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บทคดัย่อ 
 
 
งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและวเิคราะห์ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด 
จังหวดัเชียงใหม่ ใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากรเป็นผู ้ท่ี เลือกใช้บริการ 
สถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ตั้ งแต่สองคร้ังข้ึนไปเฉล่ียเดือนละ 3,000 คน ได้ขนาดของ 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย จ  านวน 353 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม                  
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญั .05 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1 – H7) 
ก็ต่อเม่ือ r มีค่านอ้ยกวา่ .05  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีระดับความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือซ ้ า 
ของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือซ ้ า 
มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง เรียงล าดบัจากความสัมพนัธ์มากไปน้อย ดงัน้ี พบวา่ความสัมพนัธ์
ระดับปานกลาง ประกอบด้วยด้านสถานท่ีตั้ ง (r=.453, sig=.000) ด้านผลิตภัณฑ์ (r=.422** ,  
sig= .000)  ด้านบุคลากร (r= .321**, sig= .000) และลกัษณะทางกายภาพ (r = .247**, sig=.000)  
รองลงมา ความสัมพันธ์ในระดับต ่ าประกอบด้วย ด้านราคา  (r = .241**, sig=.000) และด้าน
กระบวนการ (r = .238**, sig=.010) ตามล าดับ และพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีความสัมพันธ์ในระดับต ่ า  (r = .074, sig=.000) ซ่ึงไม่มีความแตกต่างทางสถิติ ซ่ึงส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่ามีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง  (r= .338**sig = .000) จากสมมติฐานการวิจยั
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ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า
ของผู ้ใช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียม สรุปได้ว่า ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรม                  
การตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคคือ ด้านสถานท่ีตั้ ง ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากรและลักษณะ               
ทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมใน
เขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 
 
 
 The objective of this quantitative and survey research was to investigate and analyze 
the marketing mix factors affecting the repurchase behavior of service users at Mr. Petroleum gas 
stations in Hot district, Chiang Mai province. The finite sampling method was applied to select 
3,000 service users who repurchased the product more than two times a month. The sample size 
in this research was 353 service users. The research instrument was a questionnaire.  The Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient was applied at the significance level of .05. The main 
hypotheses (H1-H7) would be rejected when r was less than .05.  
 The research results revealed that the factors related to their repurchase behavior at a 
moderate level were ranked from high to low as follows: Place (r=.453, sig=.000), Product 
(r=.321**, sig=.000), and Physical Evidence (r=.247**, sig=.000). Those at the low level were 
composed of Price (r=.241**, sig=.000) and Process (r=.238**, sig=.000) respectively. It was 
also found that Promotion was related at a low level (r=.074, sig=.000), which was not 
significantly different and affected the repurchase behavior at a moderate level (r=.338**, 
sig=.000). From the hypothesis of the marketing mix factors (7P’s), it was concluded that Place, 
Product, Personnel and Physical Evidence affected the repurchase behavior of the respondents. 
 
Keywords: Marketing Mix, Repurchase Behavior, Service Users of Gas Stations 
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บทที ่1 

 

บทน ำ 
 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

จากภาวการณ์ปัจจุบนัราคาน ้ ามนัมีการปรับตวัเพิ่มสูงข้ึน ขณะท่ีจ านวนสถานบริการ
น ้ ามนัมีอยู่มากกว่าความต้องการใช้ จึงก่อให้เกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงในธุรกิจน ้ ามนั ทุกบริษัท
น ้ามนัต่างตอ้งยอมรับสภาพการณ์ และพยายามปรับตวัเพื่อตั้งรับการแข่งขนัโดยมีการต่ืนตวั และมี
การพฒันาปรับปรุงอยา่งต่อเน่ืองเพื่อความอยูร่อดของธุรกิจ และตอ้งมีความสามารถในการแข่งขนั
กบัคู่แข่งขนัในตลาดได้ สุรัชนี พนัธ์เมธากุล (2539) ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการน ้ ามนัของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการ คือ ความสะดวก และตราสินคา้น ้ ามนั นอกจากน้ียงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น 
ท าเล สถานท่ีจอดรถ และดา้นการบริการ ทั้งน้ีก าไรจากการจ าหน่ายน ้ ามนัอาจจะไม่ใช่รายไดห้ลกั 
ของธุรกิจสถานบริการน ้ ามนัอีกต่อไป ภานุพงศ์  คงคาน้อย (2552) กล่าวว่าการคา้น ้ ามนัเช้ือเพลิง
ของไทยในปัจจุบนัเป็นไปตามระบบการคา้ส่งซ่ึงราคาน ้ ามนัจะเคล่ือนไหวข้ึนลงเป็นไปตามกลไก
ของตลาดน ้ ามนัของโลก ข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น อตัราการใช้น ้ ามนั สถานการณ์ของโลก 
สังเกตเห็นว่า ราคาน ้ ามนัส าเร็จรูป ณ สถานบริการน ้ ามนัต่าง ๆ เคล่ือนไหวข้ึนลงไปในทิศทาง
เดียวกนัและสอดคลอ้งตามราคาน ้ามนัในตลาดโลก ท่องนที  อุปละกูล และคนอ่ืน ๆ (2558) 

การใชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่นั้น มีแนวโน้มท่ีจะ
เพิ่มข้ึนทุกปี สังเกตไดจ้ากขอ้มูลยอดขายน ้ ามนัแก๊สโซฮอล์  อี -20 และ อี-85 ซ่ึงบางจากไดน้ าเขา้           
สู่ป้ัมน ้ ามนัในภาคเหนือ โดยจงัหวดัเชียงใหม่เป็นแห่งแรกท่ีมียอดจ าหน่ายเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เพื่อ
รองรับรถยนต์รุ่นใหม่ท่ีก าลังออกสู่ตลาด  (บริษทั บางจากปิโตรเลียม จ ากดั (มหาชน) รายงาน
ประจ าปี, 2553) และการแข่งขนัของสถานีบริการน ้ ามนัในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ถือได ้
วา่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง สังเกตไดจ้าก จ านวนของสถานีบริการน ้ ามนัท่ีมีมากถึง 7 แห่ง เฉพาะใน
เขตอ าเภอฮอดเท่านั้น (ธุรกิจร้านคา้ จงัหวดัเชียงใหม่ พ.ศ. 2553) แสดงให้เห็นวา่ ผูใ้ชบ้ริการสถาน
บริการน ้ ามนัในอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  ยงัมีความต้องการใช้บริการน ้ ามนัหรือเติมน ้ ามนั 
อยูใ่นปริมาณสูง  เน่ืองจากความตอ้งการใชร้ถในปริมาณมาก จะเห็นไดจ้ากยอดจดทะเบียนรถของ
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จงัหวดัเชียงใหม่ในปี พ.ศ. 2554 ท่ีมียอดจดทะเบียนต่อเดือนประมาณ 3,000 คน จากปกติมีเพียง
1,000 คนต่อเดือน  (ส านักงานขนส่งจงัหวดัเชียงใหม่ กรมการขนส่งทางบก, 2555) นอกจากน้ี 
ในเขตอ าเภอเมือง ซ่ึงเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกิจของจงัหวดัและภูมิภาค ก็มีคนวยัท างานท่ีมีศกัยภาพ
ในการซ้ือรถยนตห์รือยานพาหนะส่วนบุคคลอาศยัอยูจ่  านวนมากข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงเป็นแนวโนม้แสดง
ถึงความตอ้งการน ้ามนัท่ีมากข้ึน เม่ือความตอ้งการเพิ่มมากข้ึนก็มีการแข่งขนัทางธุรกิจสถานบริการ
น ้ ามนัท่ีรุนแรงมากยิ่งข้ึน ซ่ึงส่งผลดีต่อผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนัท่ีสามารถเลือกสถานบริการ
น ้ามนัท่ีเหมาะกบัตนเอง (สุโขทยัธรรมาธิราช, 2548) รายงานจากวารสารการตลาด และการส่ือสาร 
ปีท่ี 1 ฉบบัท่ี 2 (เมษายน – มิถุนายน 2556) ทฤษฎีการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีการจ าแนกตามวธีิการ
ตดัสินใจ 3 วิธี 1) ทฤษฎีการตดัสินใจโดยการคาดการณ์ มีการใช้เทคนิคการคาดการณ์และการ
พยากรณ์เข้ามาประกอบการตัดสินใจ 2) ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการพรรณนาเป็นการใช้
กระบวนการวิจยัเป็นเคร่ืองมือในการตดัสินใจ และ 3) ทฤษฎีการตดัสินใจโดยก าหนดทฤษฎี                     
ท่ีค  านึงถึงแนวทางการตดัสินใจ ควรจะเป็นหรือน่าจะเป็นอย่างไรจึงบรรลุเป้าหมายท่ีต้องการ
ตัดสินใจได้ ซ่ึงในการแสวงหาทางเลือก  (Search for Alternative) ความตั้ งใจให้ได้รับการ
ตอบสนองความตอ้งการผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนัจะคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการท่ี
สะสมไวป้ริมาณของขอ้มูลข้ึนอยู่กับความต้องการท่ีบุคคลเผชิญอยู่ในระดบัมากหรือน้อยและ
ระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกราคาสินค้า และระดบัความเส่ียงภยัท่ีพึงมีในการตดัสินใจ สถานบริการ
น ้ามนัทั้ง 7 แห่งในเขตอ าเภอฮอดก็จะมีจุดเด่นในการแข่งขนัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไป ดงัน้ี (1) 
สถานบริการน ้ามนั ปตท. ฮอด เป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศจะพบเห็นอยูท่ ัว่ไป 
มีความน่าเช่ือถือทางดา้นคุณภาพน ้ ามนัท่ีมีมาตรฐาน ใหบ้ริการน ้ามนัหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล ์95  
แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใชบ้ริการมีสถานท่ีจอดรถและ
หวัจ่ายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ มีความสะดวกรวดเร็วต่อการเขา้รับบริการแต่
ละคร้ังและยงัเป็นทางผ่านในการเดินทางไป อ าเภออมก๋อย แม่แจ่ม และจังหวดัแม่ฮ่องสอน             
(2) สถานบริการน ้ ามนั บางจาก ฮอดเป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศจะพบเห็นอยู่
ทัว่ไป มีความน่าเช่ือถือทางดา้นความสะอาดของน ้ ามนั ให้บริการน ้ ามนัหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล ์
95  แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มีการสะสมแต้มเพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในคร้ังต่อไป มีห้องน ้ าท่ีสะอาด
และเพียงพอต่อการเขา้ใชบ้ริการ มีสถานท่ีจอดรถและหวัจ่ายน ้ ามนัท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ผูเ้ขา้ใชบ้ริการ (3)  สถานบริการน ้ามนั เชลล ์ฮอด เป็นสถานบริการน ้ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศ
จะพบเห็นอยู่ทัว่ไป ให้บริการน ้ ามนัหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล์ 95 แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล แบ
รนดมี์ความน่าเช่ือถือทางดา้นคุณภาพน ้ ามนัท่ีมีมาตรฐานซ่ึงมีหลายระดบัใหเ้ลือกราคาก็จะแตกต่าง
กนัไปตามคุณภาพของน ้ ามนัคือมีเพิ่มข้ึนมาเป็น ดีเซลพรีเม่ียมมีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อ
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การเขา้ใชบ้ริการ มีสถานท่ีจอดรถและหวัจ่ายน ้ามนัท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ มี
ความสะดวกรวดเร็วต่อการเขา้รับบริการแต่ละคร้ัง  (4) สถานบริการน ้ ามนั ไม่มีช่ือ ให้บริการ
น ้ ามนัดีเซลอยา่งเดียว ตั้งอยูไ่ม่ห่างจากตวัเมืองฮอด ทางไปแม่ฮ่องสอน มีราคาท่ีถูกกว่า ป้ัม ปตท. 
บางจาก และ เชลล์ อยู่ประมาณ 10 สตางค์ต่อลิตร ผูเ้ขา้ใช้บริการส่วนใหญ่จะเป็นรถบรรทุก (5) 
สถานบริการน ้ ามนั ไม่มีช่ือ ให้บริการน ้ ามนัดีเซลอยา่งเดียว ตั้งอยูไ่ม่ห่างจากตวัเมืองฮอด ทางไป
เมืองเชียงใหม่ มีราคาท่ีถูกกวา่ ป้ัมปตท. บางจาก และเชลล์ อยูป่ระมาณ 10 สตางคต่์อลิตร ผูเ้ขา้ใช้
บริการส่วนใหญ่จะเป็นรถโดยสารประจ าทาง  (6) สถานบริการน ้ามนั ไม่มีช่ือใหบ้ริการน ้ามนัดีเซล
อย่างเดียว ตั้งอยู่ไม่ห่างจากตวัเมืองฮอด ทางไปอ าเภอดอยเต่า มีราคาท่ีถูกกว่า ป้ัมปตท. บางจาก 
และเชลล์ อยู่ประมาณ 10 สตางค์ต่อลิตร ผูเ้ข้าใช้บริการส่วนใหญ่จะเป็นผูใ้ช้บริการทัว่ไป (7) 
สถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม เป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีป้ายร้านท่ีชดัเจนดูมีความน่าเช่ือถือ 
น ้ ามนัมีคุณภาพสั่งจาก ปตท. จะเห็นไดจ้ากรถส่งน ้ ามนัท่ีเป็นรถของ ปตท. และการตรวจคุณภาพ
น ้ามนัจากกรมพลงังาน ใหบ้ริการน ้ ามนัหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล ์95  แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มี
ห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใช้บริการ มีสถานท่ีจอดรถและหัวจ่ายน ้ ามนัท่ีเพียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูเ้ขา้ใช้บริการ มีความสะดวกรวดเร็วต่อการเขา้รับบริการแต่ละคร้ังยงัเป็นย่าน
เกษตรกรท่ีใชน้ ้ามนั และเป็นทางผา่นจากจงัหวดัเชียงใหม่ แม่ฮ่องสอนไปกรุงเทพฯ  

