form gardeners including using 

film to pack them. Vegetables and Fruits can keep for long times and it will be fresh 

to longer. Shipping part, standard management about do not rest goods will decrease 

time of wait processes. And Cargo part, To divide information about demand in 

transportation per day will help to prepare containers to be enough with the demand. 

Goods that arrived before are contained to wait others arrived into LD3 containers that 

has volume about 4.0 cubic meter and weights isn’t more than 1588 Kilogram. So, all 

of these can be decrease the space and times in work.  

KEY WORDS:  ECRS, Vegetables and Fruits, Export 

 

1.ท่ีมาและความสำคญัของปัญหา 

การส่งออกผักผลไม้สดเดือนมกราคม 2561 มีปริมาณทั้งหมด 188,025 ตัน คิดเป็นมูลค่า 

183.34 ล้าน เหรียญสหรัฐฯ เพิ่มข้ึนร้อยละ 2.26 เมื่อเทียบ กับช่วงเวลาเดียวกันของปีที่ผ่านมา โดย

ตลาดหลัก5อันดับแรกคือ เวียดนาม (+ 23.20%) จีน (-22.50%) ฮ่องกง (-13.75%) ญี่ปุ่น (-1.98%) 

และสหรัฐอเมริกา (+4.49%) ทั้งนี้ แนวโน้มการส่งออกในปี 2561 คาดว่าจะขยายตัวได้ใกล้เคียงกับ

เป้าหมายการส่งออกที่ร้อยละ 8 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากอุปสงค์ที ่แข็งแกร่งในตลาดศักยภาพ

สอดคล้องกับเศรษฐกิจโลกที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง และราคาน้ำมันเริ่มปรับตัวสูงข้ึนส่งผลดีต่อราคา

สินค้าโภคภัณฑ์ ผู้ประกอบการมีมุมมองที่เป็นบวกต่อการส่งออกจากการขยายตัวของมูลค่าการ

ส่งออก มูลค่าคำสั่งซื้อใหม่ มูลค่าการจ้างงาน และมูลค่าสินค้าคงคลังการส่งออกทั้งปีก็ยังมองว่า

ขยายตัวดี ตามการขยายตัวของเศรษฐกิจโลกรวมไปถึงประเทศผู้นำเข้าดีขึ ้น สหรัฐ ยุโรป ตาม
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นโยบายการเงินที่ผ่อนคลาย อย่างไรก็ตาม ผู้ส่งออกก็ต้องประกันความเสี่ยงไว้ด้วยและติดตามสถาน

การ์การส่งออกอย่างใกล้ชิดแต่ปัญหาสำคัญของการขนส่งผักคือระยะเวลาในการขนส่งจากสถานที่

หนึ่งไปยังสถานที่หนึ่งใช้เวลาในการขนส่งและการดำเนินการค่อยข้างนาน เกิดการสูญเสียในเรื่อง

ระยะเวลาในการรอคอยด้วยการจำจัดความสูญเปล่าในการดำเนินงานที่ไม่สร้างมูลเพิ่มและยังส่งผล

ไห้ผักและผลไม้ 

ที่ส่งไปยังไม่ได้คุณภาพสินค้าเสียหายก่อนจะถึงมือผู้บริโภคส่งผลไห้เกิดต้นทุนจมโดยมีเป้าหมาย

ปรับปรุงกระบวนการระยะเวลารอคอยเพื ่อลดปัญหาผักเสียในการขนส่งและศึกษาการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการขนส่ง 

 เนื่องจากปัจจุบนั หจก เจ แอนด์ เอ็น เทรดด้ิง จำกัด  เป็นธุรกิจที่เกี่ยวกับการสง่ออกผักและ

ผลไม้ของประเทศไทยไปยังประเทศฮ่องกงและมาเกา๊  เนื่องจากระยะเวลาและระยะทางจากประเทศ

ต้นทางถึงประเทศปลายทางการขนส่งต้องใช้เวลาผักและผลไม้อยู ่ในสนานบินต้นทางเป็นเวลา

มากกว่า 6ช่ัวโมงและบ้างสภาพอากาศที่ไม่ดีเครื่องบินดีเลย์ผกัและผลไม้อยู่ในสนานบินต้นทางใช้เวลา

มากกว่า10ชั่วโมง ส่งผลทำไห้ผักและผลไม้ที่ถูกจัดส่งไปประเทศปลายทางเสียหายและคุณภาพของ

ผักและผลไม้ลดลงซึง่ปัญหาดังกล่าวหากไม่แก้ไขจะทำไหบ้รษัิทเสยีโอกาศและต้นทุนที่เกิดจากผกัและ

ผลไม้เสียหายไม่มีคุณภาพ 

ศึกษาจึงได้เล็งเห็นความสำคัญในเรื่องการลดอัตราเน่าเสียของผักและผลไม้เป็นอันดับแรก

เนื่องจากเป็นปัญหาที่ทำให้เกิดความสูญเปล่าและสามารถแก้ไขได้ด้วยวิธีที่ไม่ยุ่งยากซับซ้อน สามารถ

ช่วยลดการรอคอยให้มีความรวดเร็วมากยิ่งข้ึน และช่วยลดการเน่าเสียของผักและผลไม้โดยนำแนวคิด

ลีนหลักการ ECRS ในการลดความสูญเปล่าในการดำเนินงาน ต้นทุนที ่ไม่สร้างผลตอบแทนหรือ

ประโยชน์ใด ๆ เพื่อให้กระบวนการทำงานมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้นและยังช่วยลดระยะเวลาในการ

รอคอยสั้นลง อีกทั้งยังช่วยเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันและสร้างมาตรฐานการทำงานให้

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างสูงสุด 

2.วัตถุประสงค์ 

1. การวิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาผักและผลไม้เสียหายในการขนส่ง 

2. เพื่อเสนอแนวทางการแก้ปัญหาผักและผลไม้เสียหายในการขนส่ง 
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3.กรอบแนวคิดของวิจัย 

 

 

 

 

4.วิธีการดำเนนิการวิจัย 

ข้ันตอนการดำเนินงานวิจัย 

 

ภาพประกอบที่ 1 แผนผงัการดำเนินการวิจัย 

 

 

Input 

ผกัและผลไมเ้น่าเสีย

ในการขนส่ง  

 

Process 

ใชร้ะบบแนวความคิดลีน

เทคนิคECRS  

ในการปรับปรุง 

 

Output 

ผกัและผลไม้

เสียหายนอ้ยลง 
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ข้ันตอนการทำงาน 

 

 

ภาพประกอบที่ 2 ข้ันตอนการทำงานร่วมกันทั้ง 3 บริษัท 

 

เขียนแผนผงัก้างปลา (Fishbone Diagram) วิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาผกัและผลไม้เสียหายใน

การขนสง่ 

 

การท างานในส่วนของ

บริษทั 

 

การท างานในส่วน

สินคา้ถึงสนานบิน 
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ภาพประกอบที่ 3 การวิเคราะหป์ัญหาด้วยแผนก้างปลา 
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ภาพประกอบที่ 4 แสดงถึงปัญหาข้ันตอนในการดำเนินงานในส่วนของบริษัทและสนานบิน 

 

นำปัญหามาวิเคราะห์เพือ่เสนอแนวทางการแก้ปญัหาโดยใช้เทคนิค ECRS 

จากตารางที่ 1 สามารถสรปุแนวทางการปรับปรงุได้ดังนี ้

การกำจัด(Eliminate) - 
การรวมกัน (Combine) - 
การจัดใหม่ (Rearrange) - ต้องมีการจัดทำระบบตรวจสอบคุณภาพของผักและผลไม้ 

- การบรรจหุีบห่อแบบใหม ่

- การจัดมาตรฐานในการทำงานไม่ให้มกีารพกัสินค้า 

การทำใหง้่าย (Simplify) - การแบ่งปันของข้อมลูข่าวสาร เพือ่ให้รบัทราบการทำงานงา่ยข้ึน 

 
1.การจัดใหม่ (Rearrange) ส่วนของ Shipping 
 

 
ภาพประกอบที่ 5 การวิเคราะหป์ัญหาใช้เทคนิค ECRS เข้ามาช่วยในทำงานในส่วนของ
บริษัท 
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ภาพประกอบที่ 6 การวิเคราะหป์ัญหาใช้เทคนิค ECRS เข้ามาช่วยในทำงานในส่วนของสนาน
บิน 

2.   การทำให้ง่าย(Simplify) ส่วนของ คาร์โก ้
 มีการแบง่ปันข่าวสารกันในเรื่องของข้อมลูขนาน น้ำหนักของสินค้าก่อนที่จะนำสินค้า
มาส่ง เพื่อง่ายต่อการเอาสินค้าบรรจเุข้าไปในปรมิาตรและนำ้หนักของตู้คอนเทนเนอร์ทีจ่ะรับได้ 
 
แนวความคิดที่สามารถบรรจุได้ของตู้คอนเทนเนอร ์

1. ปริมาตร(ลบ.ม.) 
2. น้ำหนัก 
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ภาพประกอบที่ 7 แนวความคิดก่อนการปรับปรงุส่วนของ คาร์โก้และการหาพื้นที่ตู้คอนเทนเนอร ์
  
 ดังนั้น ผู้วิจัยจงึพิจารณาลดพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้าจาก100% ให้เหลือ 85% จาก   
4.75           (4.75x0.85) = 4.03 ลบ.ม  เมื่อเรารูป้ริมาตรของพื้นที่ตู้คอนเทนเนอรส์ินค้าของบริษัท
ก็สามารถเข้ามาโหลดได้ง่ายข้ึน 

 
 

 

5.ผลการดำเนินงาน 

จากการศึกษาข้ันตอนของการดำเนินงานการทำงานแบ่งออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ ๆ คือ  

1. ส่วนของบริษัทปัญหาไม่มกีารตรวจสอบผักและผลไม้จากชาวสวนก่อนการรบัมอบและใช้

หนังสือพิมพ์ในการห่อผกัและผลไม้ซึง่มันไม่มมีาตรฐานอาจส่งผลให้เกิดการเสียหายได้ง่าย  

2. ส่วนของ Shippingปัญหาด้านกระบวนการทำงานพบว่ากระบวนการข้ันตอนการพัก

สินค้าที่ใช้ระยะเวลาในการดำเนินงานมากก่อให้เกิดความสญูเปล่าและสญูเสียโอกาส 

3.ส่วนของคาร์โก้ ปัญหาด้านการบรรจสุินค้าเข้าตู้คอนเทนเนอร ์

1. ส่วนของบริษัท 

เสนอแนวทางที่1  

แบบเดมิ ไม่มีการตรวจสอบผักและผลไมจ้ากชาวสวนก่อนการรับมอบ 

 

ภาพประกอบที่ 8 ผักส่งมอบมาจากชาวสวน 
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การปรับปรุง ผู้วิจัยเสนอแนวคิด โดยใช้แนวคิดการควบคุมคุณภาพ (Quality Control Q.C.) 

1.โดยการตรวจสอบการวัดและการทดสอบที่มุ่งจะควบคุมวัตถุดิบ กระบวนการและการ

กำจัดสาเหตุของขอบกพร่องที่เกิดขึ้นจากการดำเนินการทั้งหมดเช่น การสุ่มตัวอย่างตรวจผักและ

ผลไม้ที่ชาวสวนนำมาส่งมอบที่บริษัท ตามข้อกำหนดที่ได้ตกลงไว้ต้องมีรูปร่างตามขนาด น้ำหนัก สี 

ความสดใหม่ที่บริษัทกำหนด 

2.การควบคุมคุณภาพเน้นการตรวจสอบและแยกแยะของดีและของเสียออกจากกันเพื่อ

ควบคุมมิให้ของเสียมีมากเกินกว่าที่กำหนดและในปัจจุบันการควบคุมคุณภาพมุ่งเน้นที่ของเสียตอ้ง

เป็นศูนย์ (Zero Defect) 

ข้อด ี

1. ผักและผลไม้มีคุณภาพตามข้อกำหนดของบริษัท 

2. ลดโอกาสทีจ่ะทำให้มีปญัหาผักและผลไมเ้น่าเสียที่มาจากชาวสวน 

 

เสนอแนวทางที่2 

แบบเดมิ ใช้หนังสือพิมพ์ในการบรรจุหบีหอ่ผกัและผลไม้ 

 

 

ภาพประกอบที่ 9 การบรรจหุีบห่อ 

การปรับปรงุ การใช้ฟิลม์บรรจุภัณฑ์ในการบรรจหุีบห่อผักและผลไม้ 
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ภาพประกอบที่ 10 การใช้ฟิล์มบรรจุภัณฑ์ในการบรรจุหีบห่อผักและผลไม้ 

ฟิล์มเหมาะสมกับการยืดอายุผลิตผลจะต้องมีคุณสมบัติสามารถดัดแปลงสภาพบรรยากาศ

ภายในบรรจุภัณฑ์ให้เป ็นสภาวะสมดุล (Equilibrium Modified Atmosphere / EMA) ซึ ่งเป็น

หลักการหนึ่งของเทคโนโลยีบรรจุภัณฑ์ที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นเทคโนโลยีการรักษาความสด โดย

ฟิล์มที่เหมาะสมต้องสามารถชะลอการหายใจ การคายน้ำ และการเสื่อมสภาพของผลิตผล ทำให้ยืด

อายุการเก็บรักษาได้นานกว่าเดิม 2-5 เท่า โดยรสชาติ กลิ่น และคุณค่าทางโภชนาการไม่เปลี่ยนแปลง 

ข้อดี  

1. เพื่อการยืดอายุในการเกบ็รักษาผักและผลไม้ ให้คงคุณค่า ความสดใหม่ ไว้ได้นาน

กว่าเดิม 

2. เพื่อรกัษาคุณภาพของผักและผลไม ้

2. ส่วนของ Shipping 

 

ภาพประกอบที่11 ข้ันตอนการทำงานหลงัแสนอแนวทางการปรับปรุง 



336 

 
 

เสนอแนวทางที่ 3 

 การจัดมาตรฐานในการทำงานไม่ให้มีการพักสินค้าเมือ่ลกูค้าขนสินค้าเข้ามาในบริเวณหน้า

คลังสินค้า พนังงานของ Shipping ทำการผลักดันสินค้า แนวทางนี้จะทำไห้สินค้าเข้าไปใน

กระบวนการข้ันตอนการงานในข้ันตอนอื่น ๆเร็ว เข้าไปอยู่ในภายในคลังสินค้าเพือ่บรรจุสินค้าลงไปใน

ตู้คอนเทนเนอร์เพื่อรอสินค้าที่ถยอยเข้ามาในคลังมาเตมิเต็ม เมื่อทำการบรรจุสินค้าในตู้คอนเทนเนอร์

เสร็จสินค้าของบริษัททีเ่ป็นของสด จะถูกลำเลียงไปพักไว้ในคลังหอ้งเย็นเพื่อรอการโหลดข้ึนเครื่องบิน 

 

3. ส่วนของคาร์โก ้

 เสนอแนวทางที่ 4 

- การให้ข้อมูลเกี่ยวกับน้ำหนักขนานของสินค้าในการจัดสง่ทีท่ั่วถึงกัน จากลกูค้าไปยังบริษัท 

จากบริษัทไปยงัคาร์โก้ ช่วยในการจองพื้นที่ได้เพียงพอกับปริมาตรสินค้า 

- การโทรเข้ามาประสานงานจะช่วยในการจัดตู้คอนเทนเนอรท์ี่พอดีกับการบรรจสุินค้าในการ

จัดส่งไดล้่วงหน้า 

- สินค้าของลกูค้าที่ถยอยเข้ามาในคลังของคาร์โกจ้ะถูกพนงังานของบริษัทShippingผลักดัน

สินค้าให้เข้าไปในตู้คอนเทนเนอรเ์พื่อปิดตู้แล้วทำการเคลือ่นย้ายเข้าไปสู่คลงัเย็น 

 

ภาพประกอบที่ 12 แผนการทำงานหลงัเสนอแนวทางการปรับปรุง 
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ภาพประกอบที่ 13  ข้ันตอนดำเนินงานเดิมและ ข้ันตอนการปรับปรุงใหม่ในส่วนสนานบิน 

6. สรุปผลการศึกษา 

1. ส่วนของบริษัท พบปัญหาไม่มีการตรวจสอบผักและผลไม้จากชาวสวนก่อนการรับ

มอบและใช้หนังสือพิมพ์ในการบรรจุหีบห่อผักและผลไม้ซึ่งมันไม่มีมาตรฐานอาจส่งผลให้เกิดการ

เสียหายได้ง่าย มีความเสี่ยงที่ผักและผลไม้เสียหายมาจากชาวสวนและเสียหายจากการบรรจุหีบห่อ

ไม่ได้มาตรฐาน ผู้วิจัยจึงได้มีการเสนอแนวทางในการแก้ปัญหาโดยใช้แนวความคิด ECRS มาใช้ในการ

การจัดใหม่(Rearrange) คือการจัดใหม่ ให้มีการควบคุมคุณภาพ (Quality Control Q.C.) การสุ่ม

ตัวอย่างตรวจผักและผลไม้ที่ชาวสวนนำมาส่งมอบที่บริษัท ตามข้อกำหนดที่ได้ตกลงไว้ต้องมรีูปร่าง