การใช้บริการสถาน บริการน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่นั้น มีแนวโนม้ท่ีจะ
เพิ่มข้ึนทุกปี สังเกตไดจ้ากขอ้มูลยอดขายน ้ ามนัแก๊สโซฮอล ์ อี -20 และ อี-85 ซ่ึงบางจากท่ีไดน้ าเขา้
สู่ป้ัมน ้ ามนัในภาคเหนือ โดยจงัหวดัเชียงใหม่เป็นแห่งแรกท่ีมียอดจ าหน่ายเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เพื่อ
รองรับรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีก าลงัออกสู่ตลาด (บางจากผูน้ าพลงังานทดแทน, 2553) และการแข่งขนัของ
สถานีบริการน ้ ามนัในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ถือไดว้า่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง สังเกตไดจ้าก 
จ านวนของสถานีบริการน ้ามนัท่ีมีมากถึง 7 แห่ง เฉพาะในเขตอ าเภอฮอดเท่านั้น (ส านกังานพาณิชย์
จงัหวดัเชียงใหม่, 2555) แสดงให้เห็นว่าผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามันในอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่  ยงัมีความต้องการใช้บริการน ้ ามันหรือเติมน ้ ามันอยู่ในปริมาณสูง  เน่ืองจากความ
ตอ้งการใช้รถในปริมาณมาก จะเห็นไดว้่า ยอดจดทะเบียนรถของจงัหวดัเชียงใหม่ในปี 2554  ท่ีมี
ยอดจดทะเบียนต่อเดือนประมาณ 3,000 คน จากปกติมีเพียงแค่ 1,000 คนต่อเดือน (ส านักงาน
พาณิชยจ์งัหวดัเชียงใหม่, 2555) นอกจากน้ีใน เขตอ าเภอเมือง ซ่ึงเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกิจของ
จงัหวดัและภูมิภาคก็มีคนวยัท างานท่ีมีศกัยภาพในการซ้ือรถยนตห์รือยานพาหนะส่วนบุคคลอาศยั
อยูจ่  านวนมากข้ึนซ่ึงเป็นแนวโนม้แสดงถึงความตอ้งการน ้ ามนัท่ีมากข้ึน เม่ือความตอ้งการเพิ่มมาก
ข้ึนก็มีการแข่งขนัทางธุรกิจสถานบริการน ้ ามนัท่ีรุนแรงมากยิ่งข้ึน ซ่ึงส่งผลดีต่อผูใ้ช้บริการสถาน
บริการน ้ ามนัท่ีสามารถเลือกสถานบริการน ้ ามนัท่ีเหมาะกบัตนเอง (สุโขทยัธรรมาธิราช, 2548) 
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รายงานจากวารสารการตลาดและการส่ือสาร ปีท่ี 1 ฉบบัท่ี 2 (เมษายน – มิถุนายน 2556) วา่ ทฤษฎี
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีการจ าแนกตามวธีิ การตดัสินใจ  มี 3 วธีิ 1) ทฤษฎีการตดัสินใจโดยการ
คาดการณ์ มีการใชเ้ทคนิคการคาดการณ์และการพยากรณ์เขา้มาประกอบการตดัสินใจ 2) ทฤษฎีการ
ตดัสินใจโดยการพรรณนาเป็นการใชก้ระบวนการวิจยัเป็นเคร่ืองมือในการตดัสินใจ และ 3) ทฤษฎี
การตดัสินใจโดยก าหนดความเป็นทฤษฎีท่ีค านึงถึงวา่ แนวทางการตดัสินใจ ควรจะเป็นหรือน่าจะ
เป็นอย่างไรจึงบรรลุเป้าหมายท่ีต้องการตัดสินใจได้ซ่ึงในการแสวงหาทางเลือก (Search for 
Alternative) ความตั้งใจให้ได้รับการตอบสนองความต้องการผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนัจะ
คน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการท่ีสะสมไวป้ริมาณของขอ้มูลข้ึนอยู่กบัความตอ้งการท่ีบุคคล
เผชิญอยูใ่นระดบัมากหรือน้อย และระยะเวลาท่ีใช้ในการเลือกราคาสินคา้และระดบัความเส่ียงภยั     
ท่ีพึงมีในการตดัสินใจ 

สถานบริการน ้ ามนัทั้ง7แห่งในเขตอ าเภอฮอดก็จะมีจุดเด่นในการแข่งขนัทางการตลาด
ท่ีแตกต่างกนัไปดงัน้ี 

1. สถานบริการน ้ ามนั ปตท. ฮอด เป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศจะ
พบเห็นอยูท่ ัว่ไป มีความน่าเช่ือถือทางดา้นคุณภาพน ้ ามนัท่ีมีมาตรฐานให้บริการน ้ ามนัหลายชนิด 
คือแก๊สโซฮอล์ 95 แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใช้บริการ             
มีสถานท่ีจอดรถและหวัจ่ายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ มีความสะดวกรวดเร็วต่อ
การเขา้รับบริการแต่ละคร้ัง และยงัเป็นทางผา่นในการเดินทางไป อ าเภออมก๋อย อ าเภอแม่แจ่มและ 
จงัหวดัแม่ฮ่องสอน อีกดว้ย 

2.  สถานบริการน ้ ามนับางจาก ฮอดเป็นสถานบริการน ้ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศจะ
พบเห็นอยุ่ทัว่ไป มีความน่าเช่ือถือทางดา้นความสะอาดของน ้ ามนัให้บริการน ้ ามนัหลายชนิด คือ
แก๊สโซฮอล์ 95 แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มีการสะสมแต้มเพื่อใช้เป็นส่วนลดในคร้ังต่อไป                          
มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใชบ้ริการ มีสถานท่ีจอดรถและหัวจ่ายท่ีเพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 

3.  สถานบริการน ้ ามนั เชลล ์ฮอด เป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีช่ือเสียงระดบัประเทศจะ
พบเห็นอยู่ทัว่ไปให้บริการน ้ ามนัหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล์ 95 แก๊สโซฮอล์ 91 และดีเซล มีความ
น่าเช่ือถือทางดา้นคุณภาพน ้ ามนัท่ีมีมาตรฐานซ่ึงมีหลายระดบัให้เลือกราคาก็จะแตกต่างกนัไปตาม
คุณภาพของน ้ ามนัคือมีเพิ่มข้ึนมาเป็น ดีเซลพรีเม่ียม  มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใช้
บริการมีสถานท่ีจอดรถและหัวจ่ายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ใช้บริการมีความสะดวก
รวดเร็วต่อการเขา้รับบริการแต่ละคร้ัง  
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4.  สถานบริการน ้ ามนั ไม่มีช่ือ ให้บริการน ้ ามนัดีเซลอย่างเดียว ตั้ งอยู่ไม่ห่างจากตวั
เมืองฮอด ทางไปแม่ฮ่องสอน มีราคาท่ีถูกกว่า ป้ัม ปตท บางจาก และเชลล ์อยู่ประมาณ 10 สตางค์
ต่อลิตร ผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่จะเป็นรถบรรทุก 

5. สถานบริการน ้ ามนั ไม่มีช่ือ ให้บริการน ้ ามนัดีเซลอย่างเดียว ตั้ งอยู่ไม่ห่างจากตวั
เมืองฮอด ทางไปเมืองเชียงใหม่ มีราคาท่ีถูกกว่า ป้ัม ปตท. บางจาก และเชลล์ อยู่ประมาณ 10 
สตางคต่์อลิตร ผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่าจะเป็นรถโดยสารประจ าทาง 

6. สถานบริการน ้ ามนั ไม่มีช่ือ ให้บริการน ้ ามนัดีเซลอย่างเดียว ตั้ งอยู่ไม่ห่างจากตวั
เมืองฮอด ทางไปอ าเภอดอยเต่า มีราคาท่ีถูกกว่า ป้ัม ปตท. บางจาก และเชลล์ อยู่ประมาณ 10 
สตางคต่์อลิตร ผูเ้ขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่าจะเป็นผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป 

7. สถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม เป็นสถานบริการน ้ ามนัท่ีมีป้ายร้านท่ีชดัเจนดูมี
ความน่าเช่ือถือ น ้ ามนัมีคุณภาพสั่งจากปตท. จะเห็นไดจ้ากรถส่งน ้ ามนัท่ีเป็นรถของปตทเลยและ
การตรวจคุณภาพน ้ ามันจากกรมพลังงาน ให้บริการน ้ ามันหลายชนิด คือแก๊สโซฮอล์ 95 แก๊ส
โซฮอล์ 91 และดีเซล มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อการเขา้ใช้บริการ มีสถานท่ีจอดรถและหัว
จ่ายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการมีความสะดวกรวดเร็วต่อการเขา้รับบริการแต่ละ
คร้ังยงัเป็นยา่นเกษตรกรท่ีใชน้ ้ามนัและเป็นทางผา่นจากจงัหวดัเชียงใหม่ แม่ฮ่องสอนไป กรุงเทพฯ   

ดงันั้นผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ ซ่ึงผูว้จิยัเห็นวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจสถานบริการน ้ามนัมีความจ าเป็นท่ีสถานบริการน ้ามนั
ตอ้งปรับปรุง การให้บริการโดยรวมให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการ
สถานบริการน ้ามนัในปัจจุบนั  
 
วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  

1. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า
ของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

2. เพื่อศึกษาเป็นแนวทางในการน าขอ้มูลไปพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
สถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
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สมมติฐำนของกำรวจัิย     
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการ
สถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมท่ีแตกต่างกนั  
 
ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกงำนวจัิย 

1. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

2. สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
 
 ขอบเขตของกำรวจัิย 

ขอบเขตด้ำนประชำกร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูใ้ช้บริการท่ีเลือกใช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. 

ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้งแต่สองคร้ังข้ึนไป 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเลือกใชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. 

ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้งแต่สองคร้ังข้ึนไป จ านวน 353 คน โดยใช้สูตร
ค านวณกลุ่มตวัอยา่ง กรณีทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 353 คน 

กำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง ใชก้ารสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอนดงัน้ี  
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 

 ขั้นตอนท่ี 1 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการสถานบริการ
น ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ตั้งแต่สองคร้ังข้ึนไปเฉล่ียด้วยจ านวน
ผูรั้บบริการท่ีเขา้มาใชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
แบบทราบจ านวนประชากรเฉล่ียเดือนละ 3,000 คน ผูว้ิจยัท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง ใชข้นาดของกลุ่ม
ตวัอย่างไดม้าจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973, 
727-728)  ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ 353 คน 
 ขั้นตอนท่ี 2 การค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane,  
1973, 727-728) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั  คือ 353 คน โดยเลือกเฉพาะผูท่ี้ใชบ้ริการ
สถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
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 ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
      ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ก าหนดตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาเป็นตวัแปร
อิสระ (Independent Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ดงัน้ี   

     ตัวแปรอสิระ   
        ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
       ตัวแปรตำม  
                  พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด  
จงัหวดัเชียงใหม่ 

ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
 การท าวิจยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูลอยูใ่นช่วงเวลา ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2561 
ถึง เดือน มิถุนายน พ.ศ. 2562 
 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ผู้ใช้บริกำร หมายถึง ผูท่ี้มาใชบ้ริการน ้ ามนัจากหวัจ่ายของสถานบริการน ้ ามนั ประเภท 
แก็สโซฮอล์ 95 แก๊สโซฮอล์ 91 เบนซิน ดีเซลและดีเซลพรีเม่ียมเท่านั้น ไม่รวมถึงผูท่ี้มาใช้บริการ
ร้านสะดวกซ้ือและร้านกาแฟ ของสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
ท่ีใชบ้ริการมากกวา่ 2 คร้ังข้ึนไป 

 สถำนบริกำรน ้ำมัน หมายถึง สถานท่ีท่ีให้บริการน ้ามนั แบบมีหนา้ร้านให้บริการน ้ามนั
ผ่านหัวจ่ายและมีพนักงานคอยให้บริการเติมน ้ ามนัอยู่ตลอดเวลาของสถานบริการน ้ ามัน Mr. 
ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและ
กระบวนการของสถานบริการน ้ามนัMrปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

พฤติกรรมกำรซ้ือซ ้ำของผู้ใช้บริกำรน ้ำมัน Mr. ปิโตรเลียม หมายถึง พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนจากความรู้หรือสาเหตุต่าง ๆ โดยมีส่ิงกระตุน้ทางการตลาดประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์
ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการท่ีท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจในการเลือกใช้บริการอยู่เป็นประจ าตั้ งแต่สองคร้ังข้ึนไป ของสถานบริการน ้ ามนั Mr. 
ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม ่
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กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 
กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) น าเสนอความสัมพันธ์ระหว่าง                 

ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั อาจใชก้ารเขียนบรรยายและใชแ้ผนภาพหรือแผนภูมิแสดงประกอบ 
ไดด้งัน้ี  
   
               ตัวแปรอสิระ                                                  ตัวแปรตำม   
   (Inderpendent Variables)                                                 (Dependent Variables)       
    

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s)   
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. สถานท่ี (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People) 
6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 

พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถาน
บริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม                       

ในเขตอ าเภอฮอด  จงัหวดัเชียงใหม่ 
 



 

 

 
บทที ่2 

 

แนวคดิ  ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ผูว้ิจยั
ไดท้บทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไปสู่การสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั 
และประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

1.  ทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
2.  ทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
3.  ส่วนประสมทางการตลาด  
4.  ประวติัและความเป็นมาสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม 
5.  เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 
ทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 

ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ให้ความหมาย “บริการ” หมายถึง 
ปฏิบติัรับใช ้หรือให้ความสะดวกต่าง ๆ (พจนานุกรมราชบณัฑิตยสถาน, 2530) ดงันั้น การให้บริการจึง
หมายถึง งานท่ีมีผูค้อยช่วยอ านวยความสะดวกซ่ึงเรียกวา่ “ผูใ้ห้บริการ” และ “ผูม้ารับบริการ” ก็คือ
ผูม้ารับความสะดวก “การบริการ” ไม่ใช่ส่ิงท่ีมีตวัตน แต่เป็นกระบวนการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ี
เกิดข้ึนจากการ ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู ้ท่ีต้องการใช้บริการ (ผูบ้ริโภค/ลูกค้า/ผู ้รับบริการ) กับ                    
ผูใ้ห้บริการ (เจา้ของ กิจการ/พนกังานงานบริการ/ระบบการจดัการบริการ) ในการท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการอย่างใด อย่างหน่ึง ให้บรรลุผลส าเร็จ ความแตกต่างระหว่างสินคา้และการบริการ  
ต่างก็ก่อให้เกิดประโยชน์และความพึงพอใจแก่ลูกค้าท่ีมาซ้ือ โดยท่ีธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นการ
กระท าท่ีตอบสนองความตอ้งการ ของลูกคา้ อนัน่าไปสู่ความพึงพอใจท่ีไดรั้บบริการนั้น ในขณะน้ี
ธุรกิจทั่วไป มุ่งขายสินค้าท่ีลูกค้าชอบและท าให้เกิดความพึงพอใจท่ีได้เป็นเจ้าของสินค้านั้ น                 
(จิตตินนัท ์เดชะคุปต,์ 2530) 
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วีระพงษ ์เฉลิมจิระรัตน์ (2553) กล่าวว่า บริการ หมายถึง ส่ิงท่ีไม่มีตวัตน จบัตอ้งไม่ได ้
และเป็นส่ิงท่ีไม่ถาวร เป็นส่ิงท่ีเส่ือมสลายไปอย่างรวดเร็ว บริการเกิดข้ึนจากการปฏิบัติของ                      
ผูใ้ห้บริการ โดยส่งมอบการบริการนั้นไปยงัผูรั้บบริการ หรือลูกคา้ เพื่อใช้บริการนั้น ๆ โดยทนัที
หรือภายใน ระยะเวลาเกือบจะทนัทีท่ีมีการใหบ้ริการ  

อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2550) กล่าววา่ บริการ หมายถึง ปฏิกิริยาหรือการกระท าท่ีฝ่ายหน่ึง 
เสนอใหก้บัฝ่ายหน่ึง โดยเป็นส่ิงจบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่ท าใหเ้กิดมีความเป็นเจา้ของแก่บุคคลใดบุคคล
หน่ึง 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552) กล่าววา่ การบริการ หมายถึง กระบวนการส่งมอบสินคา้
ท่ี ไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของธุรกิจให้กับผูรั้บบริการ โดยสินค้าท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้ง
สามารถ ตอบสนองความตอ้งการของการของผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได ้

 วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2550) กล่าววา่ การบริการ คือ การปฏิบติัท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้
อีก ฝ่ายหน่ึง โดยส่ิงท่ีเสนอให้นั้นเป็นการกระท าหรือการปฏิบติัการ ซ่ึงผูรั้บบริการไม่สามารถ
น าไป ครอบครองได ้ 

Kotler (2010) กล่าววา่ การบริการ หมายถึง ปฏิบติัการใด ๆ ท่ีบุคคลกลุ่มหน่ึงสามารถ 
น าเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหน่ึง ซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งไดไ้ม่ไดส่้งผลถึงความเป็นเจา้ของส่ิงใดโดยมี 
7 เป้าหมาย และความตั้งใจในการส่งมอบบริการนั้น  ทั้งน้ีการกระท าดงักล่าวอาจจะรวมหรือไม่
รวมอยู ่กบัสินคา้ท่ีมีตวัตนก็ได ้กล่าวโดยสรุป การบริการ หมายถึง การแสดงออกทางการกระท าท่ี
ฝ่ายหน่ึงน าเสนอให้กบัอีกฝ่ายหน่ึง โดยกระบวนการดงักล่าวอาจจะเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีสามารถ 
จับต้องได้หรือไม่สามารถจับต้องได้เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของผู ้รับบริการ                         
อนัน าไปสู่ความพึงพอใจสูงสุดตามความคาดหวงั หรือมากกวา่ความคาดหวงั 
 ลักษณะของการบริการ  การบริการมีลักษณะท่ีส าคัญ 4 ประการซ่ึงมีผลต่อการ
ออกแบบการด าเนินงานทางการตลาด (Kotler, 2010) ดงัต่อไปน้ี 

1. ไม่สามารถจบัตอ้งได้ (Intangibility) การบริการไม่สามารถมองเห็นหรือรู้สึกได้
ก่อนการ ซ้ือและไม่สามารถคาดเดาผลท่ีจะเกิดข้ึนได้ดังนั้ นเพื่อลดความเส่ียงผูซ้ื้อจะมองหา
สัญญาณท่ีบ่งบอก ถึงคุณภาพของการบริการโดยจะพิจารณาจากสถานท่ี ตัวบุคคล เคร่ืองมือ
อุปกรณ์ท่ีใช้ในการ ติดต่อส่ือสารและราคาดังนั้นผูใ้ห้บริการต้องสร้างส่ิงเหล่าน้ีข้ึนมาเพื่อเป็น
หลกัประกนัใหก้บัผูซ้ื้อ 

 2.  ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) การให้บริการเป็นการผลิตและการบริโภค
ในขณะเดียวกันนั้ นคือไม่มีตัวสินค้าท่ีสามารถเก็บรักษา จ าหน่ายและบริโภคภายหลังได ้                      
ผูใ้ห้บริการหน่ึงรายสามารถให้บริการลูกค้าในขณะนั้นได้เพียงหน่ึงรายท าให้เกิดปัญหาเร่ือง
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ขอ้จ ากดัดา้นเวลาข้ึน ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีจะแกปั้ญหาดงักล่าวนั้นผูใ้ห้บริการอาจขยายกลุ่มผูใ้ชบ้ริการให้มี
ขนาดใหญ่ข้ึนและก าหนดมาตรฐานเวลาการให้บริการให้รวดเร็วซ่ึงจะท าให้สามารถบริการลูกคา้
ไดม้ากข้ึน  

3.  ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการให้บริการมีความไม่แน่นอนสูงข้ึนอยูก่บั
ปัจจัยต่าง ๆ เช่น ตัวผูใ้ห้บริการ ช่วงเวลาท่ีให้บริการ สถานท่ีท่ีให้บริการ ดังนั้ นธุรกิจท่ีเป็น                       
ผูใ้หบ้ริการจึง จ าเป็นตอ้งควบคุมคุณภาพของการบริการ ซ่ึงสามารถท าได ้3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

3.1 การคดัเลือก และการอบรมการใหบ้ริการแก่พนกังาน  
3.2  ก าหนดขั้นตอนในการให้บริการเพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกนัทั้งระบบของธุรกิจ  
3.3  การตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้จากการสอบถามความคิดเห็นการเปิด-

ปิด  
4.  ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perishability) การให้บริการนั้นไม่สามารถเก็บไดเ้หมือนกบั

สินคา้อ่ืนซ่ึงจะเกิดปัญหาข้ึนเม่ือความตอ้งการไม่แน่นอนท าให้เกิดเหตุการณ์การให้บริการไม่ทนั                
หรือไม่มีลูกคา้เกิดข้ึน ดงันั้นธุรกิจท่ีให้บริการจะตอ้งใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อท่ีจะปรับความ
ตอ้งการซ้ือ และการให้บริการใหมี้ความสอดคลอ้งกนั เช่น การน าเอากลยทุธ์การตั้งราคาท่ีแตกต่าง
กนัเพื่อให้เกิดความตอ้งการซ้ืออย่างสม ่าเสมอ หรือการจา้งพนักงานเพิ่มชั่วคราวในช่วงเวลาท่ีมี
จ านวนลูกคา้ มากกวา่ปกติ เพื่อใหส้ามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว เป็นตน้ 

ส่ิงทีลู่กค้าคาดหวงัจากงานบริการ  
นิติพล ภูตะโชติ (2551) กล่าวว่า เม่ือลูกคา้ตดัสินใจใช้บริการแล้ว ลูกคา้มีความคาดหวงั            

ท่ีจะไดรั้บจากงานบริการหลายอยา่งซ่ึงสามารถแบ่งไดด้งัน้ี  
1.  การดูแลเอาใจใส่ (Care, Take Care) ลูกคา้ส่วนมากตอ้งการให้ผูท่ี้ให้บริการดูแล 

เอาใจใส่ใหค้วามสนใจเขาให้บริการเขาเต็มความสามารถไม่ละเลยทอดทิ้ง ติดตามงานนั้นจนส าเร็จ
ลุล่วงไปดว้ยดีเพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้  

2.  ความเอ้ืออาทรช่วยเหลือ (Hospitality) ความมีไมตรีจิตเพื่อให้ความช่วยเหลือลูกคา้
ดว้ยความจริงใจเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ทุคนตอ้งการถา้ผูใ้ห้บริการปฏิบติัดีกบัลูกคา้ดีมากเท่าไรก็จะท าให้
ลูกคา้ประทบัใจในบริการมากข้ึนเช่นกนั  

3.  ความซาบซ้ึง (Appreciation) ความซาบซ้ึงในบุญคุณของผู ้มีอุปการคุณลูกค้า                
เป็นบุคคลท่ีส าคญัท่ีสุด การให้ความส าคญัและเห็นคุณค่าวา่ลูกคา้คือบุคคลส าคญัจะท าให้ผูท้  างาน
ในธุรกิจบริการตั้งใจท างานเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในบริการท่ีเขาไดรั้บ  

4. ความพร้อมของผูใ้ห้บริการ (Readiness) ความพร้อมของผูใ้ห้บริการเป็นปัจจยั               
ท่ีส าคญัอีกอย่างหน่ึงของงานบริการ คือตอ้งมีความพร้อมท่ีจะให้บริการลูกค้าตลอดเวลาไม่ว่า               
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จะเป็นเร่ืองเคร่ืองมือ อุปกรณ์เคร่ืองใชแ้ละส่ิงอ านวยความสะดวก รวมทั้งความพร้อมของพนกังาน
จะตอ้งมีความรู้ในเร่ืองของงานเป็นอยา่งดีและพร้อมท่ีจะใหบ้ริการลูกคา้ทนัที  

5. เปิดใจกวา้งเพื่อรับฟังความคิดเห็น (Open Minded) ผูท่ี้ท างานในธุรกิจให้บริการ 
จะต้องเปิดใจกว้างเพื่ อรับฟังความคิดเห็นและค าแนะน าต่าง ๆ จากลูกค้าหรือผู ้ท่ี เก่ียวข้อง                       
การรับฟังความคิดเห็นจากคนอ่ืน ๆ จะท าให้เราได้ข้อมูลเพื่อน ามาปรับปรุงงานบริการให้ดี                   
และเหมาะสม เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจมากข้ึน 

6. ความกระตือรือร้น (Enthusiast) เน่ืองจากงานบริการเป็นงานท่ีมีความต่ืนตวัและ                 
มีชีวิตชีวาไม่หยุดน่ิงอยู่กับท่ีดังนั้ นผูท่ี้ท  างานน้ีจะต้องเป็นผูท่ี้มีความกระตือรือร้นในเร่ืองการ
ท างานมีความตั้งใจในการท างาน ใชค้วามพยายามในการแกไ้ขปัญหาให้ลุล่วงอยา่งรวดเร็ว ลูกคา้
ไม่ตอ้ง เสียเวลารอคอยนาน 

7. ความประทบัใจ (Impression) ความประทบัใจในการบริการเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ปรารถนา 
เพราะลูกค้าจ่ายแพงส่ิงท่ีเขาควรจะได้รับคือความประทับใจในบริการถ้าเขาไม่ได้รับความ
ประทบัใจ ก็เท่ากบัว่าได้รับบริการท่ีไม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป การสร้างความประทบัใจนั้นตอ้ง
ค านึงถึงความรู้ความสามารถของพนกังาน มีประสบการณ์ในการท างานและผ่านการฝึกอบรมมา
เป็นอยา่งดี  

8. สร้างสรรค์ ส่ิงใหม่  ๆ (Initiative) เน่ืองจากธุรกิจบริการมีการแข่งขันกันสูง                    
การปรับปรุง การเปล่ียนแปลงและสร้างสรรคส่ิ์งต่าง ๆ เพื่อน าเสนอแก่ลูกคา้ยอ่มเป็นส่ิงท่ีมีความ
จ าเป็นเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  