ตามขนาด น้ำหนัก สี ความสดใหม่ที่บริษัทกำหนดเพื่อลดโอกาสที่จะทำให้มีปัญหาผักและผลไม้เน่า

เสียที่มาจากชาวสวน และ การใช้ฟิล์มบรรจุภัณฑ์ในการบรรจุหีบห่อผักและผลไม้ เพื่อการยืดอายุใน

การเก็บรักษาผักและผลไม้ ให้คงคุณค่า ความสดใหม่ ไว้ได้นานกว่าเดิมเพื่อรักษาคุณภาพของผักและ

ผลไม้ 

2. ส่วนของ Shipping พบปัญหาในกระบวนการการพักสินค้าการรอสินค้าจนกว่า

สินค้าจะครบถึงจะเคลื่อนย้ายไปยังกระบวนการต่าง ๆ  แต่ว่าการรอสินค้าจนครบตามจำนวนของ

สินค้าทั้งหมด สินค้าอยู่ภายนอกคลังไม่ได้อยู่ในอุณหภูมิที่ควบคุม มีความเสี่ยงที่จะทำไห้สินคา้ที่รอ

การส่งออกได้รับความเสียหาย คุณภาพของสินค้าลดลง จึงได้มีการเสนอหลักการECRS มาใช้ใน

กระบวนการจัดใหม่ (Rearrange)จากที่พนักงานเคยทำงาน 7 กระบวนการผู้วิจัยเสนอแนวความคิด

ให้มีการจัดทำมาตรฐานการทำงานในกระบวนการพักสินค้าก็จะเหลือ 6 กระบวนการในการทำงาน

ของ Shippingในการการจัดมาตรฐานในการทำงานไม่ใหม้ีการพักสนิค้าทำให้ลดระยะเวลาการทำงาน

ในส่วนน้ีได้ เมื่อลูกค้าขนสินค้าเข้ามาในบริเวณหน้าคลังสินค้า พนังงานของ Shipping ทำการผลักดัน
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สินค้าให้เข้าไปอยู่ในภายในคลังสินค้าเพื่อรอการบรรจุสินค้าลงไปในตู้คอนเทนเนอร์ บรรจุเสร็จ

ลำเลียงไปพักไว้ในคลังห้องเย็นเพื่อรอการโหลดข้ึนเครื่องบิน 

3. ส่วนของคาร์โก้ พบปัญหาการจัดเรียงสินค้าการจัดสินค้าลงตู้คอนเทนเนอร์ที่ต้องให้

เหลือพื้นที่ภายในตู้ให้น้อยที่สุดและภายในเวลาที่กำหนด จึงได้มีการเสนอหลักการECRS มาใช้ใน

กระบวนการทำให้ง่าย (Simplify)  โดยการคำนวณหาปริมาตรพื้นที ่ในการบรรจุเท่ากับ 4ลบ.ม 

น้ำหนักสูงสุดในการบรรจุไม่เกิน 1500 กิโลกรัมที่ตู้คอนเทนเนอร์1 ตู้สามารถบรรจุ ช่วยในการจัด

พื้นที่ในตู้คอนเทนเนอร์ให้พอดีกับการบรรจุสินค้าในการจัดส่งได้ล่วงหน้า เมื่อสินค้าได้ติดต่อเข้ามาว่า

สินค้าจะถึงคลัง พนังงานจะทำการเตรียมพื้นที่เพื่อให้สินค้าเข้าตู้คอนเทนเนอร์ได้เลยตามการคำนวณ 

แนวคิดน้ีจะช่วยลดระยะการทำงานของพนังงาน และทำให้เวลาในการดำเนินงานน้อยลง 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยเรื ่อง การวางผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย ABCAnalysis 

กรณีศึกษา โรงงานผลิตผนังสำเร็จรูป เพื ่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย 

ABCAnalysis เพื่อเสนอแนวทางในการเพิ่มประสทิธิภาพการจดัการคลังสนิค้าสำเรจ็รปู เครื่องมือที่ใช้ใน

การวิจัยได้นำ เอาการวิเคราะห์แผนผังสาเหตุและผล การวางผังสินค้า และเทคนิคการแบ่งกลุ่มสินค้า

แบบ ABC Analysis ซึ่งเป็นเครื่องมือในการจัดแบ่งประเภทสนิค้าและเลือกวิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหว

เร็ว, เคลื่อนไหวปานกลาง และเคลื่อนไหวช้าโดยนำเอาปริมาณการผลิตปี พ.ศ.2561 มาทำ การวิจัย 

และทำการเปรียบเทียบระหว่างการจัดเก็บสินค้าแบบปัจจุบันกับการจัดเก็บสินค้าแบบใหม่ 

             ผลการวิจัยพบว่า ในการเตรียมสินค้าแบบปัจจุบัน เวลาที ่พนักงานใช้ในการหยิบสินค้า

ค่าเฉลี่ยแต่ละ แร็คเท่ากับ 6.3 นาที และเมื่อนำการจัดวางผังคลังสินค้าแบบใหม่พร้อมกับการจัดกลุ่ม

สินค้าแบบ ABC Analysis เข้าไปรับปรุงทำให้ค่าเฉลี่ยในการหยิบสินค้าเพื ่อการจัดส่ งแต่ละ แร็ค

เท่ากับ 4.3 นาที ซึ่งลดลง 2 นาที ต่อหนึ่งแร็ค คิดเป็นร้อยละ 31.36 ทั้งนี้ปัญหาพนักงานหยิบสินค้า

ไม่ตรงตามเอกสารการส่ง สาเหตุเกิดจากการที่สินค้าวางรวมกันหลายๆ ชนิด หลังจากมีการจัดกลุ่ม

สินค้าและวางผังคลังสินค้า ไม่มีการหยิบสินค้าผิด ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและมีความ นอกจากนี้

จากการวิจัยยังพบว่ารายการสินค้าที่มีการเคลื่อนไหวช้า ซึ่งได้ถูกจัดแบ่งไว้ในกลุ่ม C บางรายการไม่มี

การเคลื่อนไหวเป็นระยะเวลาเกินกว่า 365 วัน กลายเป็นสินค้าที่ไม่มีการเคลื่อนไหวทั้งนี้ทางหน่วยงานที่

เกี่ยวข้องจะได้จัดทำเป็นรายงานนำเสนอผู้บริหาร  
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ABSTRACT 

From the study of the warehouse layout ABC Analysis with Case factory walls. 

To study the layout warehouse with ABC Analysis for offering guidance on how to 

optimize the warehouse of case studies used in the research were introduced. The 

analysis of the cause and effect diagram (Cause and Effect Diagram) planning products. 

Technical and product segmentation ABC Analysis, a tool in the classification of the 

product and how to arrange a fast-moving, moving medium. And slow-moving farm 

The production volume of the year 2018 to do research and make comparisons 

between the current storage with its new storage. 

The research found that In preparing its current form Employee time spent 

picking up the individual rack equivalent to 6.3 minutes and when the layout of the 

warehouse with a new grouping of goods ABC Analysis o me to cook, giving an average 

of picking to the arrangement. Send each rack was 4.3 minutes, down to 2 minutes per 

rack is 31 percent. The 36 employees took the product does not meet the 

documentation submitted. The cause of the end product, as well as many kinds of 

items, but did not check before picking up a car. After a grouping of goods and warehouse 

layout.   

 
1.ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันมีโครงการหมู่บ้านจัดสรร และคอนโดมิเนียมเกิดขึ้นมากมาย ระบบการก่อสร้าง

แบบ Precast จึงถูกนำมาใช้เพื่อตอบสนองการขยายตัวที่เกิดข้ึนอย่างรวดเร็วเจ้าของบ้านจึงควรรู้จัก

ระบบ Precast  เพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการเลือกที่อยู่อาศัยที่มีคุณภาพให้ตรงตาม

ความต้องการอย่างแท้จริงระบบการก่อสร้างอาคารในปัจจุบนัมีการพัฒนาไปอย่างมากระบบ Precast  

หรือ ระบบช้ินส่วนอาคารคอนกรีตเสริมเหล็กหล่อสำเร็จก็เป็นระบบหนึ่งที่ถูกพัฒนาข้ึนมาให้เป็นอีก

หนึ่งทางเลือกในงานก่อสร้างระบบ Precast มักใช้กับงานอาคารที่เป็นโครงการ  เช่น บ้านจัดสรร 

คอนโดมิเนียม ที่มีรูปแบบอาคารเหมือนกันในจำนวนมาก ทางผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรพัย์จงึ

ลงทุนสร้างโรงงาน เพื่อหล่อชิ้นส่วนของอาคารล่วงหน้า เมื่อถึงช่วงการก่อสร้างจึงทำการขนส่งเพื่อ

ติดตั้งที่หน้างาน 
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ปัจจุบันระบบโครงสร้างแบบ Precast หรือ คอนกรีตโครงสร้างสำเร็จรูปเป็นที่นิยมมากข้ึน

ในช่วง 7 ปีที่ผ่านมา ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ทั้งบ้านจัดสรรเติบโตรวดเร็วโดยเฉพาะในกรุงเทพ และ

ปริมณฑล เมื่อความต้องการของตลาดมากขึ้นขณะที่ตลาดแรงงานขาดแคลน เมื่อความต้องการใน

ตลาดมากเพื่อให้การผลิตรวดเร็วได้มาตรฐานผู้ประกอบการนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Developer) 

จึงหันมาพัฒนาระบบโครงสร้าง ที่สามารถทำได้จำนวนมาก ๆ (Mass Product) เป็นยุคที่การทำบ้าน

จัดสรร เข้าสู่การดำเนินการในโรงงาน เป็นอุตสาหกรรมมากขึ้น ลดทอนการใช้ฝีมือแรงงานที่ขาด

แคลนและค่าตัวนับวันสูงขึ้นเรื่อยๆ BearingWall เป็นการเรียกระบบโครงสร้างที่ใช้ผนังรับน้ำหนัก

โดยไม่มีเสาและคาน Precast คือการหล่อคอนกรีตเปน็ช้ินส่วนที่โรงงานแลว้นำมาประกอบที่หน้างาน 

คลังสินค้าเป็นสิ่งที่สำคัญอย่างมากต่อบริษัท กรณีศึกษา ต้องมีการส่งสินค้าให้กับลกูค้าทุกวัน 

จึงต้องมีการตรวจนับสต็อกสินค้าอย่างน้อยปีละ 2 ครั้ง เพื่อไม่ให้ส่งผลกระทบต่อกระบวนการผลิต 

ไม่ทำให้สินค้าขาดมือ Stock Out หรือต่ำกว่า Minimum Stock ที่กำหนดไว้ อีกทั้งจะต้องไมท่ำให้

เกิด Maximum Stock ที่กำหนดไว้ เพราะอาจทำให้คลังสินค้ามีพื้นที่ไม่เพียงพอต่อการจัดเก็บ ทั้งใน

ส่วนของวัตถุดิบ Raw Material และ สินค้าสำเร็จรูป Finished Goods แต่ในทางกลับกัน การ

จัดการระบบคลังสินค้าจึงมีบทบาทสำคัญในการทำให้บริษัทสามารถใช้ใน การบริการลูกค้าเพื่อให้

ลูกค้าเกิดความพึงพอใจโดยเฉพาะ การจัดการคลังสินค้า  การจัดการคลังสินค้า เช่น การควบคุม

ปริมาณสินค้าคงคลังการกำหนดตำแหน่งการจัดเก็บสินค้าแต่ละประเภท เพื่อให้สามารถห ยิบได้

รวดเร็วและถูกต้องการจัดการคลังสนิค้าเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าซึง่

หากมีการบริหารการจัดการคลังสินค้าที่มีประสิทธิภาพจะส่งผลดีต่อองค์กรในด้านกระบวนการที่เป็น

ระเบียบ ทั้งการตอบสนองของลูกค้า การดำเนินการที่รวดเร็วและคุณภาพในการส่งมอบให้ลูกคา้ได้

ครบตามจำนวน เป็นอย่างที่ลูกค้าต้องการแต่ถ้ามีการบริหารจัดการที่ไม่มีประสิทธิภาพจะทำให้เกิด

ความสูญเปล่าในการทำงาน และไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันเวลา การจัด

พื้นที่การวางตำแหน่งสินค้าภายในคลังสินค้า ถือเป็นกิจกรรมที่มีความสำคัญอย่างมาก 

ผู ้ว ิจ ัยได้ทำการวิจัยเกี ่ยวกับ เร ื ่องการวางผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย ABCAnalysis 

กรณีศึกษา โรงงานผลิตผนังสำเรจ็รปูโดยกลุม่ลกูค้าส่วนใหญ่ เป็นโครงการหมู่ บ้านต่างๆตั้งแต่ 2558-

2561 มียอดสั่งซื ้อจำนวนมากทำให้ต้องมีการผลิตสินค้าจำนวนมาก จึงทำให้คลัง สินค้ามีสินค้า

สำเร็จรูปจำนวนมากโดยไม่มีการแบ่งพื้นที่ให้ชัดเจนซึ่งผู้วิจัยปัจจุบันได้ทำงานอยู่ในบริษัทกรณีศึกษา

จึงได้นำปัญหาต่างๆที่พบในคลงัสินค้ามาทำการศึกษางานวิจัยปญัหาที่ต่างๆที่พบ เช่น มีการวางสินค้า

ปนกันไม่มีระบบในการจัดวางสินค้าสำเร็จรูปพนักงานใช้เวลาในการหาสินค้า เพื่อเตรียมจัดส่งให้



343 

 
 

ลูกค้าใช้เวลานาน รวมถึงใช้เวลาในการนับสต๊อกสินค้าประจำปีเป็นเวลานาน และ ยากต่อการนับ

สินค้า 

 

2.วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย ABC Analysis 

2. เพื่อเสนอแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูป 

3.ทบทวนวรรณกรรม 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้ทำการวิจัยได้ทบทวนทฤษฏีและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องเพื่อนำมาปรับ

ใช้กับการกำหนดกรอบแนวคิดและการสร้างเครื่องมือในการศึกษาวิจัย โดยได้แบ่งเป็นทฤษฏีหรือ

แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการวิจัย  

 นอกจากนี้แล้วยังได้ทำการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั ้งภายในประเทศและ

ต่างประเทศซึ ่งประกอบด้วย   พงษ์สวัสดิ ์ เอี ่ยมสำอาง ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรุงการจัดการ

คลังสินค้าสำเร็จรูปในโรงงานผลิตสปริงรถยนต์” อภิญญา ไกรสา ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรุงระบบ

การจัดการคลังสินค้าโรงงานผลิตสี” สริญญา ราวีทิพย์ ได้ศึกษาเรื่อง “การเลือกทำเลที่ตั้งคลังสินค้า

โดยกระบวนการลำดับชั้นเชิงวิเคราะห์กรณีศึกษาบริษัทจำหน่ายผลิตภัณฑ์หล่อลื่น”   วราภรณ์ จิร

เกษมสุขสำอาง ได้ศึกษาเรื่อง “การประยุกต์ใช้เจนเนติกอัลกอริทึมในการออกแบบผงัโรงานที่แผนกที่

มพีื้นที่ไม่เท่ากันด้วยการกำหนดรูปร่างลักษณะแผนกที่แน่นอน”วรธน แสงศักดา ได้ศึกษาเรื่อง “การ

จัดสรรพื้นที่จัดวางสินค้าภายในคลังสินค้าโดยใช้แบบจำลองสถานการณ์กรณีศึกษา อุ ตสาหกรรม

อาหารกระป๋อง”พัฒนพงศ์ น้อย ได้ศึกษาเรื่อง  “การปรับปรุงกระบวนการขนส่งภายในคลังสินค้า

โดยใช้แบบจำลองสถานการณ์ กรณีศึกษา อุตสาหกรรมน้ำอัดลม”เอกราช เคารพ ได้ศึกษาเรื่อง  

“การปรับปรุงประสิทธิภาพในการจัดการคลังสินค้า กรณีศึกษา บริษัทผลิตกระป๋องบรรจุอาหาร

ทะเล”อภิญญา ชัยเพียรเจริญกิจได้ศึกษาเรื่อง  “การประยุกต์ทฤษฎีการจัดวางแผนผังอย่างเป็น

ระบบสำหรับคลังสินค้าอุตสาหกรรมยานยนต์”อนันทพันธ์ จันทพันธ์ ได้ศึกษาเรื ่อง “ปรับปรุง

กระบวนการทำงานในคลังสินค้า กรณีศึกษาโรงงานอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์”ณัฐพล กา จรจิรพันธ์ 

และรวินกานต์ ศรีนนท์ ได้ศึกษาเรื่อง “การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดเกบ็สนิค้าและวัตถุดิบ กรณีศึกษา

บริษัท AA Steel (ประเทศไทย) จำกัด” 
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4.ขอบเขตการวิจัย 

การรวบรวมข้อมูล 

แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยทำการการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกไป

สังเกตการณ์ (Observation) ณ สถานที่ปฏิบัติงานจริง ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการลงพื้นที่ในคลังสินค้า

สำเร็จรูปเพื่อนำมาประกอบเป็นข้อมลูเพิ่มเติมในการทำวิจัย และ การออกไปสังเกต ณ สถานที่จริงจะ