9. ความประณีตเร่ืองบริการ (Neat and Nice) งานบริการเป็นงานท่ีต้องท าความ
ประณีต และความสุภาพอ่อนโยนในการให้บริการงานบริการควรหลีกเล่ียงการท างานในลกัษณะท่ี
มีคุณภาพต ่าเพราะจะท าให้เกิดปัญหางานบริการท่ีดีตอ้งมีมาตรฐานและมีคุณภาพเป็นท่ียอมรับว่า 
เป็นบริการระดบัมืออาชีพ  

10. มีคุณค่า (Value of Service) คุณค่าของงานให้บริการเกิดข้ึนจากความภาคภูมิใจ 
ของผูม้าใช้บริการ เพราะท าให้เขาได้รับการยกย่องและยอมรับในสังคม เหมาะสมกบัเกียรติยศ 
ศกัด์ิศรีบารมีและต าแหน่งหนา้ท่ีในสังคม  

 11.  ความปลอดภยั (Security) ลูกค้าต้องการความปลอดภยัทั้งชีวิต ทรัพยสิ์นและ 
บริวาร สถานบริการใดท่ีมีความเส่ียง ลูกคา้จะหลีกเล่ียงไม่ไปใชบ้ริการ ลูกคา้จะเลือกไปใชบ้ริการ
ท่ีมีความปลอดภยัสูง ถึงแมว้า่ราคาจะแพงกวา่ลูกคา้ก็เตม็ใจท่ีจะจ่าย  
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12. ความจริงใจ (Sincerity) ผูใ้ห้บริการจะตอ้งให้ความจริงใจแก่ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ 
ไม่หวงัแต่เพียงผลประโยชน์จากการท าธุรกิจ เม่ือลูกคา้มีปัญหาเกิดข้ึนจะตอ้งให้ความช่วยเหลือ 
แนะน า และมีความจริงใจท่ีจะแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ใหส้ าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี  

13.  การยอมรับนับถือ (Respect) เน่ืองจากลูกค้าคือบุคคลท่ีส าคัญท่ี สุดของธุรกิจ 
ให้บริการ การยอมรับนับถือการยกย่อง การให้เกียรติและการให้ความส าคญัแก่ลูกค้าเป็นส่ิงท่ี
ส าคญั ยิง่ พนกังานจะตอ้งใหเ้กียรติลูกคา้ทั้งต่อหนา้ และลบัหลงั  

14.  ตอบสนองส่ิงท่ีลูกค้าปรารถนา (Get Desire) ส่ิงท่ีลูกค้าปรารถนาคือ ความพึง 
พอใจในบริการท่ีเขาไดรั้บ เห็นคุณค่าของบริการท่ีเขาไดรั้บ  
 
ทฤษฎพีฤติกรรมการซ้ือซ ้า 
 การซ้ือซ ้ าคือ สถานการณ์ท่ีบุคคลซ้ือสินคา้มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซ ้ า
มีความหลากหลาย ประกอบด้วยหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่ออตัราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยักิจกรรมทาง
การตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ และตราสินคา้  เป็นตน้ 

การกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ (Repurchase Intention) คือ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะ
ท าการซ้ือหรือรับบริการกบัผูใ้ห้บริการหรือผูผ้ลิตรายเดิม ซ่ึงเป็นผลมาจากท่ีผูบ้ริโภคนั้นเกิดความ
พึง พอใจในตวัผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ (Hellier, 2003) ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคไดเ้กิดการกลบัมาซ้ือ
ซ้้ านั้น ถือเป็นการประสบความส าเร็จในดา้นการขายของผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
นั้นมีความไวเ้น้ือเช่ือใจในตัวสินค้าหรือการบริการเป็นพื้นฐานว่ามีสินค้าหรือการบริการนั้ น                  
มีคุณภาพท่ีดี เหมาะสมกบัราคาท่ีผูซ้ื้อนั้นตอ้งเสียไป หรืออาจจะเรียกไดว้า่เกิดความคุม้ค่า รวมถึง 
การกลบัมาซ้ือซ ้ านั้นอาจจะเกิดข้ึนได้จากอิทธิพลภายนอก อย่างเช่น การส่งเสริมด้านการตลาด             
ต่าง ๆ บรรจุภณัฑ์ของสินคา้ ราคาสินคา้ รวมไปถึงการบอกต่อหรือการเชิญชวนปากต่อปากจนท า
ให้เกิดเป็นความภกัดีต่อตวัสินคา้หรือตราสินคา้ (Algesheimer, Rene, Dholakia, Uptal, Herrmann 
& Andreas, 2005) 
  Ehrenberg (1972) น าทฤษฎีการค านวณทางคณิตศาสตร์ The NDB theory และ The 
LSD theory มาใช้ในการค านวณเป็นตวัเลขทางสถิติเก่ียวกบัอตัราการซ้ือซ ้ าสินคา้อุปโภคบริโภค 
ในอุตสาหกรรมท่ีหลากหลายท่ี มีการซ้ือซ ้ าอยา่งสม ่าเสมอ อาทิเช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม ท่ีสามารถหา
ซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป  Ehrenberg กล่าวถึง พฤติกรรมของผู ้บริโภคมีความซับซ้อนมาก ก่อนซ้ือ
ผูบ้ริโภคตอ้งการทศันคติท่ีดี ประสบการณ์จากการทดลองใช้คร้ังก่อน และอิทธิพลภายนอก เช่น 
การโฆษณา การลดแลกแจกแถม พนกังานขาย ร่วมไปถึงการบอกต่อ  (กิติทศัน์  ทศักุณีย,์ 2559) 
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วธีิการซ้ือของผู้บริโภค (Operations in Consumer Buying)  
       จะพิจารณาว่าผูบ้ริโภคตดัสินใจอย่างไรต่อการซ้ือสินค้าและบริการทางการตลาด

อะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคสถานการณ์การซ้ือแบบต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค (Types of Consumer 
Buying Situations) วิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัตามแบบของการซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งเช่น 
การซ้ือเคร่ืองกระป๋อง หรืออาหารส าเร็จรูปต่าง ๆ ยอ่มมีความแตกต่างกนัไปเราไดแ้บ่งสถานการณ์
การซ้ือออกเป็น 3 แบบ (สุภาภรณ์  พลนิกร, 2548) คือ 

1.  พฤติกรรมแบบประจ าวนั (Reutilized Response Behavior)  เป็นการซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด 
ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ท่ีราคาไม่แพงและเป็นสินคา้ท่ีตอ้งซ้ือบ่อยคร้ัง ผูซ้ื้อคุน้เคยดีกบัชนิดสินคา้และ
รู้จกัตราสินคา้ รู้ลกัษณะรูปร่างของสินคา้ และมีความชอบแต่ละตราสินคา้มากน้อยตามล าดบักนั 
เขาจะไม่ซ้ือสินคา้ตราซ ้ า ๆ กนัทุกคร้ังไป เพราะว่าบางคร้ังตราสินคา้ท่ีเขาเคยซ้ือประจ าเกิดขาด
ตลาด หรือสินค้าตราอ่ืนมีส่วนลดพิเศษ หรือแจกของแถม เป็นต้น โดยทัว่ ๆ ไปการซ้ือแบบน้ี                  
จะเป็นไปประจ าวนั ผู ้ซ้ือจะไม่เสียเวลาตัดสินใจหรือเสียเวลาหาซ้ืองานของนักการตลาด                 
ในสถานการณ์เช่นน้ี ควรท่ีจะพยายามรักษาในเร่ืองคุณภาพให้ดี ให้มีสินคา้ขายอยู่เสมอ ไม่ขาด 
และพยายามท าให้สินคา้มีคุณค่าอยู่เสมอส าหรับลูกคา้ปัจจุบนัและส าหรับผูท่ี้ยงัไม่ไดเ้ป็นลูกคา้ 
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามเปล่ียนแปลงนิสัยการซ้ือ โดยพยายามเรียกร้องความสนใจต่อตราสินคา้
เรามากกวา่ตราท่ีเขาเคยชอบ โดยการเพิ่มลกัษณะพิเศษ หรือท าการลดราคาเป็นพิเศษ หรือแจกของ
แถมเป็นตน้ 

2. การซ้ือของผูบ้ริโภคจะยุ่งยากข้ึน (Limited Problem Solving) เม่ือผูซ้ื้อเผชิญกับ 
ตราสินคา้ท่ีไม่คุน้เคยส าหรับสินคา้ประเภทท่ีคุน้เคย ซ่ึงท าให้เขาตอ้งรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ ก่อนท่ี
จะตดัสินใจซ้ือซ่ึงนักการตลาดรู้ว่าผูบ้ริโภคพยายามลดความเส่ียงอนัเกิดจากการซ้ือ โดยการ
รวบรวมขอ้มูลก่อน ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งสร้างโปรแกรมส่ือสารท่ีดีท่ีจะใหผู้ซ้ื้อรู้จกัและมัน่ใจใน
ตราสินคา้นั้น 

3.  ผูซ้ื้อจะประสบกบัความสับสนมากข้ึน (Extensive Problem Solving) เม่ือเขาจะตอ้ง
เผชิญกบัสินคา้ท่ีไม่คุน้เคย และไม่รู้วา่จะใช้อะไรเป็นเคร่ืองมือช้ีการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาด
ของสินคา้น้ีจะตอ้งเขา้ใจขอ้มูลและตอ้งประเมินการกระท าท่ีผูท่ี้จะเป็นผูซ้ื้อตอ้งการซ่ึงจะตอ้งมีการ
ใหค้วามรู้เก่ียวกบัลกัษณะท่ีส าคญัของสินคา้ประเภทนั้นแก่ผูซ้ื้อ 
           การซ้ือคร้ังแรก (Initial Purchase) 
                    ในการซ้ือคร้ังแรกน้ีผูบ้ริโภคมกัมีการซ้ือแบบ (Extended Problem Solving , EPS) และ
ต่อมาแบบแผนท่ีท าให้เกิดความซ่ือสัตย์ต่อตราสินค้า อย่างไรก็ดีการแก้ปัญหาแบบจ ากัดเขต                   
ท  าใหเ้กิดความเฉ่ือย คือ ท าจนเป็นนิสัย ผูบ้ริโภคจะท าเหมือนเดิมอีกแทนท่ีจะเปล่ียนการตดัสินใจ 
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1.  การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง (Extended Problem Solving , EPS) ในบางกรณี
กระบวนการตดัสินใจด าเนินไปอย่างละเอียดทุกขั้นตอน เช่น ในการซ้ือรถยนต์ เส้ือผา้แพงๆ 
ชุดสเตอริโอ เป็นตน้ ซ่ึงจะเป็นจะตอ้ง “เลือกให้ถูกตอ้ง” และจ าเป็นต้องใช้การแก้ปัญหาอย่าง
กวา้งขวาง มกัใช้การแก้ปัญหาอย่างกวา้งขวาง มกัใช้กบัสินคา้ท่ีไม่คุน้เคย ราคาแพง และซ้ือไม่
บ่อยคร้ัง โดยต้องท าเป็นกรรมวิธีตัดสินใจโดยผ่านทั้ ง 7 ขั้นตอน คือ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s)  ดงัน้ี 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ราคา (Price)  3) สถานท่ี (Place)  4)  การส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  5) บุคลากร (People) 6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ                  
7) กระบวนการ (Process)   

2.  การแก้ปัญหาแบบเลือกจ ากัดขอบเขต (Limited Problem Solving , LPS) เป็นวิธี
ตรงกันข้าม ผูบ้ริโภคน้อยรายท่ีจะมีทรัพย์หรือแรงจูงใจเพียงพอท่ีจะใช้วิธีการแก้ปัญหาอย่าง
กวา้งขวางทุกคร้ัง วิธีน้ีถูกท าให้ง่ายข้ึนโดยการลดจ านวนแหล่งข่าวสารลง ลดข่าวสารลง ลด
ทางเลือกลง ลดเวลาท่ีจะซ้ือลง และลดเกณฑ์ในการประเมินค่าลง สรุปแล้วมีการตดัสินใจใน
ขอบเขตแคบกวา่แมจ้ะขั้นตอนเท่ากบัวิธี EPS ก็ตาม เหมาะกบัสินคา้ท่ีใชป้ระจ าวนัและสินคา้ท่ีซ้ือ
ในบางโอกาส 

3.  การแก้ปัญหาแบบมีความซับซ้อนปานกลาง (Mid range Problem Solving) EPS 
และ LPS เป็นกระบวนการตดัสินใจท่ีอยู่คนละฟาก มีการตดัสินใจท่ีอยู่ระหว่างนั้นโดยมีแบบ
ก่ึงกลางอยูต่รงกลาง เพื่อแสดงวา่เป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีลกัษณะของ EPS และ LPS ขา้งละคร่ึง 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อขอบเขตของการแก้ปัญหา (Factors Influencing the Extent of 
Problem Solving) 

1.  ความแตกต่างในทางเลือก (Differentiated Alternatives) ท าให้เห็นภาพวา่ทางเลือก
คลา้ยกนัมากเท่าใด ยิ่งจะตอ้งตดัสินใจแบบ LPS หรือแบบก่ึงกลาง ทางเลือกดงักล่าวเป็นทั้งท่ีเห็น
ได ้(Objective) และท่ีไม่เห็นแต่นึกภาพเอาเองได ้(Subjective) เช่น ความสุขและการแสดงออกซ่ึง
ตนเอง (Self - Expression) 

2.  การมีเวลามาก (Time Availability) ถ้าใช้วิธี EPS ผูบ้ริโภคจะต้องมีเวลามากเขา                
ไม่อาจจะตดัสินใจอย่างรวดเร็วได ้ถ้าไม่มีเวลาพอก็จะตอ้งเปล่ียนไปใช้วิธี LPS เช่น ซ้ือรถก็ตอ้ง 
คิดวา่ “เลือกสินคา้ท่ีเพื่อนนกัแข่งรถของเราแนะน า” 

3.  การทุ่มเทความพยายาม (Involvement) ถ้าเราจะเลือกว่าดูหนังเร่ืองไหนดีเราคง                
ไม่ใชว้ธีิตดัสินใจแบบ EPS เพราะมีแรงจูงใจท่ีจะให้ใชค้วามพยายามเพื่อตดัสินใจนอ้ยมากนอกจาก
วา่จะมีความส าคญัต่อตวัเรามากและจะตอ้งเลือกสินคา้หรือตราสินคา้ในสถานการณ์นั้น เม่ือความ
เก่ียวขอ้งสูงก็จ  าเป็นท่ีตอ้งเลือกใหถู้กตอ้ง 



16 

 

การซ้ือซ ้า (Repeat Purchase) 
                     1.  การแกปั้ญหาแบบซ ้ าซาก (Repeated Problem Solving) การซ้ือซ ้ ามกัจะตอ้งมีการ
แกปั้ญหาติดต่อกนั ท่ีเป็นเช่นน้ีก็เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการ ท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ เกิดความไม่
พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาแต่คร้ังก่อน จนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตราสินคา้อยูเ่ร่ือย ๆ อาจจะเกิดจาก     
สต๊อกในร้านคา้ปลีกหมดก็ได้ ซ่ึงผูซ้ื้อก็ตอ้งชั่งดูว่าจะเป็นการคุม้ค่าไหมท่ีจะลงทุนทั้งเวลาและ
พลงังานเพื่อให้ไปซ้ือท่ีอ่ืน การเปล่ียนตราสินคา้อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม การแสวงหา            
ท่ีผนัแปรก็ได้ (Variety Seeking Behavior) นั่นก็คือ “ท าไมไม่ลองดูล่ะ?” เกิดข้ึน อีกคร้ังหน่ึง 
พฤติกรรมแบบน้ีมกัจะพบเม่ือมีทางเลือกมาก  แต่ละทางเลือกคลา้ยคลึงกนัสินคา้บริโภคแบบหลาย
ประเภทมีการซ้ือซ ้ ามาก การตดัสินใจก็ใช้แบบ LPS โดยมีกฎวา่ “ซ้ือของท่ีถูกท่ีสุด” นกัการตลาด
จึงใช้การส่งเสริมการขายบางประเภท เช่น คูปอง ช้ินส่วนสินคา้ ลดราคา เป็นต้น ซ่ึงผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีการเสาะแสวงหาข่าวสารเร่ืองราคาติดต่อกนัโดยตลอด 

2. การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (Habitual Decision Making) การซ้ือซ ้ าอาจเกิดจากนิสัย
ท่ีจะท าให้กิจกรรมการตดัสินใจง่ายเขา้ และท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิตไดดี้ข้ึน
นิสัยในการซ้ือแตกต่างกันไปตามระดบัของการเก่ียวขอ้ง และทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้ จึง
จ าเป็นตอ้งเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ และข้ึนอยูก่บัความเฉ่ือย 

2.1 การซ่ือสัตย์ต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค รักและ
ศรัทธาในสินค้าสินคา้หน่ึงจนยากท่ีจะเปล่ียนใจไปใช้สินคา้สินคา้อ่ืน ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึก
คุน้เคยกบัตราสินคา้นั้น ความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้มีหลายระดบั ผูบ้ริโภคมีความพอใจต่อสินคา้
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงและซ้ือสินคา้นั้นด้วยความเคยชิน เร่ืองน้ีมกัจะเกิดเม่ือการตดัสินใจคร้ังแรก
กระท าโดยรอบคอบโดยวิธี EPS เม่ือปรากฏวา่ทุกฝ่ายเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้เป็นท่ีเช่ือถือ
ได้ความรู้สึกอันจะเป็นข่าวสารช้ินท่ีดีส าหรับผู ้บริโภคจึงไม่มีแรงจูงใจใด ๆ ท่ีจะท าให้เขา
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมทุกคร้ังท่ีตระหนักถึงความต้องการเขาจะซ้ือตราน้ีอีกและจะซ่ือสัตยต่์อ
ร้านคา้ดว้ย  

2.2  ความเฉ่ือย (Inertia) ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือจนเป็นนิสัยเป็นผูบ้ริโภคท่ีไม่ทุ่มเทความ
พยายามหรือทุ่มเทนอ้ยมากในสินคา้ประเภทน้ี แมจ้ะรู้สึกวา่ทุกตราเหมือนกนั ความจริงแลว้เขาจะ
ไม่เปล่ียนตราบ่อยมากนอกเสียจาก จะมีการขายในราคาพิเศษ พฤติกรรมเช่นน้ีเป็นความเฉ่ือย นิสัย
ท่ีไม่คงทนถาวร ไม่ไดซ่ื้อสัตยต่์อตราสินคา้ แต่มีการซ้ือตราเดิมซ ้ า จนกวา่จะพบวา่ ใครขายถูกกวา่
ก็จะเปล่ียนไป เม่ือพบว่าใครขายถูกกว่าอีกก็จะเปล่ียนไปเร่ือย ๆ ถา้การคาดคะเนการซ้ือเกิดมีข้ึน            
ก็จะมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือตราหรือผลิตภัณฑ์ ท่ี ให้ความพอใจซ ้ าอีกเหตุท่ี เป็นดังน้ี เน่ืองจาก
ประสบการณ์คร้ังน้ีไดรั้บรางวลั (Rewarding) และก็มีการเสริมแรง (Reinforcing) เกิดข้ึน ความไม่
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พอใจในการซ้ืออาจตามดว้ยการซ้ือซ ้ า เหตุผลก็คือ ประโยชน์ท่ีคาดว่า จะไดใ้นการเสาะแสวงหา
ใหม่และการประเมินค่าใหม่น้อยกวา่ตน้ทุนท่ีคาดวา่จะตอ้งเสียในการก่อกิจกรรมดงักล่าว อยา่งไร  
ก็ดีความน่าจะเป็นไปไดข้องผลแห่งความไม่พอใจ ก็คือ หยุดใช้ตราหรือผลิตภณัฑ์เสียสภาพของ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า สามารถเรียกไดอี้กอย่างหน่ึงวา่เป็นการซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้ การซ่ือสัตยต่์อ
ตราสินคา้เป็นพนัธะทางจิตวทิยา (Psychological Commitment) ต่อตราสินคา้ แต่การซ้ือเป็นการซ้ือ
อีกดว้ย ๆ ในตราสินคา้เดิม 
 
ส่วนประสมทางการตลาด  

ปัจจยัทางการตลาด 
เสรี วงษ์มณฑา (2542, 11) กล่าวว่า “การตลาดเร่ิมต้นท่ีการศึกษาความตอ้งการของ

ลูกค้าแล้วน าเสนอผลิตภณัฑ์โดยการใช้เคร่ืองมือการตลาดต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ              
และความพึงพอใจของลูกคา้ จึงกล่าวได้ว่าการตลาดเร่ิมต้นท่ีลูกคา้และส้ินสุดท่ีความพึงพอใจ             
ของลูกคา้ การท่ีกิจการประสบความส าเร็จได้นั้น ตอ้งมีผลงานในการสร้างความพึงพอใจให้แก่
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง”  

กลยุทธ์การตลาดจึงควรมุ่งเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเหมาะสมกบั
การตอบสนองต่อกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัดว้ยในการออกแบบกลยุทธ์การตลาดเพื่อแข่งขนัเร่ิมตน้ดว้ย
การวิเคราะห์คู่แข่งขนั โดยท าการเปรียบเทียบคุณค่าท่ีกิจการเสนอและความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด กบัปัจจยัต่าง ๆ ดังกล่าวของคู่
แข่งขนั ดว้ยวิธีการน้ีกิจการจึงจะมองเห็นระดบัศกัยภาพของขอ้ได้เปรียบของตนเองได ้ กลยุทธ์
การตลาดท่ีกิจการเลือกใช้ข้ึนกบัต าแหน่งของกิจการในอุตสาหกรรมโดยท่ีกิจการมีอิทธิพลต่อ
ตลาดสามารถเลือกใชก้ลยุทธ์ผูน้ าตลาด (Market Leader)  กลยุทธ์หน่ึงหรือหลายๆ กลยุทธ์รวมกนั  
กิจการบางแห่งในตลาดเลือกท่ีจะเป็นผูต้ามมากกวา่การทา้ทายผูน้ าในตลาด กิจการเหล่าน้ีเลือกใช้
กลยุทธ์ผูต้ามตลาด (Market Leader) เพื่อโครงสร้างส่วนครองตลาดและก าไรท่ีมัน่คงดว้ยการท า
การตามคู่แข่งขนัไม่วา่จะเป็นส่ิงท่ีเสนอต่อตลาด ราคา และโปรแกรมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด 
  Kolter (2003) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้มีอยู ่4 ตวั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) วิธี
ทางการตลาด 4 P’s นั้นใช้ได้กับสินคา้แต่ยงัไม่เพียงพอส าหรับธุรกิจบริการ จึงได้เพิ่มเติมส่วน
ประสมทางการตลาดข้ึนใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหม่ โดยเพิ่มข้ึนอีก 3 P’s 
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นั้นคือ บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้/บริการ (Physical Evidence) กระบวนการ
ใหบ้ริการ (Process) รวมแลว้จะประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการดงัต่อไปน้ี ซ่ึง 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภณัฑ์อยา่งหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน
เช่นเดียวกับผลิตภัณฑ์ แต่คุณภาพของบริการจะมีหลายปัจจยัด้วยกัน ทั้ งความรู้ความสามารถ 
ประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและความต่อเน่ืองของขั้นตอน
การส่งมอบบริการ รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังานทุกคน 

2.  ราคา (Price) ราคาเป็นตวัก าหนดรายไดข้องกิจการ ส าหรับตวัสินคา้หรือบริการจะถือ
ว่าเป็นมูลค่าท่ีทางผูซ้ื้อให้มาเพื่อแลกกบัการไดใ้ช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ การพิจารณาดา้นราคา
จะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ ค่าใช้จ่ายในการใชง้านระบบและบริการท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการรับรู้ ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบระหวา่งราคาและคุณภาพของระบบและ
บริการ 

3.  สถานท่ี (Place) ท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายในการเขา้ถึงในการขอรับ
บริการเพื่ออ านวยความสะดวกในการเขา้ถึงบริการในการติดต่อประสานงาน การแจง้ปัญหารวมถึง
เครือข่ายในการใหบ้ริการท่ีครอบคลุม แมก้ระทั้งการใหบ้ริการท่ีสถานท่ีของลูกคา้ 

4.  การส่งเส ริมการตลาด (Promotion) การส่งเส ริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ี
หลากหลายของการส่ือสารกบัตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดรูปแบบอ่ืนทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผ่านทางส่ือสาร เช่น                 
การประชาสัมพนัธ์ เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ ในบริการ 

5.  บุคลากร (People) หรือพนักงานผูใ้ห้บริการจะน าบริการส่งถึงมือผูรั้บบริการเพื่อ
สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู ้รับบริการความรู้ความสามารถในการแก้ปัญหาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพบุคคลลกัษณะนิสัยท่ีดีท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในการให้บริการ กิริยามารยาท ความ
ตรงต่อเวลา ความตั้งใจ เอาใจใส่ 

6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจ
ในการใช้บริการ เพราะเป็นส่ิงท่ีมองเห็นและสัมผสัได้ ดังนั้นส่วนประกอบท่ีเป็นลกัษณะทาง
กายภาพท่ีมีปรากฏอยูบ่า้งก็จะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการได ้เช่น ลกัษณะทาง
กายภาพ รวมถึงสภาพแวดลอ้ม ความเหมาะสมของระบบท่ีติดตั้ง โดยเฉพาะดา้นความปลอดภยัต่อ
สถานีบริการน ้ ามนัซ่ึงมีความส าคญัมาก รวมทั้งส่วนของการบริการท่ีมีรูปแบบมาตรฐานท่ีจบัตอ้ง
หรือรู้สึกได ้

7.  กระบวนการ (Process) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคัญมากต้องอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทันสมัยในการท าให้เกิด
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กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะ
ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความ
ตอ้งการการช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใด
ไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าใหเ้กิดการบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ 

ฤดีรัตน์ สิทธิบริบูรณ์ (2560, 6) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีส่วนประกอบ
ส าคญัน ามาประกอบการพิจารณาเพื่อก าหนดต าแหน่งของการบริการและส่วนตลาดของธุรกิจ
บริการ แต่ละส่วนของส่วนผสมการตลาดมีความเช่ือมโยง และสอดคลอ้งกนัเพื่อให้การด าเนินงาน
ด้านการตลาดประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ ซ่ึงประกอบด้วยหลัก 7P’s ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากรและลกัษณะ
ทางกายภาพ (Adrian, 2011 อา้งใน ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา, 2549 ; 68-88)  

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได้ ประกอบไปด้วย สินคา้ 
บริการ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมีประโยชน์และมีคุณค่าส าหรับลูกค้า  จึงมีผลท าให้
ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์การแข่งขนั องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เพื่อก าหนดคุณค่า
ในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย การพฒันาผลิตภัณฑ์และปรับปรุงให้ดีข้ึน ตอ้งค านึงถึงความตอ้งการ
ของลูกคา้ (พิษณุ จงสถิตวฒันา, 2548) 