ช่วยให้ผู้วิจัยสามารถเข้าใจปัญหาและอปุสรรคจากการปฏิบัติงานภายในคลังสนิค้าสำเรจ็รปูมากยิ่งขึน้ 

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้ทำการทบทวนงานวิจัยต่างๆที่เกี ่ยวข้องและ

นำเอาข้อมูลเอาปริมาณการผลติ มกราคม–มิถุนายน 2561 มาทำการแบ่งกลุ่มสินค้าตามเทคนิค ABC 

Analysis 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าที่เหมาะสม เพื่อ

เสนอแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูป  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้

นำเอาการวิเคราะห์ แผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) การวางผังสินค้า และ

เทคนิคการแบ่งกลุ่มสินค้าแบบ ABC Analysis ซึ่งเป็นเครื่องมือในการจดัแบ่งประเภทสินค้าและเลอืก

วิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหวเร็ว,เคลื่อนไหวปานกลาง และเคลื่อนไหวช้า โดยนำเอาปริมาณการผลิต 

มกราคม–มิถุนายน พ.ศ. 2561 และนำมาเรียงลำดับ จากมากไปหาน้อยและคำนวณหาร้อยละ สะสม

ความการเคลื่อนไหวของสินค้าแต่ละกลุ่ม 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้นำ ระยะเวลาที่ใช้ในการปฏิบัติงานจริงก่อนการปรับปรุงคลังสินค้ามาเปรียบเทียบ

กับ ระยะเวลาที่ใช้ในการปฏิบัติงานหลังจากมีการปรับปรุงคลังสินค้าโดยเปรียบเทียบเป็น  ร้อยละ 

และ นำเสนอเป็นกราฟแท่ง โดยใช้การสุ่มการหยิบสินค้า 

 สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

ผู้วิจัยทำการสรุปผลการวิจัยตามที่ได้ทำการศึกษาค้นคว้าพร้อมทั้งนำเสนอข้อเสนอแนะต่างๆ 

เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้องและเพื่อปรับปรุงงานวิจัยในครั้งต่อไป 
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5.ผลการศึกษา 

จากกระบวนการทำงานข้างต้นทั ้ง 6 ขั้นตอน พบว่า ปัญหาเริ่มจากขั้นตอนที่ 5 ซึ่งเ ป็น

ข้ันตอนการส่งสินค้าเข้าคลังสินค้า จากการสังเกตการณ์ทำให้ทราบถึงปัญหา พบว่า 

1. เมื่อได้รับเอกสาร พนักงานจะทำ การหาสินค้าโดยดูที่หมายเลข Rack เป็นสำคัญ 

2. เมื่อเจองานครบทุก Rack แล้วก็ใช้หลักความจำ ว่าแต่ละ Rack อยู่ตรงไหน เนื่องจาก

สินค้าวางกระจายอยู่ในคลังสินค้า 

3. ทำการยก Rack สินค้า และนำสินค้าข้ึนรถตามเอกสาร  

ปัญหาท่ีพบในขั้นตอนคือ  

1. ปัญหาพนักงานใช้เวลานานในการหยิบสินค้า 

 2. ปัญหาพนักงานหยิบสินค้าไม่ตรงตามเอกสารใบส่งสินค้า 

ผู ้วิจัยได้เข้าไปสังเกตการณ์และสุ ่มจับเวลาโดยเริ ่มตั้งแต่พนักงานหาสินค้าจนครบตาม

เอกสาร โดยทำการสุ่มในเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2561  ทั้งนี้เลือกสุ่มสินค้าช่วงปลายเดือน ตามลำดับ

โดยในแต่ละเดือนจะมีกลุ่มสินค้าที่สุ่มจับเวลาทั้งหมดดังนี้ 

ผลที่ได้จากการจับเวลาในการหยิบสินค้าเฉลี่ยต่อหนึ่ง แร็ค เท่ากับ 6.30 นาที ซึ่งถือเป็น

ระยะเวลาที่ค่อนข้างสูงในการหยิบสินค้าต่อหนึ่ง แร็ค  หากสามารถลดระยะเวลาในการหยิบสินค้าลง

ได้จะทำ ให้พนักงานมีเวลาในการบริหารจัดการงานของแผนกคลังสินค้าเพิ่มมากยิ่งขึ้นจากการเก็บ

สถิติการส่งมอบสินค้าพบว่าพนักงานหยิบหยิบสินค้าไม่ตรงตามเอกสารใบส่งสินค้าในช่วงเดือน 

กรกฎาคม พ.ศ. 2561  รวมทั้งหมด 2 ครั้ง 

การแก้ปัญหา 

1.จำเป็นต้องส่งสินค้าทั้งหมดที่ขาดด้วยรถขนส่งไปให้ลูกค้าอีกครั้งในวันถัดไป และต้องเสีย

ค่าใช้จ่ายเพิ่ม 100 % ในการส่งสินค้าใหม่ไปให้ลูกค้า 

การวิเคราะห์ ปัญหา 

จากปัญหาที่พบในปัจจุบันตามขั้นตอนการทำงานคลังสินค้า ผู้วิจัยได้เชิญผู้ที่เกี่ยวข้องมา

ประชุมร่วมกันเพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงคลังสินค้าสำเร็จรูปร่วมกัน โดยผู้วิจัยได้นำเสนอเทคนิค
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การวิเคราะห์ปัญหา แผนผังก้างปลา ในการหาสาเหตุและแสดงถึงความสัมพันธ์ของปัญหาที่เกิดข้ึน

รวมถึงสาเหตุทั้งหมดที่อาจจะก่อให้เกิดปัญหาในการจัดเก็บสินค้าการวิเคราะห์ปัญหาดังนี้ 

ปัญหาต่างๆที่ได้สรุปเป็นแผนผังก้างปลานั้นทุกฝ่ายที่ทำงานร่วมกันได้เล็ งเห็นความสำคัญ

ของปัญหา ไม่ว่าจะเป็น ปัญหาที่มาจากกระบวนการทำงาน เช่น ไม่มีการแบ่งประเภทสินค้าการนับ 

สต๊อกสิ้นเดือนใช้เวลานาน หรือจะเป็นปัญหาที่เกิดจากพนักงาน เช่น พนักงานใช้เวลาในการหยิบ

สินค้านานพนักงานหยิบสินค้าผิดหรือแม้กระทั่งจากวิธีการทำงานที่ล้าช้าหรือในบางครั้งผลกระทบ

จากปัญหาเครื่องจักรเสีย 

จากการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาในการจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูปของบริษัทกรณีศึกษา

โดยใช้แผนผังก้างปลา (Fishbone Diagram) สามารถสรุปถึงปัจจัยและปัญหาต่างๆดังนี้ 

ลักษณะการวางสินค้าในปัจจุบัน 

จะเห็นได้ว่าลักษณะในการวางสินค้าในปัจจุบันมีการวางสินค้าปะปนกัน ทั้งกรณีรายการ

สินค้าที่มีการเคลื่อนไหวแบบเร็ว,การเคลื่อนไหวปานกลางและการเคลื่อนไหวช้า 

มีการวางผังในส่วนสินค้าสำเร็จรูปแต่ไม่ชัดเจน ไม่มีการแบ่งกลุ่มสินค้าในการจัดเก็บสินค้า

สำเร็จรูป วิธีการคือเมื่อฝ่ายผลิตผลิตสินค้าเสร็จ พนักงานคลังสินค้าทำการหยิบสินค้าเข้าไปวางใน

คลังสินค้าสำเร็จรูปโดยวางสินค้าบริเวณพื้นที่ที่ว่าง เมื่อต้องการส่งสินค้าตามรายการส่งพนักงานทำ

การหาสินค้า 

 

รูปแบบใหม่ของการแบ่งกลุ่มสินค้าแบบ ABC Analysis 

จากปัญหาดังกล่าวข้างต้นผู้วิจัยได้นำ หลักการแบ่งกลุ่มสินค้า แบบ ABC Analysis และ

เลือกวิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหวเร็ว, เคลื่อนไหวปานกลาง และเคลื่อนไหวช้า โดยพิจารณาจากข้อมูล

ความถ่ีในการหมุนเวียนของสินค้า ซึ่งมีขั้นตอนการดำเนินการดังนี้ 

1. จัดกลุ่มสินค้าสำเร็จรูป ทำการศึกษาข้อมูลและจำแนกรายการสินค้าสำเร็จรูปนำ ข้อมูล

การผลิต ตั้งแต่เดือน มกราคม ถึง เดือน มิถุนายนของปี พ.ศ. 2561 มาทำการแยกกลุ่มสินค้า ซึ่งมี

จำนวนสินค้าทั้งหมด 24 รายการ เทคนิคที่นำ มาใช้ในงานวิจัยครั้งนี้ได้แก่เทคนิคการจัดกลุ่มสินค้า

แบบ ABC Analysis และ เลือกวิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหวเร็ว ,เคลื่อนไหวปานกลาง และเคลื่อนไหว

ช้า รายละเอียดข้อมูลที่ใช้ในการแบ่งกลุ่มสินค้ามี ดังนี้ 
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1. รายการสินค้า                                                                                                                                    

2. ปริมาณสินค้าทีจ่ำหน่ายแตล่ะรายการ                                                                                  

3. ปริมาณสินค้าทีจ่ำหน่ายทั้งปี                                                                                                               

4. การเคลือ่นไหวในการจำหน่ายสินค้าต่อป ี

ข้ันตอนในการจัดกลุ่มสินค้าแบ่งออกเป็น 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. คำนวณหาปริมาณสินค้าทัง้หมดที่ผลิตปี พ.ศ. 2561                                                                             

2. สินค้าบางรายการมปีรมิาณน้อยเนื่องจากเป็นสินค้าตัวอยา่ง ดังนั้นจึงทำการตัดข้อมสูินค้า

ตัวอย่างออกไปทัง้หมด                                                                                                                  

3. จัดลำดับสินค้าแต่ละรายการตามปริมาณสินค้าทีผ่ลิต จากจำนวนมากไปหาจำนวนน้อย 

4. หาร้อยละของปริมาณสินค้าแต่ละรายการเทียบกับจำนวนสินค้าที่จำหน่ายทั้งหมด                       

5. จัดกลุ่มสินค้าตามกลุ่ม A,B และ C ตามลำดับ 

รายการสินค้า 

รายการสินค้าทั้งหมดมี 24 รายการแบ่งกลุ่มสินค้าเป็น A, B, C ได้ดังนี้สินค้ากลุ่ม A มี 8 

รายการ สินค้ากลุ่ม B มี 9 รายการ สินค้ากลุ่ม C มี 24 รายการ 

ปริมาณสินค้า  

ปริมาณสินค้ากลุ่ม A  คิดเป็นร้อยละ 33 ปริมาณสินค้ากลุ่ม B คิดเป็นร้อยละ 37ปริมาณ

สินค้ากลุ่ม C คิดเป็นร้อยละ 30 

2. นำการแบ่งกลุ่มสินค้าแบบ ABC Analysis มาใช้ในการเพ่ิม ประสิทธิภาพการจัดการ

คลังสินค้าสำเร็จรูป  

เมื่อทำการแยกประเภทสินค้าสำเร็จรูปเรียบร้อยแล้ว ขั้นตอนต่อไปในการเพิ่ประสิทธิภาพ

การจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูปมี ดังนี้ 

2.1 วาง Layout คลังสินค้าสำเร็จใหม่ โดยวัดพื ้นที ่จริงที ่สามารถวางสินค้าสำเร็จรูปได้

เนื่องจากในปัจจุบันพื้นที่เก็บสินค้าสำเร็จรูปบางส่วนได้นำไปจัดเก็บสินค้าที่ไม่ได้มาตรฐาน 

2.2 ทำการวางแผนการวาง Layout ใหม่ เพื่อให้สอดคล้องกับพื้นที่ที่มีอยู่จริงดังนี้    
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1.กำหนดใหทุ้กช่องมีขนาด 1.8 x  6.0 cm เพื่อใหส้ามารถวางแร็คได้ทุกนาดซึง่วาง 

ทั้งหมด 200 ช่อง แต่ละแร็ค ต้องวางห่างกัน 50 เซ็นติเมตร                                                                                 

2. เว้นช่องทางเดิน สำหรบัตรวจนับสินค้าโดยวางสินค้าแล้วเว้นหนึ่ง ช่องทางเดิน

โดยกำหนดใหม้ีช่องทางเดินขนาด 50 cm                                                                                                   

3.จัดทำพื้นทีส่ำหรับ งานที่สง่กลับซึ่งจะสามารถวางแร็คได้ 5ช่อง และที่พักสินค้าที่

ออกจากโรงงาน อีก 20 ช่องmn 

2.3 เมื่อทำการวาง Layout ใหม่เสร็จเรียบร้อย จากนั้นประชุมร่วมกับคลังสินค้า โดยให้

พนักงานคลังสินค้าเป็นผู้รับผิดชอบ ในการวางสินค้าตาม Layout ที่วางไว้ระยะ เวลาที่ใช้ในการวิจัย

ครั้งนี้ คือ 23-28 กรกฏาคม 2561  

3. หลังจากวาง Layout คลังสินค้าสำเร็จรูป แบบใหม่เสร็จเรียบร้อย กำหนดให้ พนักงาน นำสินค้า

จัดกลุ่มไว้ตามเทคนิคสินค้า ABC โดย 

สีเขียว    สินค้าที่มีความเคลื่อนไหวเร็วให้วางไว้ตำแหน่ง  A                                                

สีเหลือง  สินค้าที่มีความเคลื่อนไหวปานกลาง ให้วางไว้ตำแหน่ง  B                                              

สีแดง     สินค้าที่มีความเคลื่อนช้า ให้วางไว้ตำแหน่ง C 

การวิเคราะห์และแปลผลการวิจัย 

จากการที่ผู้วิจัยได้ทำ การวิจัยเรื่อง การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูป

ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาการปฏิบัติงานของพนักงานคลังสินค้า โดยใช้วิธีการสังเกตการณ์และได้ลงมือ

ปฏิบัติงานจริงกับพนักงาน ซึ่งสองปัญหาหลักที่ผู้วิจัยต้องการแก้ไขคือ 

1. ปญัหาพนักงานใช้เวลาในการหยบิสินค้าเพื่อเตรียมส่งนาน                                                      

2. ปญัหาพนักงานหยบิสินค้าไม่ตรงตามเอกสารการส่งมอบ  

ผลการศึกษาพบว่าปัญหาที่พนักงานใช้เวลานานในการหยิบสินค้าน้ัน เกิดจากรูปแบบในการ

จัดเก็บสินค้าของทางบริษัทกล่าวคือ บริษัทไม่ได้มีระบบในการจัดเก็บสินค้าสำเร็จรูปไม่มีการ

จัดรูปแบบ Layout ที่ชัดเจน ดังนั้นเมื่อฝ่ายผลิต  ผลิตสินค้าสำเร็จรูปเสร็จก็นำเข้ามาวางในคลัง 

สินค้าตรงบริเวณที่มีพื้นที่ว่าง เมื่อมีคำสั่งให้มีการส่งมอบสินค้าพนักงานก็ต้องค้นหาสินค้า 

ผลการวิจัย พบว่าในหยิบสินค้าแบบปัจจุบันนั้น เวลาที ่พนักงานใช้ในการหยิบสินค้า

ค่าเฉลี่ยนแต่ละแร็คเท่ากับ 6.30 นาที และเมื่อนำการจัดวางผังแบบใหม่พร้อมกับการจัดกลุ่มสินค้า
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แบบ ABC Analysis เข้าไปปรับปรุงทำ ให้ค่าเฉลี่ยในการเตรียมสินค้าแต่ละแร็ค เท่ากับ 4.3นาที ซึ่ง

ลดลง 2 นาที ต่อแร็ค หรือคิดเป็นร้อยละ 31.36   

ผลการวิจัย พบว่าในหยิบสินค้าสินค้าไม่ตรงตามเอกสารการส่งมอบ หลังการจัดผังคลัง 

สินค้าและแบ่งกลุ่มสินค้า การหยิบสินค้าไม่ตรงตามใบส่งไม่มีเกิดข้ึน  

 

6.อภิปรายผล 

จากการวิจัยเรื่องการวางผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย ABC Analysis กรณีศึกษา  โรงงานผลิต

ผนังสำเร็จรูป เพื่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าสำเร็จรูปด้วย ABC Analysis เพื่อเสนอแนวทาง

ในการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้าสำเร็จรูปของบริษัท กรณีศึกษา เครื่องมือที่ ใช้ในการ

วิจัยได้นำ เอาการวิเคราะห์แผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) การวางผังสินค้า 

และเทคนิคการแบ่งกลุ่มสินค้าแบบABC Analysis ซึ่งเป็นเครื่องมือในการจัดแบ่งประเภทสินค้าและ

เลือกวิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหวเร็ว, เคลื่อนไหวปานกลาง และเคลื่อนไหวช้าโดยนำ เอาปริมาณการ

ผลิตปี พ.ศ. 2561 มาทำ การวิจัย และทำการเปรียบเทียบระหว่างการจัดเก็บสินค้าแบบปัจจุบันกับ

การจัดเก็บสินค้าแบบใหม่ 

 ผลการวิจัยพบว่า ในการเตรียมสินค้าแบบปัจจุบัน เวลาที่พนักงานใช้ในการหยิบสินค้า

ค่าเฉลี่ยแต่ละ แร็คเท่ากับ 6.3 นาที และเมื่อนำการจัดวางผังคลังสินค้าแบบใหม่พร้อมกับการจัดกลุม่

สินค้าแบบ ABC Analysis เข้าไปรับปรุงทำให้ค่าเฉลี่ยในการหยิบสินค้าเพื่อการจัดส่งแต่ละ แร็ค

เท่ากับ 4.3นาที ซึ่งลดลง 2 นาที ต่อหนึ่งแร็ค คิดเป็นร้อยละ 31.36  ทั้งนี้ปัญหาพนักงานหยิบสินค้า

ไม่ตรงตามเอกสารการส่ง สาเหตุเกิดจากการที่สินค้าวางรวมกันหลายๆชนิดแต่ไม่ได้ตรวจสอบจำนวน

สินค้าก่อนที่จะหยิบสินค้าขึ้นรถส่ง หลังจากมีการจัดกลุ่มสินค้าและวางผังคลังสินค้า ไม่มีการหยิบ

สินค้าผิด ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและมีความ นอกจากนี้จากการวิจัยยังพบว่ารายการสินค้าที่มีการ

เคลื่อนไหวช้า ซึ่งได้ถูกจัดแบ่งไว้ในกลุ่มCบางรายการไม่มีการเคลื่อนไหวเป็นระยะเวลาเกินกว่า 365 

วัน กลายเป็นสินค้าที่ไม่มีการเคลื่อนไหวทั้งนี้ทางหน่วยงานที่เกี่ยวข้องจะได้จัดทำ เป็นรายงานนำ 

เสนอผู้บริหาร เพื่อให้ทำการพิจารณานำ สินค้าเหล่าน้ีออกขายในราคาที่ต่ำ กว่าปกติ หรือทำ ลายทิ้ง

กรณีที่หมดอายุเพื่อให้มีพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้าสำเร็จรูปมากขึ้น 
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การออกแบบผังการจัดเกบ็วัสดุและอุปกรณ์สิ้นเปลืองด้วยเทคนิค ABC 
THE LAYOUT DESIGN FOR MATERIAL AND CONSUMABLE BY ABC TECHNIQUE 

ณัฐนนท์ รุ่งเจริญ 
 

หลักสูตร วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (การจัดการโลจสิติกส์และโซ่อุปทาน) 
วิทยาลัยโลจสิติกส์และซพัพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

 
บทคัดย่อ 

จากงานวิจัยเรื่องการออกแบบผังการจัดเก็บวัสดุและอุปกรณ์สิ้นเปลืองด้วยเทคนิค ABC 

เครื่องมือที่นำมาใช้ในงานวิจัย คือ การออกแบบแผนผังคลงัสนิค้า และเทคนิคการแบ่งกลุ่มสนิค้าแบบ 

ABC Analysis ซึ ่งเป็นเครื่องมือที ่ใช้ในการจัดการแบ่งประเภทสินค้าโดยพิจารณาจากอัตราการ

เคลื่อนไหวของสินค้า และมูลค่าของสินค้า โดยเริ่มเก็บข้อมูลตั้งแต่เดือนมีนาคม 2561 จนถึง เดือน

มิถุนายน 2561 เพื่อนำมาปรับปรุงกระบวนการทำงานและแผนผังคลังสินค้าใหม่ในเดือนกรกฎาคม 

2561 

ผลงานวิจัยพบว่า ทำให้เห็นว่าประสิทธิภาพในการดำเนินงานของส่วนงานคลังสินค้านั้นเพิ่ม

มากขึ้น ทั้งในด้านความถูกต้องและความรวดเร็วในการทำงาน โดยหลังจากการปรับปรุงจำนวนครั้ง

ในการผิดพลาดนั้นหายไปอย่างชัดเจน โดยที่จำนวนสินค้าจริงกับในระบบต้องตรงกันเสมอ ส่วนความ

รวดเร็วในกระบวนการเบิก-จ่ายสินค้าน้ันใช้เวลาลดลงถึง 10 นาทีคิดเป็นร้อยละ 52.38 ส่งผลทำให้

เจ้าหน้าที่คลังสินค้าสามารถใช้เวลาที่เร็วขึ้น เช็คสต๊อคสินค้านั้นๆ ได้อย่างต่อเนื่อง การดำเนินการ

แก้ไขปรับปรุงประสิทธิภาพคลังสินค้าน้ีเป็นระยะเวลา 1 เดือน จากการปรับปรุงการจดัการคลงัสินค้า

และการออกแบบผังการจัดเก็บสินค้าในครั้งนี้ ทำให้ทราบถึงกระบวนการทำงานที่ล่าช้า และต้นทุน

สินค้าที่จมอยู่ในคลังสินค้าเนื่องจากสินค้าหมดอายุก่อนการใช้งาน ซึ่งมีมูลค่าถึง 186,390 บาท ซึ่งทำ

ให้ผู้บริหารเล็งเห็นถึงปัญหา และมีกลยุทธ์ในการแก้ปัญหาต่อไป 

ABSTRACT 

From the research on the design, storage, and supply of materials by ABC 

techniques, the tools used in the research are the design of the warehouse layout. 

And the ABC Analysis technique, a tool used to manage product categories, based on 

product movement rates. And value of the product. Data were collected from March 

2018 to June 2018 to improve the workflow and warehouse layout in July 2018. 
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The research found that. The performance of the warehouse increased. Both 

in terms of accuracy and speed of work. After correcting the number of errors, the 

error disappears. The number of products actually in the system must always match. 

The quickness in the process of withdrawing and disposing of goods has been reduced 

by 10 minutes or 52.38%, which results in a faster time to warehouse staff. Check out 

the product. Has continued This one-month performance improvement revision of the 

warehouse is based on improved warehouse management and storage design. Know 

the delayed work process. The cost of goods drowned in the warehouse due to expired 

products before use. The value of 186,390 baht, which makes management aware of 

the problem. And strategies to solve the problem. 

 
1.ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 

เนื่องด้วยการดำเนินงานธุรกิจในปัจจุบันไม่ว่าจะเป็นองค์กรธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดเล็ก 

หน่วยงานแผนกคลังสินค้า (Warehouse) ซึ่งถือว่าเป็นหน่วยงานที่มีความสำคัญหน่วยงานหนึ่งในการ

จัดเก็บสินค้าสำเร็จรูปต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นสินค้าที่ซื้อมาขายไปหรือสินค้าที่ซื้อเข้ามาใช้งาน สินค้า

ทั้งหมดที่มีการจัดซื้อเข้ามาไม่ว่าจะเป็นการสั่งซื้อภายในประเทศหรือนำเข้ามาจากต่างประเทศก็ตาม 

หน่วยงานคลังสินค้า (Warehouse Department) จึงเป็นหน่วยงานขององค์กรนั้นๆ ในการจัดเก็บ

และดูแลรักษาจนกระทั่งถึงข้ันตอนในการจ่ายไปให้หน่วยงานฝ่ายขายหรือผู้ใช้งานต่อไป  

 แผนกคลังสินค้าได้มีกระบวนการทำงานโดยแบ่งได้หลายกิจกรรม ไม่ว่าจะเป็นกระบวนการ

รับสินค้า (Receiving Process) การจัดเก็บสินค้า (Location Storage) และการจ่ายสินค้า (Issuing 

Process) ทุกกระบวนการล้วนมีความสำคัญในแต่ละข้ันตอน 

 การบริหารการจัดการคลังสินค้า (Warehouse Management) จึงมีบทบาทสำคัญในแต่ละ

องค์กรธุรกิจ ถ้าการบริหารการจัดการที่มีประสิทธิภาพ จะเป็นการช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายหรือลด

ต้นทุนขององค์กรได้ ดังนั้นการบริหารคลังสนิค้าจะมีประสิทธิภาพมากน้อยแค่ไหนก็ข้ึนอยู่กับนโยบาย

ของแต่ละองค์กรที่ใช้การจัดการแผนกคลังสินค้า  

 ซึ่งผู้วิจัยได้ปฏิบัติงานจริงอยู่ในส่วนของแผนกคลังสินค้า (Warehouse Department) ของ

บริษัท ทำให้ได้ทราบถึงกระบวนการทำงาน,การจัดการคลังสินค้า การศึกษาพบว่า การดำเนินงาน

ของคลังสินค้าในปัจจุบันจัดเก็บสินค้าตามกลุ่มขนาดบรรจุผลิตภัณฑ์ ใช้เวลาและระยะทางในการการ
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ดำเนินงานสูง ไม่ทราบตำแหน่งเก็บสินค้าที่แน่นอน ส่งผลทำให้การตรวจนับสินค้าคงคลังทำไดย้าก

และใช้เวลาในการเบิก-จ่ายที่นาน ดังนั้นการออกแบบผังการจดัเกบ็สนิค้าสามารถเพิ่มประสิทธิภาพใน

การดำเนินงานภายใต้ทรัพยากรที ่มี โดยใช้ข้อมูลการดำเนินงานที่ผ่านมาคำนวณลักษณะการ

เคลื่อนไหวสินค้า ออกแบบผังการจัดเก็บสินค้าโดยใช้กลยุทธ์การจัดเก็บสินค้าตามการเคลื่อนไหว

จัดเก็บสินค้าที่เหมาะสม จากนั้นประมวลผลผังการจัดเก็บจากการศึกษาการทำงาน เพื่อพิจารณา

ข้อมูลในด้านของตำแหน่งในการจัดเก็บที่เหมาะสม ก่อนที่จะเคลื่อนย้ายสินค้าจริงภายในคลังตามผัง

การเก็บสินค้าที่ออกแบบไว้   

 ดังนั้นงานวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้กำหนดการศึกษาวิจัยปัญหาในเรื่องของความเหมาะสมของ

การจัดวางแผนผังสำหรับเก็บสินค้าในคลังสินค้าเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงการจัดวางผังการ

จัดเก็บสินค้าให้มีประสิทธิภาพและเหมาะสมมากยิ่งขึ ้น โดยการนำเครื่องมือทางการบริหารการ

จัดการเพื่อเข้ามาช่วยในการวิเคราะห์และแก้ไขปัญหาการจัดเก็บสินค้าที่ยังไม่เป็นระบบในปัจจุบัน 

 

2.วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าด้วยเทคนิค ABC Analysis 

2. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดการแผนผังคลังสินค้า 

 

3.ทบทวนวรรณกรรม 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้ทำการวิจัยได้ทบทวนทฤษฏีและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องเพื่อนำมาปรับ

ใช้กับการกำหนดกรอบแนวคิดและการสร้างเครื่องมือในการศึกษาวิจัย โดยได้แบ่งเป็นทฤษฏีหรือ

แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการวิจัย  

 นอกจากนี้แล้วยังได้ทำการศึกษาผลงานวิจัยที ่เกี่ยวข้องทั ้งภายในประเทศและ

ต่างประเทศซึ่งประกอบด้วย เมธินี ศรีกาญจน์ ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรุงประสทิธิภาพตำแหน่งการ

จัดวางสินค้าในคลังสินค้า กรณีศึกษา บริษัทศรีไทยซุปเปอร์แวร์จำกัด(มหาชน) สาขาสุขสวัสดิ์” 

อนันทพันธ์ จันทพันธ์ ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรุงกระบวนการทำงานในคลังสินค้า กรณีศึกษา

โรงงานอุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์” อภิญญา ชัยเพียรเจริญกิจ ได้ศึกษาเรื่อง “ได้ทำการศึกษาค้นคว้าใน

เรื่อง การประยุกต์ทฤษฎีการจัดวางแผนผังอย่างเป็นระบบสำหรับคลังสินค้าอุตสาหกรรมยานยนต์ 

กรณีศึกษา บริษัทเอบีซีจำกัด” ปรียานุช อินทนนท์ ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรงุและเพิม่ประสทิธิภาพ
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คลังสินค้า กรณีศึกษาบริษัท ABC จำกัด” สุกัญญา มีประดิษฐ์ ได้ศึกษาเรื่อง “การจัดการคลังสินค้า 

บริษัทคิงเพาเวอร์ แท็กซ์ฟรี จำกัด” อภิญญา ไกรสำโรง ได้ศึกษาเรื่อง “การปรับปรงุระบบการจดัการ

คลังสินค้าโรงงานผลิตสี” ชนิกานต์ กมลสุข ได้ศึกษาเรื่อง “การพัฒนาแบบจำลองทางคณิตศาสตร์

เพื่อช่วยกำหนดตำแหน่งในการจัดวางสินค้าที่เหมาะสมกรณีศึกษา บริษัทผลิตเครื่องแกว้สำเร็จรูป” 

วรธน แสงศักดา ได้ศึกษาเรื่อง “การประยุกต์ทฤษฎีการจัดวางแผนผังอย่างเป็นระบบสำหรับ

คลังสินค้าอุตสาหกรรมยานยนต์ ”ยศเจริญสิน หมู่พุทธรักษ์ ได้ศึกษาเรื่อง “การวางผังคลังสินค้าที่

เหมาะสมภายใต้เงื่อนไขขนาดของบรรจุภัณฑ์ที่แตกต่าง กรณีศึกษาคลังสินค้าของผู้ให้บริการด้านโลจิ

สติกส์แห่งหนึ่ง” ณัฐพล กาจรจิรพันธ์ และรวินกานต์ ศรีนนท์ ได้ศึกษาเรื่อง “การเพิ่มประสิทธิภาพ

การจัดเก็บสินค้าและวัตถุดิบ กรณีศึกษาบริษัท AA Steel (ประเทศไทย) จำกัด” 

4.ขอบเขตการวิจัย 

การรวบรวมข้อมูล 

แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยทำการการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกไป

สังเกตการณ์ (Observation) ณ สถานที่ปฏิบัติงานจริง ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการลงพื้นที่ในคลังสินค้าเพื่อ

นำมาประกอบเป็นข้อมูลเพิ่มเติมในการทำวิจัย และ การออกไปสังเกต ณ สถานที่จริงจะช่วยให้ผู้วิจัย

สามารถเข้าใจปัญหาและอุปสรรคจากการปฏิบัติงานภายในคลังสินค้าสำเร็จรูปมากยิ่งข้ึน 

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้ทำการทบทวนงานวิจัยต่างๆที่เกี ่ยวข้องและ

นำเอาข้อมูลปริมาณสินค้าต้ังแต่ มกราคม 2561 – ปัจจุบัน มาทำการแบ่งกลุ่มสินค้าตามเทคนิค ABC 

(Analysis) 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการจัดผังคลังสินค้าที่เหมาะสม เพื่อ

เสนอแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการคลังสินค้า เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้ ใช้เทคนิค 

ABC (Analysis) ซึ่งเป็นเครื่องมือในการจัดแบ่งประเภทสินค้าและเลือกวิธีจัดเรียงแบบเคลื่อนไหว

เร็ว เคลื ่อนไหวปานกลาง และเคลื ่อนไหวช้า โดยนำเอาปริมาณสินค้าตั ้งแต่  มกราคม 2561  – 

ปัจจุบันนำมาเรียงลำดับจากมากไปหาน้อยและคำนวณหาร้อยละสะสมการเคลื่อนไหวของสินค้าแต่

ละกลุ่ม 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
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ผู้วิจัยได้นำระยะเวลาที่ใช้ในการปฏิบัติงานจริงก่อนการปรบัปรุงคลงัสนิค้ามาเปรยีบเทยีบกบั 

ระยะเวลาที่ใช้ในการปฏิบัติงานจริงหลังจากมีการปรับปรุงคลังสินค้าโดยเปรียบเทียบเป็นร้อยละ 

  

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

ผู้วิจัยทำ การสรุปผลการวิจัยตามที่ได้ทำการศึกษาค้นคว้า พร้อมทั้งนำเสนอข้อเสนอแนะ

ต่างๆ เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้องและเพื่อปรับปรุงงานวิจัยในครั้งต่อไป 

 

 

 

5.ผลการศึกษา 

จากการศึกษาการวิจัยเรื่อง การออกแบบผังการจัดเก็บวัสดุและอุปกรณ์สิ ้นเปลืองด้วย

เทคนิค ABC (Analysis) ทั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อเสนอแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการ

คลังสินค้า ผู้วิจัยได้ทำการเปรียบเทียบระหว่างการจัดเก็บรูปแบบสินค้าคงคลังแบบเดิมและการ

จัดเก็บรูปแบบสินค้าคงคลังแบบใหม่ ซึ่งผู้วิจัยได้นำการแบ่งกลุ่มสินค้าเพื่อศึกษารูปแบบการจัดผัง

คลังสินค้าด้วยเทคนิค ABC (Analysis) ที่เป็นที่นิยมอย่างแพร่หลาย มาประยุกต์ใช้กับคลังสินค้าของ

จริง 

โดยผู้วิจัยได้นำเอาปัญหาที่เกิดจริงในการทำงานมาวิจัย จุดเริ่มต้นงานวิจัยเกิดจากการที่

ผู้วิจัย ทำงานในส่วนของคลังสินค้าทั้งในขาเข้าและขาออก โดยปัจจุบันเกิดความผิดพลาดในการหยิบ