2.  ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีได้มา ซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูป
เงินตราหรืออาจหมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์และบริการ
นักการตลาดตอ้งตดัสินใจในราคาและการปรับปรุงราคา เพื่อให้เกิดมูลค่าในตวัสินคา้ท่ีมอบให้
ลูกคา้ 7 มากกว่าราคาสินคา้ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจึงตอ้งค านึงถึงการยอมรับของ
ลูกคา้ ตน้ทุน สินคา้และภาวการณ์แข่งขนั  

3.  สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัการตลาด 
และกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  ส่วนกิจกรรมท่ีช่วย
ในการกระจายสินคา้ประกอบด้วยการขนส่ง การคลงั การเก็บรักษาสินคา้ ดงันั้น การตดัสินใจ
เก่ียวกบัเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่ายเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการ
ให้แก่ลูกคา้มีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอต่อการตดัสินใจ
ด้านสถานท่ีให้บริการในส่วนแรกคือ การเลือกท าเลท่ีตั้ งซ่ึงมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจ
บริการท่ีมีการจดัสถานท่ีให้ ลูกคา้ตอ้งไปรับบริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัให ้
เพราะท าเลท่ีตั้งเป็นตวัก าหนด กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มารับบริการ  



20 

 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง 
ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้อนัใดอนัหน่ึงหรือใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบผสมผสานกนัโดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสม ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 

4.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร และผลิตภณัฑ ์
บริการเป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างการรับรู้ในบริการ ท าให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้และบริการ การ
โฆษณาเป็นการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยไม่ใชบุ้คคล  

4.2  การขายโดยใช้พนักงาน ผูใ้ห้บริการซ่ึงเป็นพนักงานไปยงัลูกค้าโดยตรง ซ่ึง  
เรียกวา่การส่ือสารระหวา่งบุคคล โดยมีการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้เป็นการสร้าง 
ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั  

4.3  การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขายและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง 
สามารถกระตุน้การตอบสนองของลูกคา้ให้เกิดความสนใจให้ทดลองใชห้รือชิม หรือตดัสินใจซ้ือ
สินคา้  

4.4  การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าวสารท่ีเป็นการเสนอความคิด 
เก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการเสียเงิน 

4.5  การตลาดทางตรง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง 
โดยตรงกบัผูซ้ื้อ เช่น การขายทางโทรศพัท์ การขายทางโทรทศัน์ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้
ลูกคา้มี กิจกรรมตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, p. 337) 

5.  บุคลากร (People) บุคลากรเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการด าเนินธุรกิจ ดงันั้นจึงตอ้ง
มีการคัดเลือก การฝึกอบรมการจูงใจ ดังนั้ น  ธุรกิจบริการต้องให้ความส าคัญต่อการคัดเลือก
พนกังานท่ีจะเขา้มาท าหนา้ท่ีตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีบุคลิกภาพการแต่งกายท่ีดี  เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือในการให้บริการลูกคา้ เพื่อสร้างความประทบัใจต่อความส าคญัท่ีเท่าเทียมกนั สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้มากท่ีสุด ท าให้เกิดการยอมรับการให้บริการจากลูกค้า                  
(Rust, 1995, p. 12 อา้ง ใน พฒัน์พงษ ์ผาทอง, 2553, p. 7-8)  

6.  กระบวนการ (Process) เป็นวิธีการให้บริการเพื่อส่งมองคุณภาพในการให้บริการ             
กบัลูกคา้รวดเร็วและประทบัใจธุรกิจบริการนั้นผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดแ้ต่กระบวนการ
ทั้งหมด ส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีใช้บริการทั้งส้ิน ดงันั้น กระบวนการการให้บริการ              
จึงเป็นท่ียอมรับว่ามีความส าคญัต่อธุรกิจบริการท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ (Procter 
2008, 243, อา้งอิงใน อดุลย ์จาตุรงคก์ุล, 2550, p. 258-259)  
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7.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical) ส่ิ งแวดล้อม ท่ีได้มีการให้บ ริการและปัจจัย                      
ท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการจบัตอ้งไดอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีอ านวยความสะดวกในการปฏิบติัการและส่งมอบ
บริการ เช่น  การตกแต่งสถานท่ีให้บริการเคร่ืองแบบของพนักงานและการน าเสนอลักษณะ                  
ทางกายภาพ จึงเป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึงภาพลักษณ์ของการบริการได้อย่างชัดเจน                
เช่น ความมีระเบียบภายในร้านความสะอาดของสถานท่ี (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549, p. 99) 
 
ประวตัิและความเป็นมาสถานีบริการน า้มัน MR ปิโตรเลยีม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.1 ภาพสัญลกัษญ ์สถานีบริการน ้ามนั MR ปิโตรเลียม 
 

สถานบริการน ้ ามนั MR. ปิโตรเลียม ก่อตั้งข้ึนและจดเทะเบียนกบั กรมธุรกิจพลงังาน 
เม่ือ วนัท่ี 27 พฤศจิกายน 2557  โดย นายนพดล โกฎค าลือ ดว้ยทุน 4,000,0000 บาท บนเน้ือท่ี 3 ไร่ 
ตั้งอยู ่58 หมู่ 4 ถนน ฮอด-ดอยเต่า  ต าบลบา้นตาล อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่    

แรงบนัดาลใจในการก่อตั้ง มาจากมุมมองของผูก่้อตั้งเอง เพราะเห็นว่าในปี พ.ศ. 2557 
ทางรัฐบาลได้มีการส่งเสริมเร่ือง โลจิสติก มีการสร้างถนนข้ึนมาหลายซ่ึงเป็นเส้นทางขนส่งสินคา้
เกษตรและการท่องเท่ียว จากเชียงใหม่ แม่ฮ่องสอน ไปยงักรุงเทพมหานคร ท าให้มีรถวิ่งบน
เส้นทางจากฮอดไปล้ีเพื่อไปยงักรุงเทพมหานครมากข้ึน ประกอบกบัประชาชน ก็มีก าลงัซ้ือรถมาก
ข้ึน ผูก่้อตั้งจึงตดัสินใจเลือกท าเลท่ีตั้ง บนเส้นทางผา่น ถนนสายฮอด-ดอยเต่า ใกล ้ๆ แหล่งชุมชน 
เลือกเน้ือท่ีท่ีกวา้งเพื่อใหเ้ป็นท่ีพกัรถของผูม้าใชบ้ริการ และเขา้ทางออกสะดวกปลอดภยั 
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โดยการเลือกโทนสี เป็นสีเขียว ให้ดูเป็นธรรมชาติ ร่มร่ืน สะอาดตา น ้ ามนัท่ีน ามา
จ าหน่ายเป็นน ้ ามนัท่ีมีคุณภาพ จาก ปตท. และตั้งช่ือมาจาก อกัษรย่อของผูก่้อตั้งและภรรยาเพื่อให ้             
ผูม้าใชบ้ริการจดจ าไดง่้าย  

สินคา้และบริการท่ีสถานบริการน ้ามนั MR. ปิโตรเลียมมีจ าน่าย ประกอบดว้ย 
1. น ้ามนั แก๊สโซฮออล ์95 
2. น ้ามนั แก๊สโซฮออล ์91 
3. น ้ามนัดีเซล 
4. น ้ามนัเคร่ือง 
5. น ้ากลัน่แบตเตอร์ล่ี 
6. เคร่ืองด่ืม 
7. ร้านกาแฟสด 

  
เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

ภานุพงศ์  คงคาน้อย (2552) ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการสถานี
บริการน ้ ามนั ปตท.ในเขตพื้นท่ีจตุจกัร กรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อ
ศึกษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนั ปตท. ในเขตพื้นท่ีจตุจกัร 
กรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการสถานี
บริการน ้ ามนั ปตท. ในเขตพื้นท่ีจตุจกัร กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล การศึกษา
เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอ้มูล น าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อหาค่าทางสถิติ ซ่ึงสถิติท่ีใช้คือ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานการทดสอบด้วยค่าสถิติ T (t-test) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA หรือ F-test) และทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธี
ของ LSD (Least Significant Difference) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 25-30 ปี 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด มืออาชีพรับจา้ง/พนักงานบริษัทเป็นส่วนใหญ่มีรายได้
ระหวา่ง 10,001-30,000 บาท ความถ่ีในการเติมน ้ ามนัอยูท่ี่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวนเงินท่ีเติมต่อคร้ัง 
300-500 บาท ส่วนใหญ่เติมน ้ามนัประเภท ดีเซล ช าระเงินโดยเงินสด เหตุผลหลกัท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
คือใกล้แหล่งธุรกิจ/ท่ีพกัอาศยั ส่วนใหญ่ใช้บริการเสริมคือ ซ้ือสินคา้ในมินิมาร์ท และส่วนใหญ่        
พกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาช้ีให้เห็นวา่ระดบัความพึงพอใจโดยรวมมีระดบัความ
พึงพอใจมาก โดยมีความพึงพอใจมากท่ีสุดคือในด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือด้านกระบวนการ           
ในการให้บริการ ส่วนความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยท่ีสุด และพบว่าอายุ ระดับ
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การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจของผู ้ใชบ้ริการ
ท่ีแตกต่างกนั การศึกษาช้ีให้เห็นว่าควรมีการศึกษาเพิ่มเติมจากสถานบริการน ้ ามนั ปตท.ในเขต
พื้นท่ีอ่ืน ๆ ด้วย เพื่อจะได้ทราบถึงระดับความพึงพอใจของลูกค้าในภาพรวมของสถานบริการ
น ้ ามัน ปตท.และจัดฝึกอบรมให้แก่ผู ้ประกอบการและพนักงานเป็นส่ิงส าคัญเพื่อปรับปรุง                  
การบริการซ่ึงคาดวา่จะเพิ่มระดบัความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้

ดวงดาว วฒันากลาง (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการจ าหน่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงส าหรับ
การเดินทางและขนส่ง กรณีศึกษาจงัหวดันครราชสีมา มีวตัถุประสงค์ของงานวิจยัเพื่อพฒันา
แบบจ าลองยอดจ าหน่ายน ้ ามันเช้ือเพลิง ของสถานีบริการน ้ ามันและแบบจ าลองสัดส่วนการ
จ าหน่ายน ้ามนัเช้ือเพลิงของสถานบริการน ้ามนัให้แก่ยวดยานประเภทต่าง ๆ เพื่อน าไปค านวณหาค่า
ระยะทางรวมในหน่วย คนั-กิโลเมตร การศึกษาน้ีได้ท าการสุ่มเลือกตวัอย่างสถานบริการน ้ ามนั
ทั้งหมด 31 แห่งในจงัหวดันครราชสีมา ส าหรับแบบจ าลองยอดจ าหน่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงของสถาน
บริการน ้ ามนั ใช้การวิเคราะห์ทางสถิติโดย Multiple Linear Regression วิเคราะห์หาความสัมพนัธ์
ระหวา่งยอดจ าหน่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงของสถานบริการน ้ ามนักบัปัจจยัเก่ียวกบัต าแหน่งสถานบริการ
น ้ ามนัและเปอร์เซ็นต์รถท่ีวิ่งผ่านสถานบริการน ้ ามนั ผลจากการพฒันาแบบจ าลองส าหรับกลุ่ม
น ้ ามนัเบนซินและกลุ่มน ้ ามนัดีเซล พบว่ามีค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ (R2) เท่ากบั 0.512 และ 
0.280 ตามล าดบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อยอดจ าหน่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงส าหรับกลุ่มน ้ ามนัเบนซินไดแ้ก่ 
จ  านวนหัวจ่ายน ้ ามนัเบนซิน ระยะทางจากสถานีบริการน ้ ามนัถึงตวัเมืองและความหนาแน่นของ
โครงข่ายถนนโดยรอบสถานีบริการน ้ ามนั ส าหรับกลุ่มน ้ ามนัดีเซล ได้แก่ ระยะทางจากสถานี
บริการน ้ ามนัถึงตวัเมืองและเปอร์เซ็นตร์ถหนกัท่ีวิ่งผา่นสถานีบริการน ้ ามนั และส าหรับการพฒันา
แบบจ าลองสัดส่วนการจ าหน่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงของสถานีบริการน ้ ามนัใหแ้ก่ยวดยานประเภทต่าง ๆ 
ใชก้ารวเิคราะห์โดย Multinomial logit ผลการพฒันาแบบจ าลองส าหรับกลุ่มน ้ามนัเบนซินและกลุ่ม
น ้ามนัดีเซลมีค่าดชันีความสอดคลอ้ง (ρ2) เท่ากบั 0.290 และ 0.405 ตามล าดบั ประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
การศึกษาน้ีท าให้สามารถค านวณหาค่าระยะทางการเดินทางร่วมในหน่วย คนั-กิโลเมตร (VKT)  
ของยวดยานแต่ละประเภทในจงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงจะเป็นประโยชน์กับวิศวกรขนส่งหรือ                  
ผูว้างแผนนโยบายเก่ียวกบัแนวทางในการวางแผนการใชพ้ลงังานในอนาคตต่อไป 