สินค้าส่งผลทำให้เกิดความล่าช้าในการจ่ายสินค้า ซึ่งผู้วิจัยได้ตระหนักถึงปัญหาในส่วนนี้เนื่องจากมี

ผลกระทบต่อค่าใช้จ่ายของบริษัทในกรณีที่หาสินค้าคงคลังไม่พบ ผู้วิจัยจึงได้ทำการศึกษาวิจัย เพื่อให้

การทำงานมีประสิทธิภาพมากข้ึนโดยเริ่มกระบวนการทำงานของแผนกคลังสินค้าโดยมีข้ึนตอนดังนี้  

ขั้นตอนการทำงานขาเข้า 

1. แผนกคลังสินค้าได้รับเอกสารการสั่งซื้อจากทางแผนกจัดซื้อ 

2. เมื่อสินค้ามาถึงคลังสินค้า เจ้าหน้าที่คลังสินค้าจะทำการตรวจนับสินค้า โดยสามารถเช็คได้

จากทางใบสั ่งซื้อ PO และตรวจสอบสภาพของสินค้าว่าสินค้ามีได้รับความเสียหายไหม 

สินค้าต้องสมบูรณ์ก่อนจัดเก็บ 
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3. นำใบเสร็จที่ได้รับมาคีย์รับในระบบ  

4. จัดเก็บสินค้าในคลังสินค้าพร้อมดูแลรักษาสินค้าให้อยู่ในสภาพสมบูรณ์ 

ขั้นตอนการทำงานขาออก 

1. รับใบเบิก-จ่ายสินค้าจากทางผู้ใช้สินค้า 

2. ตัดสินค้าออกจากระบบตามจำนวนในใบเบิกสินค้า 

3. จัดเตรียมสินค้าให้ครบตามที่ผู้ใช้ต้องการ 

4. ขนสินค้าข้ึนรถเข็น 

เนื่องจากคลังสินค้าของเราเก็บสินค้าให้กบับรษัิทที่ใหบ้รกิารในด้านกิจกรรมสร้างการเรยีนรู้ใหก้บั

เด็ก เพื่อให้เด็กได้เห็นมุมมองต่างๆ ของการผลิตสินค้าแต่ละช้ินว่าที่มาเป็นอย่างไร ดังนั้นสินค้าคงคลงั

ของบริษัทจึงเป็นสินค้าประเภทหมึกเครื่องพิมพ์ กระดาษชำระ การ์ดนามบัตร เพื่อใช้ในกิจกรรมนั้น 

ๆ โดยเฉพาะ ดังนั้นการแยกประเภทของสินค้าที่จัดเก็บในคลังจะแยกตามกลุ่มและการใช้งานได้ดังนี้ 

1. กลุ่มสินค้าประเภทหมึกพิมพ์ สินค้ากลุ่มนี้เป็นสินค้าที่ต้องนำของเก่า(ซาก)มาคืนก่อนถงึจะ

สามารถเบิกของใหม่ไปได้ เพื่อลดการเบิกซ้ำซ้อน สินค้ากลุ่มนี้มีราคาค่อนข้างสูง เพราะเป็น

สินค้าของแท้ที่ต้องสั่งจากผู้ผลิตเท่านั้น 

2. กลุ่มสินค้าประเภทหมวก-ถุงมือพยาบาล สินค้ากลุ่มนี้เป็นสินค้าที่เบิกใช้ตามจำนวนลูกค้า

ที่มาเข้าใช้บริการในกิจกรรมนี้ ซึ่งเป็นสินค้าที่ใช้แล้วทิ้ง ไม่สามารถนำกลับมาใช้ใหม่ได้ ราคา

ของสินค้าจึงไม่แพงมากแต่มีการเบิกจ่ายค่อยข้างบ่อย 

3. กลุ่มสินค้าประเภทกระดาษชำระ สินค้ากลุ่มนี้เป็นสินค้าที่มีปริมาณมากในคลังสินค้า เพราะ

ด้วยเรื่องปริมาณการใช้ที่สูงแต่ราคาถูก จึงใช้วิธีการแชร์ข้อมูลปริมาณการเบิก-จ่ายสินค้าให้ 

Supplier ทราบ เพื่อเติมสินค้าในคลังสินค้าให้เพียงพอกับปริมาณการใช้ในทุกๆ เดือน 

คลังสินค้าของบริษัทจึงเป็นคลังสินค้าที่ใช้สำหรับเก็บสินค้าที่ใช้ในบริษัท ทำให้การจัดการ

สินค้าคงคลังจึงมีความสำคัญมาก อีกทั้งสินค้าคงคลังเหล่านี้มีการเบิก -จ่ายสินค้าไปยังแผนกต่างๆ 

หลายแผนก แต่เนื่องจากคลังสินค้าของบริษัทมีที่เดียวทำให้ต้องแยกประเภทของสินค้าอย่างชัดเจน 

ดังนั้นส่วนของงานคลังสินค้าจึงมีความจำเป็นต้องเตรียมระบบจัดการที่ดี มีประสิทธิภาพเพื่อรองรับ

ความต้องการที่เพิ่มข้ึน จากการศึกษาการดำเนินการจัดการสนิค้าคงคลังของบรษัิทพบปญัหาที่เกิดข้ึน

ดังต่อไปนี้ 
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ปัญหาและผลกระทบของปัญหา 

1. สินค้าคงคลังที่มีอยูจ่รงิกับในระบบไม่ตรงกัน  

2. ปัญหาการขาดประสิทธิภาพในกระบวนการเบิก-จ่ายสินค้า (ใช้เวลาในการหาสินค้านาน) 
ลำดับการแก้ปัญหา 

ปัญหาที่เกิดขึ้นในคลังสินค้าเกิดจากขั้นตอนการจัดเก็บสินค้า ทำให้เกิดผลกระทบกับการ

ทำงานในข้ันตอนอื่นๆ ได้แก่ ข้ันตอนการเบิก-จ่ายสินค้าทำให้ใช้เวลานานไปด้วยเนื่องจากการจัดเก็บ

ที ่ไม่มีประสิทธิภาพ ซึ ่งทำให้เกิดการสูญเสียเวลาในการค้นหาสินค้าตามในเบิกสินค้า รวมไปถึง

ระยะทางในการหยิบสนิค้าที่ไม่ได้จัดเก็บตามพื้นที่ทีเ่หมาะสม ทำให้ระยะทางมากตามไปด้วยดังนัน้จงึ

ได้เสนอแนวทางเพื่อปรับปรุงการทำงานในคลังสินค้าใหม่ โดยเพิ่มรายละเอียดในการจัดเก็บสินค้าให้

มีการเปลี่ยนแปลงตำแหน่งการจัดเก็บ โดยจัดแบ่งตำแหน่งการจัดเก็บสินค้าให้ชัดเจนมากขึ้น และ

จัดทำรายงานข้อมูลที่แสดงความเคลื่อนไหวของสินค้า เพื่อดูว่าสินค้าใดที่มีการเคลื่อนไหวเร็ว สินค้า

ใดที่มีการเคลื่อนไหวช้า เพื่อจัดแบ่งโซนสินค้าได้อย่างถูกต้องและยังเป็นการจัดลำดับตามอายุของ

สินค้าอีกด้วย สินค้าในคลังสินค้าประกอบไปด้วย 3 กลุ่ม คือ 1.หมึกเลเซอร์ ประกอบไปด้วย หมึก 

Canon 322BK , หมึก Canon 322M , หมึก Canon 322Y , หมึก Canon 322C เป็นต้น 2.อุปกรณ์

ทางการแพทย์ ประกอบไปด้วย ถุงมือแพทย์ , หมวกทางการแพทย์ 3.กระดาษชำระ ประกอบไปด้วย 

กระดาษเช็ดมือ , กระดาษเช็ดหน้า เป็นต้น  การจัดกลุ่มความสำคัญของสินค้าในคลังสินค้าน้ันเพื่อให้

ทราบว่า สินค้าไหนสำคัญต่อการเบิก เช่น สินค้ากลุ่ม A มีอัตราการเบิกน้อยครั้งที่สุดในคลัง และเพื่อ

ลดระยะเวลาในการเบิก-จ่ายสินค้า ให้เกิดความถูกต้องและแม่นยำในการตรวจนับสินค้าคงคลัง โดย

จัดแบ่งประเภทสินค้าออกเป็น 3 กลุ่มตามเกรด A , B และ C  สินค้ากลุ่ม A เป็นสินค้าที่มีราคาสูง 

เป็นสินค้าที่ต้องมีการดูแลเป็นอย่างดี เพราะเนื่องด้วยสินค้ากลุ่มนี้เป็นจำพวกหมึกเลเซอร์ ซึ่งมีวัน

หมดอายุชัดเจน พนักงานคลังสินค้าจึงต้องเรียงลำดับสินค้าตามวันหมดอายุ อีกทั้งสินค้ากลุ่มนี้มีการ

เคลื่อนไหวของสินค้าที่ช้า ทำให้ควรจัดสินค้ากลุ่มนี้ไว้ด้านหลังคลังสินค้า เพื่อให้สินค้าอยู่ในสภาพ

สมบูรณ์ที่สุด 

 สินค้ากลุ่ม B เป็นสินค้าที่ใช้งานในการให้บริการของบริษัทตามจำนวนลูกค้า 1 ชิ้น / 1 คน 

สินค้ากลุ่มนี้เป็นพวกอุปกรณ์ทางการแพทย์ (ถุงมือ , หมวก) ซึ่งมีอัตราการเบิกประมาณ 2 ครั้ง / 

เดือน สินค้ากลุ่มนี้ไม่ต้องสต๊อคสินค้าไว้มากเพราะปริมาณความต้องการคงที่การสั่งซื้อนั้นอยู่ที่ 1 

เดือน ต่อ 1 ครั้ง เนื่องจากทางผู้ขายอยู่ไม่ไกลจากบริษัท สามารถส่งของได้ทันที 
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 สินค้ากลุ่ม C เป็นสินค้าที่มีการเบิก - จ่ายบ่อยที่สุด ได้แก่ กระดาษชำระรูปแบบต่างๆ เช่น 

กระดาษเช็ดมือ กระดาษเช็ดหน้า เป็นต้น อีกทั้งยังมีสบู่เหลวล้างมือทีม่ีอัตราการเบิกบ่อย โดยที่สินค้า

กลุ่มนี้มีมูลค่าไม่สูงแต่มีอัตราการเบิก-จ่ายบ่อย สินค้าจะต้องมีสำรองคลังตลอด เนื่องจากสินค้ากลุ่มนี้

ต้องใช้งานตลอด จึงต้องมีการเติมสินค้าอยู่เสมอจากผู้ขาย 

ลำดับการแก้ปัญหาท่ี 1 

 จากที่ได้กล่าวมาข้างต้น คลังสินค้าน้ีไม่ได้มีการวางตำแหน่งการจัดเก็บสินค้าอย่างเป็นระบบ 

ทำให้การจัดเก็บสินค้าไม่มีความถูกต้อง เกิดการผิดพลาดในกระบวนการเบิก-จ่ายสินค้าผู้วิจัยจึง

นำเสนอแนวทางในการจัดผังคลังสินค้าใหม่เพื่อแก้ปัญหาดังกล่าว ดังนี้ 

 การออกแบบแผนผังการจัดเก็บสินค้า เริ่มต้นจากการวางแผนการใช้พื้นที่ และวิธีการจัดวาง

สินค้าในแต่ละกลุ่ม กำหนดขอบเขตต่างๆ ที่เหมาะสมในการจัดการพื้นที่ เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด  

และจัดทำป้ายสัญลักษณ์ในการบอกกำกับแสดงตำแหน่งที่ใช้เก็บสินค้าเพื่อให้สามารถดำเนินการ

กิจกรรมต่างๆ ในส่วนของคลังสินค้าได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และถูกต้อง ดังนั้นการออกแบบแผนผัง

จะแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 

การออกแบบขนาดพ้ืนท่ี 

การออกแบบขนาดพื้นที่คลังสินค้าเพือ่ใช้ในการเกบ็สินค้าของบริษัทมปีัจจัยที่ใช้ในการพจิารณา

ดังนี ้

1. ประเภทของกลุ่มสินค้า  

พิจารณาจากการเคลือ่นไหวของสินค้า โดยสินค้าแต่ละประเภทมีอัตราการเบิก - จ่ายสินค้า

ไม่เท่ากัน การพิจารณาเลอืกพื้นที่ของสินค้าประเภทนั้นควรให้มีตำแหน่งที่เหมาะสม 

2. ขนาดช่องทางเดิน 

พิจารณาขนาดของช่องทางเดินเพื่อให้เจ้าหน้าที่คลังสินค้าสามารถเข้าถึงพื้นที่สินค้าได้อย่าง

สะดวก มีพื้นทีเ่พียงพอใหเ้จ้าหน้าที่คลงัสินค้าสามารถหมุนตัวหยิบสินค้าได้ กำหนดใหม้ี

ความกว้าง 0.70 m 

3. ลักษณะพื้นทีจ่ัดเกบ็ 

พิจารณาจากลักษณะของสินค้า โดยแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะดังนี้ 1. จัดเก็บสินค้าในช้ันวาง 

(Shelf)โดยขนาดของช้ันวางสินค้ามีขนาดมาตรฐานทั่วไปคือ กว้าง 60 เซนติเมตร ยาว 200 

เซนติเมตร สูง 200 เซนติเมตร 2. จัดเก็บบริเวณพื้นคลังสินค้า (Floor)   
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การจัดทำป้ายสัญลักษณ์ในการบอกตำแหน่งการจัดเก็บสินค้า 

การจัดทำป้ายสัญลักษณ์ในการบอกตำแหนง่การจัดเก็บสินค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อใหท้ราบว่า

สินค้าประเภทนีเ้ก็บที่ไหน ส่งผลทำใหก้ารหยิบสินค้า และการจัดเก็บสินค้า เกิดความสะดวก รวดเร็ว 

และถูกต้อง เป็นการเพิม่ประสทิธิภาพในการจัดการคลงัสินค้า อีกทั้งยังช่วยลดระยะเวลาสูญเปล่าใน

การหาสินค้า  

การออกแบบลักษณะของป้ายสินค้ามรีายละเอียดดงันี ้

- ป้ายสินค้าจะต้องมีขนาดทีส่ามารถมองเห็นได้ในระยะ 1-2 เมตร 

- ต้องมีลักษณะของสีที่แตกต่างกัน เช่น สีแดง สีเหลือง สีเขียว ตามระยะเวลาของ

สินค้าที่มีวันหมดอายุ 

 

ลำดับการแก้ปัญหาท่ี 2 

โดยมีการปรับปรับการจัดเก็บสินค้าใหม่เพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานของ

คลังสินค้า โดยมีการแบ่งพื้นสำหรับเก็บสินค้าในแต่ละประเภทอย่างชัดเจน 

แผนผังคลังสินค้าแบบเดิม  

มีการจัดวางที่เก็บสินค้าแต่ยังไม่ได้มีการแบ่งหมวดหมู่อย่างชัดเจน ทำให้เจ้าหน้าที่สินคา้มี

ความสับสนในการจัดเก็บสินค้า และการหยิบสินค้าในการเบิก -จ่ายสินค้า ส่งผลทำให้เกิดความ

ผิดพลาดและใช้เวลาในการหาสินค้าที่นาน เนื่องจากไม่ทราบตำแหน่งแน่ชัดของสินค้าที่ต้องการ อีก

ทั้งยังไม่ได้มีการเรียงลำดับสินค้าก่อน-หลัง ทำให้สินค้าบางชนิดหมดอายุก่อนที่จะได้ใช้งาน 

แผนผังคลังสินค้าแบบใหม่ 

ได้มีการปรับปรุงตำแหน่งการจัดเก็บสินค้าใหม่ เพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน

ของคลังสินค้า โดยมีการแบ่งพื้นสำหรับเก็บสินค้าในแต่ละประเภทอย่างชัดเจน ทำให้เจ้าหน้าที่

คลังสินค้าเกิดความรวดเร็ว และถูกต้องในการทำงาน ส่งผลทำให้ระยะเวลาในการเบิก-จ่ายลดลง 

ความผิดพลาดในการหยิบสินค้าลดลง เนื่องจากสินค้าได้ถูกจัดไว้เป็นหมวดหมู่ และที่สำคัญสินค้าทุก

ชนิดจะไม่หมดอายุก่อนที่ใช้งานเพราะเนื่องด้วยการปรับปรุงแผนผังคลังสินค้าใหม่ที่สามารถเช็คสต๊อ

คสินค้าได้อย่างสะดวกทำให้บริษัทลดความเสียหายจากต้นทุนที่จมไปด้วย และมีการตรวจนับสินค้า



361 

 
 

เป็นประจำ โดยนับทุกรอบการเบิก - จ่ายสินค้า หรือ มีการตรวจนับสินค้าประจำเดือน เพื่อลดความ

ผิดพลาดและลดอัตราการคลาดเคลื่อนของจำนวนสินค้าจริงกับจำนวนสินค้าในระบบ 

 

6.อภิปรายผล 

หลังจากที่ได้มีการวิเคราะห์ถึงปัญหาที่เกิดขึ้นในการบริหารและจัดการคลังสินค้า ซึ่งปัญหาที่

เกิดข้ึนเกิดจากการทำงานที่ไม่มีการวางแผนระบบการทำงานจึงส่งผลทำให้เกิดปัญหาต่างๆ ไม่ว่าจะ

เป็นปัญหาในส่วนของพื้นที่ของการจัดวางสินค้า ซึ่งปัญหาดังกล่าวนี้ส่งผลทำให้สนิค้าคงคลังมีปรมิาณ

มาก บริษัทก็จะมีต้นทุนที่เพิ่มข้ึนตามไปด้วย ทำให้เจ้าหน้าที่คลังสินค้ามีการทำงานที่เพิ่มข้ึน และใช้

เวลามากข้ึน ซึ่งปัญหาเหล่าน้ียังไม่ได้รับการปรับปรุงและแก้ไขอย่างถูกต้องและตรงจุด ดังนั้นจึงได้มี

การปรับปรุงกระบวนการทำงานในคลังสินค้าใหม่ ซึ่งมีกระบวนการดังนี้ 

1. มีการปรับปรุงแยกประเภทสินค้าคงคลังตามปริมาณการเคลื่อนไหวของสินค้าและมูลค่าของ

สินค้า โดยแบ่งพื้นจัดเก็บในคลังสินค้าอย่างชัดเจน เพื่อให้เจ้าหน้าที่คลังสินค้าทำงานไ ด้

สะดวกขึ้น ส่งผลทำให้ใช้เวลาในการทำงานน้อยลงอีกด้วย  

2. มีการปรับปรุงในส่วนของกระบวนรับสินค้าและการเบิก -จ่ายสินค้าให้มีการทำงานที่มี

ประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งในกระบวนการรับสินค้าที่จะต้องนำแยกประเภทสินค้าก่อนนำไป

จัดเก็บตามพื้นที่ที ่จัดไว้โดยมีเรียงตามวันหมดอายุของสินค้านั ้นๆ ลดความผิดพลาดใน

กระบวนการเบิก-จ่ายสินค้า ทำให้เวลาในการเบิก-จ่ายสินค้าน้อยลง 

3. มีการออกแบบแผนผังคลังสินค้าและการจัดเก็บสินค้า โดยได้ทำการออกแบบวิเคราะห์

ตำแหน่งการจัดเก็บของสินค้าคงคลังตามประเภทที่ได้แบ่งไว้แล้ว เพื่อให้สามารถดูแลรักษา

สินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

4. มีการกำหนดการเช็คสต๊อคสินค้าประจำทุกครั้งที่มีการเบิก-จ่ายสินค้าประเภทนั้นๆ และยังมี

การกำหนดการเช็คสต๊อคสินค้าประจำเดือน เพื่อให้จำนวนสินค้าที่มีอยู่จริงกับจำนวนสินค้า

ในระบบตรงกัน 

5. เปรียบเทียบผลของการปรับปรงุว่า ก่อนและหลังทำแก้ปัญหาเกิดประโยชน์มากน้อยเพียงใด

เพื่อเป็นข้อมูลในการพัฒนาประสิทธิภาพคลังสินค้าของบริษัทต่อไป 

จากการเสนอแนะวิธีการแกป้ัญหา และการดำเนินการแก้ไขปรับปรงุประสิทธิภาพคลังสินค้า

นี้เป็นระยะเวลา 1 เดือน ได้ทำการเกบ็ผลการทดลองมาตลอด พบว่ากระบวนการทำงานที่ได้มี
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การปรับปรงุข้ึนทำใหเ้กิดความรวดเร็วในการทำงาน ระยะเวลาในการทำงานลดลงอย่างชัดเจน 

อีกทั้งความผิดพลาดในการหยบิสินค้ายังลดลงก่อให้เกิดความสูญเสียแก่สินค้าน้อยลงด้วย 

เพราะฉะนั้นแนวทางในการแกป้ัญหาของผู้วิจัยสามารใช้การปรับปรุงกระบวนการทำงาน การ

ออกแบบคลังสินค้า และการจัดแบ่งประเภทของสินค้าตามการเคลื่อนไหวของสินค้ามาใช้ใน

กระบวนการ มีการเช็คสต๊อคสินค้าเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพคลงัสินค้าใหม้ีความถูกต้องทีสุ่ด จาก

การปรับปรงุการบรหิารและการจัดการคลงัสินค้าในครัง้นี้ ทำให้ทราบถึงกระบวนการทำงานที่

ล่าช้า และต้นทุนสินค้าทีจ่มอยู่ในคลังสินค้าเนื่องจากสินค้าหมดอายุก่อนการใช้งาน ซึ่งมีมลูค่าถึง 
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การเพ่ิมประสิทธิภาพของโซ่อุปทานสถานศึกษาเอกชนด้วยการจัดการความรู้ 
กรณีศึกษา : วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
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หลักสูตร วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (การจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน)  

วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
 
 
บทคัดย่อ  
 ผู้วิจัยได้การศึกษาวิจัยเรื่อง การเพิ่มประสิทธิภาพของโซ่อุปทานสถานศึกษาเอกชนด้วยการ
จัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุมวัตถุประสงค์ 1. 
เพื ่อศึกษาโซ่อ ุปทานของสถานการศึกษา กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม 2. เพื่อศึกษารูปแบบการจัดการความรู้ในการเพิ่มประสิทธิภาพโซ่อุปทานของ
สถานการศึกษาเอกชนด้วยการจัดการความรู ้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม ในการวิจัยนี้ใช้ผู้วิจัยเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ศึกษาจากเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และนำมาวิเคราะห์ จากนั้นตรวจสอบคุณภาพรูปแบบการ
จัดการความรู้โดยผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อปรับปรุงรูปแบบให้มีความเหมาะสม   

ผลการศึกษา พบว่า 
1. โซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชนประกอบด้วยโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชน

ประกอบด้วย 3 ส่วนดังนี ้  ส่วนของ Inbound Logistics ได้แก่ นักศึกษาที ่มาจาก 3 แหล่ง คือ 
ผู้สำเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย , ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และ ระดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) ส่วนของ Operation คือมาตรฐานผลการเรียนรูจ้ากคุณลกัษณะ
บัณฑิตที ่พึงประสงค์ในสาขาโลจิสติกส์ ส่วนของ Outbound Logistics พัฒนาเชิงพื ้นที ่ด้านการ
จัดการโลจิสติกส์ด้วยการสร้างเครือข่ายและการเช่ือมโยงแหล่งวัตถุดิบ แหล่งผลิต และตลาด พัฒนา
คุณภาพบุคลากรและวางแผนจัดการกำลังคนด้านโลจิสติกส์ให้สอดคล้องกับความต้องการของภาค
ธุรกิจ โดยเน้นการเพิ่มผลิตภาพแรงงานโดยหน่วยงานภาครัฐร่วมดำเนินการกับภาคเอกชนในการ
ปรับปรุงหลักสูตรการศึกษาสาขาโลจิสติกส์ระดับปริญญา ฝึกอบรมวิชาชีพเฉพาะหรือเทคนิคเฉพาะ
ด้าน และส่งเสริมความร่วมมือกับภาคเอกชนในการฝึกอบรมในระดับปฏิบัติงาน เพื่อให้กำลังคน
ด้านโลจิสติกส์มีคุณภาพ มาตรฐาน และสอดคล้องกับความต้องการภาคธุรกิจ 
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2. รูปแบบการจัดการความรู้ในการเพิ่มประสิทธิภาพโซ่อุปทานของสถานการศึกษา
เอกชนด้วยการจัดการความรู ้ ประกอบด้วย 1. กำหนดขอบเขต (Focus Areas) 2. กำหนด
เป้าหมาย (Desired State) 3. การปรับเปลี่ยนและจัดการพฤติกรรม (Transition and Behavior 
Management)   4. การสื่อสารทั่วทั้งองค์การ (Communication) 5. กระบวนการและเครื่องมือ 
( Process and Tools) 6 .  ก า ร เ ร ี ยน ร ู ้  ( Learning) 7 .  ก า ร ว ั ด แล ะต ิ ดต ามป ระ เม ิ นผล 
(Measurements)  8. การยอมรับและการให้รางวัล (Recognition and Rewards) 9. ปัจจัย
แห่งความสำเร็จ 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการนำผลการวิจัยไปใช ้

 วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ควรตระหนักและมุ ่งให้
ความสำคัญกับการจัดการความรู้ โดยนำรูปแบการจักการความรู้ไปปฏิบัติจริง และพัฒนารปูแบบการ
จัดการความรู้ให้มีความเหมาะสมยิ่งข้ึน โดยการประยุกต์ใช้วงจรการบริหารงานคุณภาพ คือ วางแผน 
(Plan), ทอดลองปฏิบัติ (Do), ตรวจสอบ (Check) และ การดำเนินการพัฒนาปรับปรุงให้เหมาะสม 
(Act) เพื่อให้สอดคล้องกับยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยศรีปทุม และเพื่อตอบสนองความต้องการของภาค
ธุรกิจ ในการเป็นสถาบันที่รองรับและผลิตบัณฑิตที่มีคุณภาพสู่ชุมชนและสังคมต่อไป 
 
ABSTRACT  
 The research studied on the improvement of supply chain management 
capacity of education inside by using KM case study : College of Logistics and Supply 
chain Sripatum University with the aims to study the supply chain of educational 
institutions and to study the model of knowledge management procedure of the 
college of logistics and supply chain of Sripatum University. The researchers used 
qualitative research, study of documents, related research collecting and analyzing to 
present a model of knowledge management of this schools and verify the quality of 
knowledge management model by the experts to improve the model to be the 
appropriate one 
 The study indicated that 
 1.  The results showed that supply chain of education Private education in 
stitutions consists of 3 parts : Inbound Logistics, Operation and Outbound Logistics. 
Inbound Logistics are the students who graduated from high school, vocational level, 
and diploma level. Operation is the standard of learning outcomes from desirable 

*นกัศึกษา วิทยาศาสตรมหาบณัฑิต (การจดัการโลจิสติกสแ์ละโซ่อุปทาน) วิทยาลยัโลจิสติกสแ์ละซพัพลายเชน 

มหาวิทยาลยัศรีปทุม  

**อาจารยท์ี่ปรกึษา วิทยาลัยโลจิสติกสแ์ละซพัพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
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graduate characteristics in logistics. Outbound Logistics are development in logistics 
management by creating networks and link to materials, sources and markets. Human 
resource development and logistics manpower planning in line with the needs of the 
business sector and increasing labor productivity by government agencies and private 
sector to improve the curriculum of the undergraduate level, Specialized training or 
specialized techniques, and encourage cooperation with the private sector in training 
at the operational level to provide logistics professionals with quality standards and 
meets the needs of the business sector. 
 2.  The model of Knowledge Management of College of logistics and supply 
chain compose of focus Areas, desired State, transition and behavior management, 
communication,  process and tools, learning, measurements recognition and rewards, 
the key of success. 
 
บทนำ 

ในช่วง 2-3 ทศวรรษที่ผ่านมา โครงสร้างของตลาดการศึกษาของโลก มีการเปลี่ยนแปลงมาก
ขึ ้น สถาบันการศึกษาที่เอกชนเป็นผู ้ให้บริการ มีจำนวนเพิ ่มมากขึ ้น ทั ้งในระดั บประถม มัธยม 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในระดับอุดมศึกษา ธุรกิจการศึกษาเป็นการจัดการศึกษาซึ่งเอกชนเป็นหน่วย
รับภาระ การจัดการการศึกษา ทั ้งระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน และระดับอุดมศึกษา การจัดการ
ดังกล่าวจำเป็นต้องให้ผู้เรียนเป็นผู ้รับภาระค่าใช้จ่ายในการเรียนทั ้งหมด ซึ ่งรู ปแบบของธุรกิจ
การศึกษาอาจจะจัดในรูปของหลกัสูตรระยะสั้น ระยะยาว เป็นทางการ กึ่งทางการ โดยมีเป้าหมายคือ
ผลิตบัณฑิต ที่มีคุณภาพ สามารถปฏิบัติงานได้เมื่อสำเร็จการศึกษา เป็นมนุษย์ที่ดี ในยุคสารสนเทศ
เป็นโลกที่ไร้พรมแดนหรือโลกแห่งข้อมูลข่าวสาร องค์การทั้งภาครัฐ รัฐวิสาหกิจและภาคธุรกิจเอกชน 
ต่างต้องเผชิญกับการเปลีย่นแปลงนี้ อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ องค์การและคนในองค์การจึงต้องปรบัตัวเอง
เพื่อการอยู่รอด และเพื่อเอาชนะการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ  

พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 แก้ไขเพิ่มเติม (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2545 ระบุว่า 
“การศึกษาเป็นกระบวนการเรียนรู้เพื่อความเจริญงอกงามของบุคคลและสังคมโดยการถ่ายทอด
ความรู ้ การฝึก การอบรม การสืบสานทางวัฒนธรรม การสร้างสรรค์จรรโลงความก้าวหน้าทาง
วิชาการ การสร้างองค์ความรู้อันเกิดจากการจัดสภาพแวดล้อมสังคม การเรียนรู้ และปัจจัยเกื้อหนุน
ให้บุคคลเรียนรู้อย่างต่อเนื่องตลอดชีวิต” การศึกษาจึงได้กลายมาเป็นสิ่งสำคัญ ที่เข้ามามีบทบาทใน
การที่จะทำให้ชีวิตมนุษย์มีมูลค่าเพิ ่มและกลายเป็นคนที่มีคุณภาพของสังคม นำความเจริญมาสู่
ประเทศชาติได้ จรรยาบรรณที่สำคัญของผู้ประกอบการธุรกิจการศึกษาคือความเป็นธรรม และความ
มอีุดมการณ์ในการจัดความรู้ ความสามารถให้ผู้เรียนเต็มตามศักยภาพของผู้เรียน โดยไม่เน้นผลกำไร
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เหมือนการดำเนินธุรกิจทั่วไป ผู้ประกอบการจะต้องมีเมตตาธรรม มีจิตกุศลที่มุ่งทำประโยชน์ในการ
สร้างคนให้แก่สังคม อีกประการที่สำคัญคือผู้ประกอบการต้องคำนึงว่า ผลผลิตขององค์การคือคน ที่มี
ชีวิตจิตใจ และมีผลสำคัญในอนาคตว่าผลผลิตที่มีข้อบกพร่องด้านความรู้หรือคุณธรรมก็คงจะเป็น
ปัญหาต่อสังคมในอนาคตอย่างมาก 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม จัดตั ้งขึ ้นด้วยความสำนึกของ ดร.สุข พุคยาภรณ์ ที ่ต้องการทำ
คุณประโยชน์ให้แก่ประเทศชาติ ด้วยการสร้างสถาบันการศึกษาขึ ้นเพื ่อพัฒนาคนให้มีความรู้
ความสามารถ อันจะเป็นกำลังสำคัญในการพัฒนาความเจร ิญให้แก่ประเทศชาติต่อไป โดย
มหาวิทยาลัยศรีปทุมได้รับการสถาปนาเป็นมหาวิทยาลัยเมื่อวันที่ 28 พฤษภาคม พ.ศ. 2513 ซึ่งถือ
เป็นหนึ่งในห้าแห่งแรกของสถาบันอุดมศึกษาเอกชนในประเทศไทย โดยมีปรัชญาว่า “การศึกษาสร้าง
คน คนสร้างชาติ” ปณิธานที่จะสร้างบัณฑิตศรีปทุมให้เป็นผู้ประกอบด้วย "ปัญญา ความเชี่ยวชาญ 
ความเบิกบาน และคุณธรรม" และวิสัยทัศน์ที่ว่า “เป็นมหาวิทยาลัยเอกชนช้ันนำ แหล่งสร้างมืออาชีพ 
มีความโดดเด่นด้านวิชาการ เทคโนโลยี และความรับผิดชอบต่อสังคม”  

เพื่อสนับสนุนให้มหาวิทยาลยัศรีปทุมเปน็มหาวิทยาลยัเอกชนช้ันนำ บัณฑิตของมหาวิทยาลัย
ศรีปทุมได้สำเร็จการศึกษาออกสู่สังคม และทำหน้าที่รับใช้ประเทศชาตินำมาซึ่งความภาคภูมิใจ เป็น
กำลังใจให้ผู้ที่เกี่ยวข้องได้พัฒนามหาวิทยาลัยให้กา้วไปข้างหน้าเป็น "มหาวิทยาลัยช้ันนำสำหรับคนรุ่น
ใหม่" อย่างแท้จริงต่อไป การพัฒนามหาวิทยาลัยเพื่อมุ่งสู่ความเป็นมหาวิทยาลัยชั้นนำในภูมิภาค 
มหาวิทยาลัยศรีปทุมตระหนักถึงความสำคัญของการพัฒนา ทั้งด้านคุณภาพและกายภาพเพื่อสร้าง
ทรัพยากรบุคคลให้มีความพร้อมต่อการพัฒนาด้านสังคม เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี  

วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชนได้เริ่มทำการสอนเมื่อปี 2559 จากเดิมเป็นเพียงสาขา 
การจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน อยู่ในคณะบริหารธุรกิจ เนื่องจากมีจำนวนนักศึกษาเพิ่มข้ึนทุกปี 
จึงทำให้ต้องยกฐานะสาขาการจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน เป็นวิทยาลัยโลจิสติกส์และซพัพลาย
เชน เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีความรู้ ความสามารถและความเช่ียวชาญในงานด้านการจัดการโลจิสติกส์
และโซ่อุปทาน ทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ  

กระบวนการจัดการความรู้ (Knowledge Management) เป็นกระบวนการที่จะช่วยให้เกิด
พัฒนาการของความรู้ หรือการจัดการความรู้ที่จะเกิดขึ้นภายในองค์การ โดยมีองค์ประกอบอยู่ 7 
ประการ คือ การค้นหา/บ่งช้ีความรู้ (Knowledge Identification) การสร้างและการแสวงหาความรู้ 
(Knowledge Creation and Acquisition) การจ ั ดการความร ู ้ ให ้ เ ป ็ นระบบ  ( Knowledge 
Organization) การประมวลและกลั่นกรองความรู้ (Knowledge Codification and Refinement) 
การเข้าถึงความรู้(Knowledge Access) การแบ่งปันแลกเปลี่ยนความรู้ (Knowledge Sharing) และ
การเรียนรู้ (Learning) กระบวนการที่กล่าวถึงนี้ สามารถปรับเปลี่ยนความรู้ให้อยู่ในรูปแบบของทุน
ทางปัญญา (Intellectual Capital) โดยมีการแลกเปลี ่ยนความรู ้ระหว่างบุคคลและการเผยแพร่
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กระจายความรู ้อย่างกว้างขวาง จนก่อให้เกิดฐานความรู ้ขนาดใหญ่ เป็นแหล่งความรู ้ของคนทั้ง
ประเทศได้ 

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น ทำให้ผู้วิจัยมีความต้องการที่จะศึกษาการเพิ่มประสิทธิภาพโซ่
อุปทานของสถานการศึกษาด้วยการจัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม เพื่อนำข้อมูลที่ได้เป็นแนวทางในการพัฒนาคุณภาพบุคลากรด้านโลจิสติกส์
และซัพพลายเชนหรือบูรณาการองค์ความรู้ให้สอดคล้องกับความต้องการของภาคเอกชน และพัฒนา
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุมให้สามารถแข่งขันกับสถาบันอุดมศึกษา
เอกชนอื่นได้ 

 
วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาระดับความผูกพันต่อองค์กรของพนักงานหลักทรัพย์กสิกรไทย   
2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านลักษณะงานที่มีผลต่อความผูกพันต่อองค์กรของพนักงานหลักทรัพย์

กสิกรไทย   
 

สมมติฐานการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาโซ่อุปทานของสถานการศึกษา กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
2. เพื ่อศึกษารูปแบบการจัดการความรู ้ในการเพิ ่มประสิทธิภาพโซ่ อุปทานของสถาน

การศึกษาเอกชนด้วยการจัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกสแ์ละซพัพลายเชน มหาวิทยาลยั
ศรีปทุม 

 
ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชนด้วยการจัดการความรู้ 
กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม โดยศึกษาโซ่อุปทานของสถาน
การศึกษาเอกชน หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์และโซ่ อุปทานของ
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม และศึกษากระบวนการจัดการความรู้ 
(Knowledge Management) ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชน 
และการรใช้กระบวนการจัดการความรู้ (Knowledge Management Process) จากแนวคิดทฤษฎี    
การจัดการความรู้ กรณีศึกษารูปแบบการจัดการความรู้จากองค์การที่ประสบผลสำเรจ็ ทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. สามารถนำข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
  2. นำผลการศึกษาที ่ได้ไปใช้เพื ่อประกอบการตัดสินใจในการกำหนดแผนยุทธศาสตร์
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชนมหาวิทยาลัยศรีปทุม ให้ตอบสนองความต้องการความของ
บุคลากรด้านโลจิสติกส์และซับพลายเชนภาคเอกชน 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

การเรียนรู้ หมายถึง การทำให้บุคคลได้เรียนรู้จากการปฏิบัติงานและเป็นส่วนหนึ่งของงาน 
โดยเกิดการเรียนรู้จาก สร้างองค์ความรู้ นำความรู้ไปใช้ เกิดการเรียนรู้จากประสบการณ์ใหม่  
และหมุนเวียนต่อไปอย่างต่อเนื่อง 
 การเพ่ิมประสิทธิภาพ หมายถึง กระบวนการวางแผนที่มุ่งจะพฒันาความสามารถขององค์กร 
เพื่อให้สามารถที่จะบรรลุและธำรงไว้ซึ่งระดับการปฏิบัติงานที่พอใจที่สุด ซึ่งสามารถวัดได้ในแง่ของ
ประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และความเจริญเติบโตขององค์ 
 โซ่อุปทาน หมายถึง การใช้ระบบของหน่วยงาน คน เทคโนโลยี กิจกรรม ข้อมูลข่าวสาร และ
ทรัพยากร มาประยุกต์เข้าด้วยกัน เพื่อการเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการ จากผู้จัดหาไปยังลูกค้า 
 ความรู้ด้านโลจิสติกส์และซัพพลายเชน หมายถึง สิ่งที่สั่งสมมาจากการศึกษาเล่าเรียน การ
ค้นคว้า หรือประสบการณ์ รวมทั้งความสามารถเชิงปฏิบัติและทักษะ ในการจัดการการส่งสินค้า 
ข้อมูล การบริหารวัสดุคงคลัง การจัดการวัตถุดิบ การบรรจุหีบห่อ และทรัพยากรต่าง ๆ ที่เพิ่มมูลค่า
ของการใช้ประโยชน์ของเวลาและสถานที่ เพื่อให้ลดค่าใช้จ่าย ลดระยะเวลาในการขนส่ง ลดปัญหา
ต่าง ๆ โดยใช้ต้นทุนน้อยที่สุด 
 ผู้บริหารวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม หมายถึง คณบดี 
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม หมายถึง มหาวิทยาลัยศรีปทุม ที่ตั้งอยู่ เลขที่ 2410/2 ถนนพหลโยธิน 
เขตจตุจักร กรุงเทพ จัดต้ังข้ึนด้วยความสำนึกของ ดร.สุข พุคยาภรณ์ ที่ต้องการทำคุณประโยชน์ใหแ้ก่
ประเทศชาติ ด้วยการสร้างสถาบันการศึกษาขึ้นเพื่อพัฒนาคนให้มีความรู้ความสามารถ อันจะเป็น
กำลังสำคัญในการพัฒนาความเจริญให้แก่ประเทศชาติ 

วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน หมายถึง  สถานศึกษาในระดับสูง สอนวิชาชีพด้าน
การจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน ทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ ที่ตั้งอยู่ มหาวิทยาลัยศรปีทุม
เลขที่ 2410/2 ถนนพหลโยธิน เขตจตุจักร กรุงเทพ 
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 สถานศึกษาเอกชน หมายถึง ธุรกิจที่ให้บริการความรู้ทางด้านวิชาการ  ประสบการณ์และ
ทักษะ  ในสาขาวิชาต่าง ๆ ในทุกระดับชั ้น โดยมีวัตถุประสงค์ในบริการทางด้านการศึกษาและ
แสวงหากำไร 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ศึกษาจากเอกสาร งานวิจัยที่
เกี่ยวข้องและนำมาวิเคราะห์ เพื่อศึกษาโซ่อุปทานของสถานการศึกษา กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์
และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม เพื่อศึกษารูปแบบการจัดการความรู้ในการเพิ่มประสิทธิภาพ
โซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชนด้วยการจัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพ
พลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ทั้งนี้มีการดำเนินการวิจัยเป็น 5 ข้ันตอน คือ 
 ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาโซ่อุปทานของสถานการศึกษา และข้อมูลรูปแบบการจัดการความรู้โดย
การศึกษาเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และศึกษาข้อมูลของหน่วยงานที่ประสบผลสำเรจ็ในการจดัการ
ความรู้ 
 ข้ันตอนที่ 2 สร้างรูปแบบการจัดการความรู้ 
 ขั้นตอนที่ 3 นำรูปแบบที่ได้จากขั้นตอนที่ 2 ประเมินความเป็นไปได้ และเหมาะสม โดย
ผู้ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 คน จากนั้นนำข้อเสนอแนะ คำแนะนำไปใช้ในการแก้ไขปรับปรุง 
 ขั ้นตอนที่ 4 นำรูปแบบที่แก้ไขปรับปรุงจากขั ้นตอนที่ 3 มาเป็นเครื ่องมือในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชน 
  ขั้นตอนที่ 5 นำเสนอแนวทาง การเพิ่มประสิทธิภาพโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชน
ด้วยการจัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม   
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์เนื ้อหา (Content Analysis) เป ็นการตีความ สร ้างข้อสร ุปซึ ่งมี
องค์ประกอบหลัก 3 ประการ คือ การลดทอนข้อมูล (Data Reduction) การจัดระเบียบข้อมูล (Data 
Display) การหาข้อสรุปการตีความและการตรวจสอบความถูกต้องตรงประเด็นของผลการวิจัย 
(Conclusion Drawing and Verification) 

2. สังเคราะห์ข้อมูลที่ได้วิเคราะห์จัดหมวดหมู่แล้วเพื่อค้นหาความเช่ือมโยง 
3. นำข้อมูลที่ผ่านการวิเคราะห์ มาสร้างร่างรูปแบบการเพิ่มประสิทธิภาพ 
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สรุปผลการวิจัย 
โซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชนประกอบด้วย 3 ส่วนดังนี้  
 สว่นของ Inbound Logistics ได้แก่ นักศึกษาที่มาจาก 3 แหล่ง คือ ผู้สำเร็จการศึกษาระดับ

มัธยมศึกษาตอนปลาย, ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) และ ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ช้ันสูง (ปวส.) ในปี 2561 เป็นต้นไป เป็นการคัดเลือกบุคคลเข้ารับการศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาใหม่ 
(Thai university Central Admission System : TCAS) โดยรัฐมนตรีว่าการกระทรวงศึกษาธิการได้
มอบหมายให้ ที ่ประชุมอธิการบดีแห่งประเทศไทยพิจารณาปรับรูปแบบการรับเข้าศึกษา โดยมี
หลักการที่สำคัญ คือ ให้นักเรียนอยู่ในห้องเรียนจนจบหลักสูตร ให้จัดการสอบเพื่อการคัดเลือกได้
หลังจากนักเรียนเรียนจบหลักสูตร 

 ส่วนของOperation มาตรฐานผลการเรียนรู้ จากคุณลักษณะบัณฑิตที่พึงประสงค์ในสาขาโล
จิสติกส์ที ่กล่าวมาแล้วข้างต้น ทำให้การจัดหลักสูตรและจัดการเรียนรู ้ตลอดจนการวัดผลและ
ประเมินผลต้องจัดให้สอดคล้องกันกับเนื้อหาหรือสาระการเรียนรู้ เพื่อให้ได้ผลการเรียนรู้อย่างน้อย 5 
ด้าน ประดอบด้วย  คุณธรรม จริยธรรม , ความรู้, ทักษะทางปัญญา, ทักษะความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคล และทักษะการวิเคราะห์เชิงตัวเลข การสื่อสาร และการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 

 ส่วนของ Outbound Logistics วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรปีทุม
ได้เสริมประสบการณ์พัฒนาผู้เรียนให้มีความรู ้ความสามารถ และความเชี่ยวชาญในงานด้านการ
จัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน ทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ ระหว่างศึกษามีการเตรียมความพร้อม
ให้ผู้เรียนผ่านกิจกรรมเสริมหลกัสตูร อาทิ การเสริมสรา้งความเข้าใจแบบบูรณาการด้วยเกมสด์้านโลจิ
สติกส์ การอบรมเสริมความรู้ใหม่ ๆ โดยวิทยากรที่มีความเช่ียวชาญช้ันนำ  

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 พ.ศ. 2560-2564 กล่าวถึงยุทธศาสตร์ที่ 7 
พัฒนาและยกระดับมาตรฐานระบบการบริหารจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทานให้ได้มาตรฐานสากล
และสนับสนุนการสร้างมูลค่าเพิ่มตลอดห่วงโซ่อุปทาน โดยยกระดับมาตรฐานการบริหารจัดการโลจิ
สติกส์และโซ่อุปทานในภาคอุตสาหกรรมให้ได้มาตรฐานสากลโดยสนับสนุนผู ้ประกอบการในการ
พัฒนาและประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศภายในองค์กร ส่งเสริมความร่วมมือในการบริหาร
จัดการโลจิสติกส์และโซ่อปุทานในการพฒันาไปสูร่ะบบโลจิสติกส์ และโซ่อุปทานเชิงดิจิทัล สร้างความ
เป็นมืออาชีพการบริหารแก่องค์กรธุรกิจ รองรับการเป็นอุตสาหกรรมระดับมาตรฐานสากล ธุรกิจ
สมัยใหม่ และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ส่งเสริมการพัฒนาเชิงพื้นที่ด้านการจัดการโลจิสติกส์ด้วยการ
สร้างเครือข่ายและการเชื่อมโยงแหล่งวัตถุดิบ แหล่งผลิต และตลาด เพื่อสนับสนุนอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวข้องทั้งด้านการผลิตและการท่องเที่ยว รวมทั้งส่งเสริมการเตรียมแผนบริหารจัดการโลจิสติกส์
เพื่อรองรับกรณีฉุกเฉินและการบริหารความเสี่ยงทางธุรกิจ พัฒนาคุณภาพบุคลากรและวางแผน
จัดการกำลังคนด้านโลจิสติกส์ให้สอดคล้องกับความต้องการของภาคธุรกิจ โดยเน้นการเพิ่มผลิตภาพ
แรงงานโดยหน่วยงานภาครัฐร่วมดำเนินการกับภาคเอกชนในการปรับปรุงหลักสูตรการศึกษาสาขาโล
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จิสติกส์ระดับระดับปริญญา ฝึกอบรมวิชาชีพเฉพาะหรือเทคนิคเฉพาะด้าน และส่งเสริมความร่วมมือ
กับภาคเอกชนในการฝึกอบรมในระดับปฏิบัติงาน เพื่อให้กำลังคนด้านโลจิสติกส์มีคุณภาพ มาตรฐาน 
และสอดคล้องกับความต้องการภาคธุรกิจ 

รูปแบบการจัดการความรู้ในการเพิ่มประสิทธิภาพโซ่อุปทานของสถานการศึกษาด้วยการ
จัดการความรู้ กรณีศึกษา วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ดังนี้ 

1. กำหนดขอบเขต (Focus Areas) วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรี
ปทุมควรกำหนดให้สอดคล้องกับโซ่อุปทานของสถานการศึกษาเอกชน ประ เด็นยุทธศาสตร์ของ
มหาวิทยาลัยศรีปทุม และตามแผนการบริหารวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรี
ปทุม และเป็นองค์ความรู้ที่จำเป็นต้องมีในวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
เพื่อให้ปฏิบัติงานบรรลุตามของมหาวิทยาลัยศรีปทุม และตามแผนการบริหารวิทยาลัยโลจิสติกส์
และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

2. กำหนดเป้าหมาย (Desired State)การจัดการความรู้ของวิทยาลยัโลจสิติกสแ์ละซัพพลาย
เชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ต้องเป็นหัวเรื่องความรู้ที่จำเป็นและเกี่ยวข้องกับนโยบายประเทศไทย 4.0 
ประเด็นยุทธศาสตร์ของมหาวิทยาลัยศรีปทุม และตามแผนบริหารวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลาย
เชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม โดยต้องสอดคล้องกับขอบเขตที่ได้เลือกมาจัดทำและต้องสามารถวัดผลได้
เป็นรูปธรรม 

3. การปรับเปลี่ยนและจัดการพฤติกรรม (Transition and Behavior Management)  
 3.1 แต่งตั้งคณะทำงานจัดการความรู้ (Knowledge Management Team) โดยคณบดี

วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม ร่วมอยู่ในคณะทำงานในฐานะประธาน
คณะทำงาน และมีหัวหน้าคณะทำงานและสมาชิกจากทุกหน่วยงาน 

 3.2 คณะทำ ง านจ ั ดก า ร ความ ร ู ้  ( Knowledge Management Team)  จ ั ดท ำ 
“แผนปฏิบัติการ” โดยมีการกำหนดระยะเวลาและกิจกรรมที่ต้องดำเนินการรวมทั้งทรัพยากรที่
จำเป็นต้องใช้ กรอบเวลาและผู้รับผิดชอบในแต่ละข้ันตอน 

 3.2 การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการจัดการความรู ้ ซึ่งในที่นี้หมายถึงคณะผู้บริหาร
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม คณะทำงานจัดการความรู้ (Knowledge 
Management Team) และบุคลากรภายในวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรี
ปทุม ควรทำเป็นตามแบบอย่างที่ดี ดังนี้ 

  3.2.1 มีความคิดเชิงบวกเกี่ยวกับการจัดการความรู้ 
  3.2.2 แลกเปลี่ยนความรู้กับเพื่อนร่วมงาน 
  3.2.3 ส่งเสริมบุคลากรให้สร้างและแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างกันโดยใช้ชอ่งทาง

ต่างๆ  
  3.2.4 สอดแทรกเรื่องการจัดการความรู้ในการสื่อสารประจำวัน 
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  3.2.5 ใช้ความรู้ที่ได้รับจากการแลกเปลี่ยนในการทำงานประจำวัน 
  3.2.6 สละเวลาเป็นวิทยาการ หรือเขียนบทความเกี่ยวกับการจัดการความรู้ 
  3.2.7 สนับสนุน บุคลากรในสังกัดที ่เป็นสมาชิกในคณะทำงานจัดการความรู้ 

(Knowledge Management Team) ร่วมกิจกรรมตามที่ได้รับมอบหมาย 
  3.2.8 กระตุ้นและสนับสนุนให้ บุคลากรแสวงหาความรู้ที่เป็นประโยชน์ 
  3.2.9 สร้างบรรยากาศที่ส่งเสริมการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 
  3.2.10  สร้างแรงจูงใจด้วยการให้รางวัล สำหรับการแลกเปลี่ยนและสร้างสรรค์สิ่งที่

เป็นประโยชน์ต่อการจัดการความรู้อย่างสม่ำเสมอ 
 3.3 สร้างสภาพแวดล้อมที่ช่วยส่งเสริมการแลกเปลี่ยนความรู้ โดยคณะทำงานจัดการ

ความรู้ (Knowledge Management Team) จัดทำ “มุมแลกเปลี่ยนความรู้ (KM Comer) กระจาย
ตามจุดต่าง ๆ ในวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม ซึ่งจะเป็นจุดที่บุคลากร
สามารถเข้าไปแลกเปลี่ยนความรู้ได้ง่าย จัดบอร์ดแลกเปลี่ยนความรู้เกี่ยวกับการจัดการความรู้ และ
กล่องรับใบความรู้ (ที่มีการแลกเปลี่ยนกัน) มุมแลกเปลี่ยนความรู้เป็นแหล่งปัจจั ยนำเข้า (Input) 
แหล่งหนึ่งที่จะนำไปใช้ในข้ันตอนพัฒนากระบวนการและเครื่องมือ 

4. การสื่อสารทั่วทั้งองค์กร (Communication) การสื่อสารเป็นขั ้นตอน การสร้างความ
เข้าใจให้บุคลากรทั่วทั้งวิทยาลัยโลจสิติกสแ์ละซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ทราบถึงเหตุผลและ
ความจำเป็นที่วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ต้องจัดการความรู้ รวมทั้ง
ประชาสัมพันธ์กิจกรรมต่าง ๆ  ตามแผนปฏิบัติการที่วิทยาลัยโลจิสติกสแ์ละซัพพลายเชน มหาวิทยาลยั
ศรีปทุมกำหนด และกระตุ้นให้บุคลากรเข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรม โดยใช้ช่องทางหรือสื่อต่าง ๆ ของ
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม  ซึ่งมีอยู่ 2 ช่องทางคือ ช่องทางแรกเป็น
การประชุมบุคลากรทั้งหมดของวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม  อีก
ช่องทางหนึ่งคือ อินเทอร์เน็ต ซึ่งบุคลากรทุกคนสามารถเข้าถึงได้โดยง่ายผ่านระบบสื่อสังคมออนไลน์ 

5. กระบวนการและเครื่องมือ (Process and Tools) เป็นการจัดทำโครงสร้างและเครื่องมอื
หลักในการรวบรวมความรู้ที่มกีารแลกเปลี่ยนกนั และผู้ใช้สามารถนำไปใช้ประโยชน์ได้ โครงสร้างและ
เครื่องมือดังกล่าวมีองค์ประกอบเป็นระบบที่ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นพื ้นฐาน และการสร้าง
เครือข่ายแลกเปลี่ยนความรู้ (CoP) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 5.1 กระบวนการจัดการความรู้ กระบวนการจัดการความรู้หรือพัฒนาการของความรู้ที่
เกิดข้ึนในองค์กร ประกอบด้วย  7  ข้ันตอนหลัก ดังนี้ 

  5.1.1 การค้นหาความรู้ (Knowledge  Identification) ควรเป็นองคค์วามรู้ที่บง
ชี ้ได้ว่าเป็นความรู ้ที ่จำเป็นและต้องทำการจัดการความรู ้ โดยการจัดประชุม จัดการอบรมใน
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม อย่างอย่างสม่ำเสมอ ส่งเสริมการทำงาน
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วิจัยด้านการจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับแหล่งเรียนรู้ภายนอก
วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

  5.1.2 การสร ้ า งและการแสวงหาความร ู ้  ( Knowledge  Creation  and  
Acquisition)  จากประสบการณ์ โดยวิธีอนุมาน วิธีอุปมาน วิธีวิทยาศาสตร์  วิธีการวิจัย และจาก
แหล่งความรู้ชัดแจ้ง 

ที่เป็นเอกสาร ตำรา งานวิจัย  เป็นการดึงความรู้จากแหล่งต่าง ๆ  ที่มีอยู่อย่างกระจัดกระจาย
มารวมไว้เพื่อจัดทำเนื้อหาให้เหมาะสมและตรงกับความต้องการของวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลาย
เชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

  5.1.3 การจัดการความรู ้ให ้เป ็นระบบ (Knowledge  Organization) จัดทำ
สารบัญ และจัดแบ่งความรู้ประเภทต่าง ๆ เพื่อให้การรวบรวม  การค้นหา  การนำไปใช้ทำได้ง่ายและ
รวดเร็ว  สามารถเข้าถึงแหล่งความรู้ได้โดยง่าย 

  5.1.4 การประมวลและกลั ่นกรองความรู ้ (Knowledge  Codification  and  
Refinement) ปรับปรุงและประมวลผลความรู้ให้อยู่ในรูปแบบและภาษาที่เข้าใจและใช้ได้ง่าย  กำจัด
ความรู้ที่ไม่เกิดประโยชน์ตามเป้าหมาย วิสัยทัศน์ หรือเป็นขยะความรู้ 

  5.1.5 การเข้าถึงความรู้ (Knowledge Access) ในการเข้าถึงความรู้วิทยาลัยโลจิ
สติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ต้องมีวิธีการในการจัดเก็บและการกระจายความรู้
เพื่อให้ผู้อื่นใช้ประโยชน์ได้ โดยทั่วไปการกระจายความรู้ให้ผู้ใช้มี 2 ลักษณะ คือ 

    -  “Push”  การป้อนความรู้  เป็นการส่งข้อมูล/ความรู้ใหผู้้รบัโดยผูร้ับไมไ่ด้
ร้องขอ  เช่น การตีพิมพ์บทความวิชาการด้านการจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน 

    -  “Pull”  การให้โอกาสเลือกใช้ความรู้ โดยผู้รับสามารถเลอืกรบัหรือใช้แต่
เฉพาะข้อมูล/ความรู้ที่ต้องการเท่านั้น 

   5.1.6 การแบ่งปันแลกเปลี่ยนความรู้ (Knowledge  Sharing) ในการนำความรู้ที่
ได้จัดเก็บมาเผยแพร่แบ่งปันและแลกเปลี่ยนกัน มี 2 ลักษณะ ดังนี้ 

    5.1.6.1 การแบ ่ งป ันความร ู ้ ประเภทความรู้ ท ี ่ ช ั ด เจน (  Explicit 
Knowledge) เช่น การจัดทำเป็นเอกสารงานวิจัย วีดีโอ ซีดี จัดทำฐานความรู ้ โดยนำเทคโนโลยี
สารสนเทศมาช่วยจะทำให้สามารถเข้าถึงความรู้ได้ง่ายและรวดเร็วยิ่งขึ้น 

    5.1.6.2 การแบ ่งป ันความร ู ้ท ี ่ อย ู ่ ในคน ( Tacit Knowledge) ใช ้ ว ิ ธี
ผสมผสานเพื่อผู้ใช้ข้อมูลสามารถเลือกใช้ได้ตามความสะดวก เช่น ระบบทีมข้ามสายงาน Innovation  
&  Quality  Circles  (IQCs) ชุมชนนักปฏิบัติ (Community of Practice : CoP) ระบบพี ่เล ี ้ยง 
(Mentoring  System) การสับเปลี ่ยนงาน (Job  Rotaion) และการยืมตัวบุคลากรมาช่วยงาน 
(Secondment) เวทีสำหรับการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ (Knowledge  Forum) เป็นต้น 
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 5.2 ระบบฐานความรู้ตามโครงการจัดการความรู้ของวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลาย
เชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม ควรประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไปของวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน  
มหาวิทยาลัยศรีปทุม การจัดทำฐานความรู้เกี่ยวกับกิจกรรมหลักด้านโลจิสติกส์ ได้แก่ 

การให้บริการแก่ลูกค้าและกิจกรรมสนับสนุน (Customer service and support service) 
การจ ัดซ ื ้อจ ัดหา (Sourcing)การสื ่อสารด ้านโลจิสต ิกส ์และกระบวนการสั ่งซ ื ้อ ( Logistics 
communication and order processing)  การขนส่ง (Transportation) การเลือกสถานที่ตั้งของ
โรงงานและการจัดการคลังสินค้า (Facilities site selection, warehousing, and storage) การ
วางแผนหรือการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้า (Demand forecasting and planning) การ
บริหารสินค้าคงคลัง (Inventory management) การจัดการเครื่องมือขนย้ายและการบรรจุหีบห่อ 
(Material handling and packaging) และโลจิสติกส์ย้อนกลับ (Reverse logistics) ฯลฯ ฯ และ
องค์ความรู้ในกลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมาย 

6 กลุ่ม ประกอบด้วย โลจิสติกส์สินค้าอาหาร และการเกษตร โลจิสติกส์อุตสาหกรรม โลจิ
สติกส์สุขภาพและความงาม โลจิสติกส์การท่องเที่ยวและการบริการ โลจิสติกส์ค้าส่งและค้าปลีกและ 

โลจิสติกส์การค้าเพื่อการนำเข้าส่งออก ซึ่งเริ่มจากการศึกษาความเป็นไปได้ของระบบ เพื่อ
กำหนดขอบเขต ผลลัพธ์ ผลกระทบ และความเช่ือมโยงกับระบบของมหาวิทยาลัยศรีปทุม  

 5.3 เครือข่ายแลกเปลี่ยนความรู้ (Community of Practice - CoP) สร้างเครือข่ายของ
ผู้มีความสนใจร่วมกันในเรื่องกิจกรรมหลักด้านโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน ซึ่งผู้ที่ อยู่ในเครือข่ายมีการ
แลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างกัน การดำเนินการสร้างเครือข่าย CoP  ของวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพ
พลายเชน  มหาวิทยาลัยศรีปทุม ควรมีประเภทของ CoP ดั้งนี ้

   5.3.1 Helping Communities เพื่อแก้ปัญหาประจำวันและแลกเปลี่ยนแนวคิดใน
กลุ่มสมาชิก  

   5.3.2 Best Practice Communities เน้นการพัฒนา ตรวจสอบและเผยแพร่แนว
ปฏิบัติที่เป็นเลิศ 

   5.3.3 Innovation Communities เพื ่อพัฒนาแนวคิด โดยเน้นการข้ามขอบเขต 
ผสมผสานสมาชิกที่มุมมองต่างกัน 

6. การเรียนรู้ (Learning) มีทั้งรูปแบบที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ ดังนี้  
 6.1 รูปแบบการเรียนรู้ที่เป็นทางการรูปแบบหลัก ได้แก่ การฝึกอบรมเรื่องแนวคิด และ

เครื่องมือของการจัดการความรู้ และการเยี่ยมชมกิจการด้านการจัดการความรู้ขององคก์รที่ประสบ
ความสำเร็จมาแล้ว  

 6.1  รูปแบบที่ไม่เป็นทางการ ได้แก่ การกระตุ้นให้บุคลากร และคณะทำงานจัดการ
ความรู้ (Knowledge Management Team) เข้าร่วมในการสัมมนา หรือแลกเปลี่ยนความรู้  

ที่จัดโดยองค์กรภายนอก  
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7. การวัดและติดตามประเมินผล (Measurements) การวัดและติดตามผล เป็นการกำหนด
ตัวชี้วัดเพื่อติดตามความคืบหน้าในการดำเนินงานในแต่ละขั ้นตอน และเมื่อวัดผลสำเร็จขอ งการ
ดำเนินการโครงการโดยรวม การวัดและติดตามพฤติกรรม “แบบอย่างที่ดี” ของผู้บริหารในการ
จัดการความรู้ ใช้การสำรวจความคิดจากบุคลากรภายในวิทยาลัยโลจิสติกส์และซับพลายเชน ส่วน
พฤติกรรมแลกเปลี่ยนความรู้ของบุคลากร วัดและประเมินผลจากการมีส่วนร่วมของบุคลากรผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ  ในแต่ละขึ้นตอน ได้แก่ จัดทำเป็น KPI ของบุคลากร อย่างน้อยต้องมี 1 องค์ความรู้ 
เครือข่ายแลกเปลี่ยนความรู้ (CoP) ใช้จำนวนผู้เข้าร่วมในเครือข่ายและจำนวนครั้งของการเข้าสู่ Web 
เป็นตัวช้ีวัดตามลำดับ  

8. การยอมรับและการให้รางวัล (Recognition and Rewards) วัตถุประสงค์หลักของ
ข้ันตอนการยอมรับและให้รางวัล คือ การสร้างแรงจูงใจให้บุคลากรเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และสร้าง
วัฒนธรรมการแลกเปลีย่นความรู้ภายในวิทยาลัยโลจิสติกสแ์ละซพัพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุมโดย
การให้รางวัลที่เป็นตัวเงิน เช่น เพิ่มค่าตอบแทน ให้ตั๋วเครื่องบินและที่พักกับครอบครัว เป็นต้น หรือที่
ไม่ใช่ตัวเงิน เช่น ช่ืนชมผลงานกลางที่ประชุม มอบโล่ประกาศเกียรติคุณ เป็นต้น 

9. ปัจจัยแห่งความสำเร็จ 
 9.1 คณบดีวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน เห็นความสำคัญและให้การสนับสนุน 

รวมทั้งเป็นต้นแบบที่ดีในการดำเนินการการจัดการความรู้  โดยในโมเดลปลาทู (Tuna Model )
เปรียบเทียบได้ว่า “คุณเอื้อ” 

 9.2 บุคลากรภายในวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน รับรู้ รับทราบ และตระหนักถึง
ความสำคัญและความจำเป็น รวมทั้งมีส่วนร่วมในการดำเนินการตามแผนงาน/โครงการ/กิจกรรมที่
กำหนด เพื ่อประโยชน์ในการดำเนินการจัดการความรู ้ โดยในโมเดลปลาทู (Tuna Model ) 
เปรียบเทียบได้ว่า “คุณกิจ” และ “คุณอำนวย” 

 9.3 การสนับสนุนงบประมาณ วัสดุ อุปกรณ์ สื่อการเรียนรู้ ในการดำเนินตามแผนงาน/
โครงการ/กิจกรรมต่าง ๆ  อย่างเพียงพอและเหมาะสม รวมทั้งการให้รางวัลผลงาน ที่มีคุณภาพตาม
เกณฑ์การประเมินที่วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชนกำหนด  

 9.4 การสร้างบรรยากาศและวัฒนธรรมองค์การที่เอื้อต่อการเรียนรู ้และการแบ่งปัน
ความรู้ 

 9.5 การมีเกณฑ์การประเมินการจัดการความรู้ และสร้างผลงานการจัดการความรู้ที่มี
คุณภาพ เพื่อใช้ในระบบติดตามประเมินผลอย่างต่อเนื่อง เป็นรูปธรรม และสะท้อนความเป็นจริง 
รวมทั้งนำผลประเมินไปใช้ในการให้รางวัล/ผลตอบแทนระดับบคุคล และระดับทีมงาน อย่างเป็นธรรม 
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ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจัยเรื่อง การเพิ่มประสิทธิภาพของโซ่อุปทานสถานศึกษาเอกชนด้วยการจัดการ
ความรู้ กรณีศึกษา : วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ดังนี้ 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการนำผลการวิจัยไปใช้ 
 วิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม ควรตระหนักและมุ ่งให้
ความสำคัญกับการจัดการความรู้ โดยนำรูปแบการจักการความรู้ไปปฏิบัติจริง และพัฒนารปูแบบการ
จัดการความรู้ให้มีความเหมาะสมยิ่งข้ึน โดยการประยุกต์ใช้วงจรการบริหารงานคุณภาพ คือ วางแผน 
(Plan), ทอดลองปฏิบัติ (Do), ตรวจสอบ (Check) และ การดำเนินการพัฒนาปรับปรุงให้เหมาะสม 
(Act) เพื่อให้สอดคล้องกับยุทธศาสตร์มหาวิทยาลัยศรีปทุม และเพื่อตอบสนองความต้องการของภาค
ธุรกิจ ในการเป็นสถาบันที่รองรับและผลิตบัณฑิตที่มีคุณภาพสู่ชุมชนและสังคมต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษาสภาพปัญหาปัจจุบัน โดยนำแนวคิดการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค เข้ามาศึกษาร่วมด้วย 
 2.  ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการจัดการความรู้ของวิทยาลัยโลจิสติกส์และ 
ซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
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