ณฐัวฒิุ  ผวิจนัทร์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชส้ถานีบริการน ้ามนัในเขตเทศบาล
เมืองจงัหวดัพิษณุโลก ความเส่ียงของธุรกิจสถานีบริการน ้ ามนัคาดวา่จะมีแนวโนม้สูงข้ึน เน่ืองจาก
ความตอ้งการน ้ ามนัส าเร็จรูปในประเทศไทยมีแนวโน้มชะลอตวัและลดลงตามราคาน ้ ามนัท่ีผนั
ผวนและทรงตวัอยูใ่นระดบัสูง นอกจากน้ีผูค้า้น ้ ามนัยงัเผชิญกบัตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึน จากการส่งเสริม
การตลาดและปรับปรุงสถานีบริการเพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการมาก ข้ึน ซ่ึงในปี พ.ศ. 2555 
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ประเทศไทยมีจ านวนสถานีบริการน ้ ามนัทั้งส้ิน 4,401 สถานี ลดลงกวา่ปีท่ีผา่นมาคิดเป็นร้อยละ  8 
เน่ืองจากผูค้า้น ้ ามนัประสบภาวะขาดทุนและทิ้งป้ัมท่ีไม่มีคุณภาพเพื่อลดการขาดทุน (ส านักวิจยั 
ธนาคารทหารไทย จ ากัด มหาชน รายงานประจ าปี 2553) โดยผูค้ ้าน ้ ามนัรายใหญ่ 5 ราย ได้แก่ 
บริษทั ปตท.จ ากดั (มหาชน) บริษทั เชลล์แห่งประเทศไทย จ ากดั, บริษทัเอสโซ่ (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) บริษทัคาลเท็กซ์ (ไทย) จ ากดั และบริษทั บางจากปิโตรเล่ียม จ ากดั (มหาชน) ซ่ึง
เม่ือพิจารณาส่วนแบ่งตลาดขายปลีกน ามนัเบนซินและน ้ ามนัดีเซล รวมทั้งมูลค่าต่อเดือน  พบว่า 
บริษทั ปตท.จ ากัด (มหาชน) เป็นผูน้ าตลาดโดยมีส่วนครองตลาด มูลค่าขาย และจ านวนสถานี
บริการน ้ ามนั สูงสุดเป็นอนัดบัหน่ึง (กรมธุรกิจพลงังาน, 2555) ส่วนความตอ้งการใชก้๊าซปิโตเลียม
เหลว (LPG) และก๊าซธรรมชาติ  (NGV) ในประเทศท่ีมากข้ึนนั้น ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการต่าง ๆ หนั
มาเปิดสถานีบริการก๊าซ LPG และ NGV มากข้ึน ท าใหก้ารแข่งขนัของสถานีบริการน ้ามนัยงัรุนแรง
ข้ึน ตลาดน ้ ามนัไทยในสถานการณ์ปัจจุบนัจึงเป็นยุคช่ึงความไดเ้ปรียบเสียเปรียบกนัอย่างรุนแรง 
อาทิ การแยง่ชิงพื้นท่ีจ  าหน่ายน ้ ามนั การให้บริการท่ีหลากหลายในป้ัมน ้ ามนั เช่น มีร้านสะดวกซ้ือ
หรือมินิมาร์ท มีร้านลา้งอดัฉีด ผูบ้ริโภคจึงมีโอกาสเลือกใช้บริการสถานีน ้ ามนัไดห้ลากหลายตาม
ความพึงพอใจ ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของสถานีบริการน ้ ามนัต่างน าเอากลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้
ไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถมหรือการให้บริการเสริมในรูปแบบต่าง ๆ เช่น บตัรสะสมแตม้ 
ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคมีความรู้และติดตามข่าวสารการพฒันาผลิตภณัฑ์น ้ ามนัในแต่ละแบรนด์นั้น
ลว้นมาจากแหล่งผลิตเดียวกนั ยงัท าให้ความจงรักภกัดีต่อป้ัมน ้ ามนัท่ีเคยเติมประจ าลดลงไป ส่งผล
ใหย้อดขายของสถานีบริการน ้ามนัไดรั้บผลกระทบ สถานีบริการน ้ามนัจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการปรับ
การให้บริการโดยให้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อให้ธุรกิจ
ไดรั้บผลกระทบน้อยท่ีสุด  การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
เลือกใช้สถานีบริการน ้ ามนัในเขตอ าเภอเมืองพิษณุโลก 2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการน ้ ามนัในเขตอ าเภอเมืองพิษณุโลก 
เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน จากประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
พิษณุโลก พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใชส้ถานีบริการน ้ ามนัในเขตอ าเภอเมืองพิษณุโลก พบวา่ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้สถานีบริการน ้ ามนัท่ีมีความหลากหลาย มีมินิมาร์ท บริการรถยนต ์          
ร้านกาแฟ ร้านอาหาร และร้านขายของฝาก โดยเลือกใชส้ถานีบริการน ้ ามนั ปตท. เป็นอนัดบัท่ีหน่ึง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทุกดา้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถานีบริการน ้ ามนัอยูใ่น
ระดบัมากและเม่ือพิจารณารายดา้นจะพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา มีผล
ต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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จิลมิกา  หงษ์ตระกูล (บทคดัย่อ, 2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสถานีบริการน ้ ามนัในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษา               
(1) เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างกนัของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานี
บริการน ้ ามนั (2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพในการให้บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนั (3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการสถานีบริการน ้ ามนั การศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มตวัอย่างเป็นบุคคลทัว่ไปท่ีมีรถยนต์ หรือ
รถจกัรยานยนต์และใช้บริการสถานีบริการน ้ ามนัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยสุ่ม
กลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือแบบสอบถามปลายปิดและการ
วิเคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีใช้ค่าสถิติต่าง ๆ ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน            
t-test,  F-test (One Way ANOVA) และ MRA ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูล ซ่ึงผลการศึกษาสรุปได้ว่า    
(1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ อายุ อาชีพ  รายไดร้ะดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานบริการน ้ ามนัท่ี ไม่แตกต่างกนั (2) ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ
พบว่า ดา้นความรวดเร็วในการบริการและดา้นขนาดของสถานีบริการท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนัท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
(3) ปัจจยัอ่ืน ๆ พบว่า ดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ความภกัดีต่อสินคา้และความไวว้างใจท่ีแตกต่างกนัมี
อิทธิพลต่อการตดัสนใจเลือกใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนัท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

นาถลดา ศรีขจร (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับสถานี
บริการน ้ ามัน จากกลุ่มตวัอย่าง 464 ราย ผลการศึกษาวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคของทั้ งสองกลุ่มให้
ความส าคญัในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ สถานีบริการน ้ ามนัท่ีแตกต่างกนั โดยปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการสถานีน ้ามนัเชลล์ของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีเพียง
ปัจจยัเดียว คือปัจจยัดา้นราคา อยา่งไรก็ตาม ผลการวิจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ
สถานีน ้ ามนัปตท.ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบวา่ มี 3 ปัจจยั เรียงล าดบั
ตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้สถานีบริการน ้ ามนั จากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นบุคลากร 

ท่องนที อุปละกูล , ธนยานี โพธิสาร และวรัท วินิจ (2558) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมตาม
แนวคิดการบริโภคท่ีย ัง่ยืนของคนวยัท างานในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ต่อการเลือกสถานี
บริการน ้ ามนั โดยเลือกกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 ราย ใช้วิธีการเลือกตวัอย่างแบบโควตาผูใ้ช้รถ          
แต่ละประเภท และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาโดย สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละและ
ค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 24-32 ปี มีสถานภาพโสด 
การศึกษาระดบั ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ต่อเดือน 9,001-20,000 บาท 
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โดยส่วนใหญ่เลือกเติมน ้ ามนั เบนซินแก๊สโซฮอลล์ 91 ท่ีสถานีบริการน ้ ามนั ปตท. เพราะเช่ือใน
คุณภาพของน ้ ามนั เติมน ้ ามนั 1-2 คร้ัง ต่อเดือน ในช่วง เวลา 8.01 น.-12.00 น. เติมคร้ังละ 101 – 300 บาท 
นอกจากน้ีส่วนใหญ่เลือกเติมน ้ ามนักบัสถานีบริการน ้ ามนัแบบ มีพนกังานบริการ ช าระเป็นเงินสด 
ตวัผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูต้ดัสินใจเลือกใช้บริการสถานีบริการน ้ ามนัเอง จากการแบ่งกลุ่ม
ตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู ้บริโภคทั่วไป และกลุ่มผู ้บ ริโภคท่ีตระหนักถึงแนวคิด                 
การบริโภคท่ีย ัง่ยืนพบว่า กลุ่มผูใ้ช้บริการสถานีบริการน ้ ามนัท่ีตระหนักถึงแนวคิดการบริโภคท่ี
ย ัง่ยืน ส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย อายุ 33-41 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้ 9,001-20,000 บาท และกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปส่วนใหญ่         
มีอายุ 24-32 ปีเท่านั้น เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปกบักลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปและ
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตระหนกัถึงแนวคิด การบริโภคท่ีย ัง่ยืนพบวา่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได ้
ท่ีแตกต่างกนันั้น ไม่มีความสัมพนัธ์กบักลุ่มผูบ้ริโภคทั้งสองกลุ่ม แต่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมี
ความสัมพนัธ์กับกลุ่มผูบ้ริโภคทั้ งสองกลุ่ม เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง พฤติกรรมกับ
ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่ม พบวา่บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสถานีบริการน ้ามนั มีผลต่อผูบ้ริโภคทั้ง 
2 กลุ่ม โดยประเภทของน ้ามนั สถานีบริการน ้ามนัท่ีเลือก สาเหตุท่ีเติมน ้ามนัจากสถานีบริการน ้ามนั 
ปริมาณการเติมน ้ ามนั ใน 1 เดือน เวลาท่ีเติมน ้ ามนับ่อยท่ีสุด ค่าใช้จ่ายในการเติมน ้ ามนัแต่ละคร้ัง 
รูปแบบสถานีบริการน ้ ามนั การช าระเงินไม่มีผลต่อผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มเม่ือทดสอบความแตกต่าง
โดยค่าสถิติพบวา่ ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่ม ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพและปัจจยั 
ด้านกระบวนการให้บริการไม่แตกต่างกันส่วนปัจจยัด้านบุคลากร พบว่า ผูบ้ริโภคทั้ ง 2 กลุ่ม           
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัแตกต่างกนั โดยปัจจยัย่อยท่ีแตกต่างกนั คือ ให้บริการลูกคา้ด้วยความ
ช านาญและรวดเร็ว และพนกังานท่ีใหบ้ริการเป็น พนกังานท่ีมาจากการจา้งแรงงานคนในพื้นท่ี 

วิวฒัน์ นิซู (2559) ศึกษาพฤติกรรมการเติมน ้ ามนัและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเติม
น ้ ามนัจากตูห้ยอดเหรียญของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการเติมน ้ ามนัและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเติมน ้ ามนัจากตูห้ยอดเหรียญของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนต์ใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยเติมน ้ ามนัจากตูน้ ้ ามนัหยอดเหรียญ จ านวน 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยัเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, ANOVA และวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ่ (Scheffe)  
การวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20 ปีไม่ เกิน 30 ปี  วุฒิการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรีใช้
รถจกัรยานยนต์เพื่อไป-กลบัท่ีท างานหรือสถานศึกษา โดยขบัข่ีรถจกัรยานยนต์ไม่เกิน 10 กม. ต่อวนั 



27 

 

ผลการศึกษาพฤติกรรมการเติมน ้ ามนัจากตูห้ยอดเหรียญพบวา่ ส่วนใหญ่จะเติมน ้ ามนัจากตูน้ ้ ามนั
หยอดเหรียญเม่ือเกิดกรณีฉุกเฉิน เคยใช้บริการตู้น ้ ามนัหยอดเหรียญมาแล้วประมาณ 1-5 คร้ัง 
ความถ่ีในการเติมมากกวา่ 3 วนัต่อคร้ัง โดยจะเติมคร้ังละ 20 – 40 บาท เฉล่ียเดือนละ ไม่เกิน 200 บาท 
และ 200 – 400 บาท โดยจะเติมไม่เป็นเวลา และเหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีเลือกเติมน ้ ามนัจากตูน้ ้ ามนั
หยอดเหรียญคือป้ัมน ้ ามนัใหญ่ปิด ระยะห่างของตูน้ ้ ามนัหยอดเหรียญอยูห่่างจากป้ัมน ้ ามนันอ้ยกวา่ 
3 กิโลเมตร และสถานท่ีท่ีเหมาะสมในการตั้งตูน้ ้ ามนัหยอดเหรียญมากท่ีสุดคือ หนา้หมู่บา้นหรือใน
ชุมชน ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเติมน ้ ามันจากตู้น ้ ามันหยอดเหรียญ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามพบว่าโดยภาพรวม มีความส าคัญในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า            
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก มีเพียงดา้นส่งเสริมการตลาดและบริการให้ความส าคญั 
ในระดบัปานกลางเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากมีเพียง
เร่ืองการประหยดัค่าใชจ่้ายในการเดินทางไปเติมท่ีป้ัมน ้ ามนัใหญ่ ความรวดเร็วในการแกไ้ขปัญหา
ของเจ้าของตู้น ้ ามันและการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ผลการ
เปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลใน
ด้านเพศพบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าไม่แตกต่างกัน เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีความแตกตางกนั จ านวน 1 ขอ้ ในด้านอายุมีความแตกต่างกนั 3 ด้าน 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มีความแตกต่างกนั จ านวน 5 ขอ้ ในดา้นวุฒิการศึกษามีความแตกต่างกนั  
3 ดา้น เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มีความแตกต่างกนั จ านวน 7 ขอ้ ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีก าหนด
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

บดินทร์ภทัร์ สิงห์โต (2560) ศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ การรับรู้ด้านคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์และความเช่ือถือต่อสินคา้ส่งผลทางบวกต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ในตลาด
นดั สวนจตุจกัร จากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 ราย  จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอาย ุ21- 30 ปี  มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจ านวนมากท่ีสุดมี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  10,001 – 20,000 บาท  มาตลาดนดัสวนจตุจกัรใน
วนัเสาร์ – อาทิตย ์1 – 2 คร้ังต่อเดือน เหตุผล ส าคญัท่ีมาคือความหลากหลายของสินคา้เลือกซ้ือ
สินคา้แฟชัน่ใช้จ่าย 501-1,000 บาทต่อการเลือกซ้ือและมาในช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น. มากท่ีสุด  
คะแนนเฉล่ียความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้อยูใ่นระดบัสูงการรับรู้ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์อยู่
ในระดบัสูงความเช่ือถือต่อสินคา้อยูใ่นระดบัสูงและความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าอยูใ่นระดบัสูงผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพึงพอใจของลูกคา้การรับรู้ด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์และความ
เช่ือถือต่อสินคา้ส่งผลทางบวกต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

 
 



 

 

 
บทที ่3 

 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การด าเนินการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียมในเขต             
อ  าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ โดยวิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบ ซ่ึงเป็นเทคนิคการวเิคราะห์ทางสถิติ 
และเพื่อให้การวิจยัคร้ังน้ีบรรลุวตัถุประสงค์ของการวิจยัท่ีก าหนดไว ้ผูว้ิจยัจึงขอเสนอวิธีการ
ด าเนินการวจิยัดงัน้ี 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
การสร้างเคร่ืองมือในการศึกษา 
วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 
ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชำกร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr. 

ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้งแต่สองคร้ังข้ึนไป เฉล่ียดว้ยจ านวนผูใ้ช้บริการ                
ท่ีเขา้มาใช้บริการสถานน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้งแต่สองคร้ัง             
ข้ึนไป แบบทราบจ านวนประชากรเฉล่ียเดือนละ 3,000 คน 

กลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่ง ใชข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งไดม้าจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดย

ใชสู้ตร (Yamane, 1973, 727 - 728) ดงัน้ี 
สูตรของ Taro Yamane วธีิคิดค านวณกลุ่มตวัอยา่ง ของทาโรยามาเน่ 

n=      N   
                 1+N (e)2  
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โดย  n = ขนาดตวัอยา่งท่ีค านวณได ้
N = จ านวนประชากรท่ีทราบค่า (ในท่ีน้ี = 3,000 คน) 
e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
ถา้ก าหนดระดบัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 5% จะใชค้่า 0.05 

 เม่ือ N   =   3000     
                                               e   =   0.05 

เม่ือแทนค่า   จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง  ดงัน้ี 
n  =   3000 

                 1+3000 (0.05)2 
     =  353 คน 

ดงันั้น  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั  คือ    353   คน 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวม 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ 
1.  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ใช้บริการสถานบริการน ้ ามัน                             

Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีลกัษณะค าถามปลายปิดให้เลือกตอบเพียง               
ขอ้เดียว มีจ านวน 7 ขอ้ ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 1)  ผลิตภณัฑ์ (Product)                
2) ราคา (Price) 3) สถานท่ี (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People)                  
6) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ 7) กระบวนการ (Process)  

1. เพศ    
1.1 ชาย    

     1.2 หญิง   
ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบ                 

2 ตวัเลือก (Two – way question) 
2. อาย ุ  

    ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ค าถามมีลกัษณะปลายปิด แบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple Question) ขอ้มูลสถิติของกรมป้องกนัและบรรเทาสาธารณภยัส ารวจเม่ือวนัท่ี 31 
มกราคม 2561 ผูท่ี้เร่ิมใช้รถบนทอ้งถนนซ่ึงตอ้งใช้น ้ ามนัเป็นเช้ือเพลง มีอายุตั้งแต่ 15 ปี ถึง 65 ปี  
(พิสิษฐ ์วงศเ์ธียรธนา, 2552) การทบทวนเร่ืองอายขุั้นต ่า 
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   ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =    ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด  --  ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                     จ  านวนชั้น 

 
ช่วงอาย ุ =   65 – 15      =    10 

             5 
                     โดยแสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
      2.1  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15 ปี   

2.2  16-25 ปี 
     2.3  26-35 ปี     

2.4  36-45 ปี 
    2.5  มากกวา่ 45 ปีข้ึนไป     

3. อาชีพ 
    3.1  พนกังานบริษทัเอกชน   

3.2  รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
     3.3  แม่บา้น/พ่อบา้น    

3.4  ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
     3.5  นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา   

3.6  อ่ืน ๆ โปรดระบุ........... 
 ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด แบบหลาย
ตวัเลือก (Two – way Question) 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    4.1  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  

4.2  10,001-20,000 บาท 
     4.3  20,001-30,000 บาท               

4.4  30,001-40,000 บาท 
    4.5  มากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป 
 ใช้การวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด แบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple question) 

5. สถานภาพ 
     5.1 โสด   
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5.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั           
5.3 หยา่ร้าง/ม่าย/แยกกนัอยู ่

 ใช้การวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ค าถามมีลักษณะปลายปิด แบบ
หลายตวัเลือก (Two – way question) 

6. ระดบัการศึกษา 
     6.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี  

6.2 ปริญญาตรี                     
6.3 สูงกวา่ปริญญาตรี 

 ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั  (Ordinal Scale) ค าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบหลาย
ตวัเลือก (Multiple question) 

2.  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. 
ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีลกัษณะค าถามปลายปิดใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียวมี
จ านวน 1 ขอ้ คือ การซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด 
จงัหวดัเชียงใหม่ ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบ
หลายตวัเลือก (Multiple Question) มีจ  านวน 3 ขอ้ใหญ่ มีดงัน้ี 

1. ท่านเขา้มาใชบ้ริการน ้ามนัชนิดใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       1.1  แก็สโซฮอล ์95 
       1.2  แก็สโซฮอล ์91 
       1.3  ดีเซล 

 1.4 อ่ืน ๆ โปรดระบุ 
2. เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการมากกวา่สองคร้ัง 

       2.1  คุณภาพของน ้ามนั 
      2.2  ราคาน ้ามนัคุม้ค่า  
       2.3  อยูใ่กลบ้า้น 
       2.4  อยูใ่กลท่ี้ท างาน  
       2.5  เป็นทางผา่นประจ าอยูแ่ลว้ 
       2.6  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 

3.  จ านวนคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 
      3.1  1-2 คร้ัง   

3.2  3-4 คร้ัง  
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       3.3  5-6 คร้ัง                
   3.4  7-8 คร้ัง 
        3.5  มากกวา่ 8 คร้ัง 

4. ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
    4.1  ตนเอง 

      4.2  สมาชิกในครอบครัว 
      4.3. ท่ีท างาน 
      4.4  อ่ืน ๆ  โปรดระบุ... 

3.  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ า
ของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นค าถามท่ี
ใชม้าตรวดัแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั (จาก 1 หมายถึงมีความสัมพนัธ์นอ้ยท่ีสุด ถึง 5 
หมายถึง มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด) มีจ  านวน 7 ขอ้ ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)   

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
       1.1 คุณภาพของน ้ามนัมีความน่าเช่ือถือ 

1.2 น ้ามนัมีหลายชนิดตรงกบัความตอ้งการ 
 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิดของ 
ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

2. ราคา (Price) 
       2.1  ราคาน ้ามนัคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีท่านไดรั้บ 

2.2  ราคาน ้ามนัคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัระยะทางท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

3. สถานท่ี (Place) 
      3.1  ท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลใ้นการมาใชบ้ริการ 
       3.2  ช่องทางเขา้ออกสถานบริการมีความสะดวกปลอดภยั 
       3.3  จ  านวนหวัจ่ายและช่องทางจอดรถมีจ านวนเพียงพอ 
 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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       4.1  แถมน ้าด่ืมเม่ือเติมน ้ามนัครบ 700 บาท 
       4.2  แจกหมวกและแกว้น ้าตอนส้ินปี 
       4.3  ช่วยสนบัสนุนกิจกรรมร่วมกบัชุมชน 
 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

5. บุคลากร (People) 
      5.1  พนกังานมีการแต่งกายสะอาด เหมาะสม 
      5.2  พนกังานมีความสุภาพ อธัยาศยัดี เป็นมิตร มีการ กล่าวสวสัดี/ขอบคุณ 
      5.3  พนกังานมีความเอาใจใส่ และ กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ    
      5.4  พนกังานใหบ้ริการ การเช็ดกระจก และ เติมลม 
 ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
                           6.1  มีความรู้สึกปลอดภยัเม่ือเขา้ใชบ้ริการ เช่น มีกลอ้งวงจรปิดและมีถงัดบัเพลิง  
      6.2  มีแสงไฟสวา่ง ป้ายทางเขา้เห็นไดช้ดั 
      6.3  มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั 
             6.4  มีการจดัตกแต่งบรรยากาศภายในสถานบริการสวยงาม สะอาด และร่มร่ืน 
              6.5  มีหอ้งสุขาสะอาดและจ านวนเพียงพอ 
            ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale)  

7. กระบวนการ (Process) 
      7.1  มีกระบวนการการบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว 

7.2  กระบวนการการรับช าระเงินและทอนเงินท่ีรวดเร็วและ ถูกตอ้งแม่นย  า                                   
             ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทมาตรอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ค  าถามมีลกัษณะปลายปิด 
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 

การวดัขอ้มูลแบบ (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบัในการให้คะแนนตามแนวของระดบั
ความส าคญั (Importance Scale) ไดด้งัน้ี 
  มากท่ีสุด   ให ้  5 คะแนน 
  มาก    ให ้ 4 คะแนน 
  ปานกลาง   ให ้ 3 คะแนน 
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  นอ้ย    ให ้ 2  คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด   ให ้ 1 คะแนน 
 พิมพา หิรัญกิตติ (2552, 98) (อ้างถึงใน กานดา เสือจ าศีล 2556 , 35) การวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตรประเมินค่า  (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 
     ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
       จ านวนชั้น  
      =   5 – 1   
              5  
      =       0.80 
  จากหลกัเกณฑด์งักล่าว  สามารถแปรความหมายของระดบัคะแนนไดด้งัน้ี 
   คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00  หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20  หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมาก 
   คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40  หมายถึง  มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60  หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80  หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 
กำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรศึกษำ 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีได้สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงได้
ด าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1.  ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งรวมทั้งหลกัการ และวิธีการสร้างแบบสอบถาม
เพื่อการวจิยั  ตลอดจนก าหนดกรอบแนวความคิดการวจิยั  โดยไดรั้บค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 

2.  ศึกษาขอ้มูลจากหนงัสือ  เอกสาร  บทความ  และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใช้
เป็นแนวทางในการสร้างขอ้ค าถาม 

3. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้มีความสอดคล้องกับวตัถุประสงค ์ 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชใ้นงานวจิยั 

4.  ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบบัร่าง 
5.  น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนน าเสนอกับอาจารย์ท่ีปรึกษา  เพื่อตรวจสอบและ

เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปปรับปรุงในส่วนท่ียงัไม่สมบูรณ์ 
6.  ท าการปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ตามท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาไดเ้สนอแนะ 
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 7.  น าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน ตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content  Validity) การใชภ้าษา รวมทั้งความชดัเจนของขอ้ความ เพื่อให้
สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ของการวิจยั (Index of Item – Objective Congruence : IOC) (บุญชม               
ศรีสะอาด, 2545, 50-100)   

โดยเกณฑใ์หค้ะแนนแต่ละขอ้ดงัน้ี   
  คะแนน  1  หมายถึง  แน่ใจขอ้ค าถามนั้นมีเน้ือหาตรงตามวตัถุประสงค ์
  คะแนน  0  หมายถึง  ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นมีเน้ือหาตรงตามวตัถุประสงค ์
  คะแนน  -1  หมายถึง  ขอ้ค าถามนั้นมีเน้ือหาไม่ตรงตามวตัถุประสงค ์
 โดยผลคะแนนค่าเฉล่ีย IOC ของผูเ้ช่ียวชาญทั้ ง 5 ท่าน ตั้ งแต่ 0.50 ข้ึนไป คือค่าท่ี
เหมาะสม ไดค้่า ค่าเฉล่ีย IOC  เท่ากบั 0.93  
 8.  ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา
เพื่อท าการตรวจสอบอีกคร้ังแล้วน ามาแก้ไขให้สมบูรณ์ก่อนน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ต่อไป 
 9.  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการวิเคราะห์ จ  าแนกแลว้มาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่โดย
หาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s  alpha  coefficient) (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2550, 
41-42 อา้งถึงใน ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ, 2555, 56) ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั  0.7 ไดค้่าความเช่ือมัน่ 
ของแบบสอบถามเท่ากบั  0.89 

 
วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

หลงัจากท่ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการสร้างเคร่ืองมือใชใ้นการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวจิยัโดยผูศึ้กษาไดด้ าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ีอยา่งเป็นขั้นตอน  ดงัน้ี 

1. ผูว้ิจยัท าการแจกแบบสอบถาม จ านวน 353 ชุด โดยแจกผูก้  าลงัเขา้ใช้บริการสถาน
บริการน ้ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ และตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
ผูแ้จกจะท าการสอบถามก่อนเพื่อไม่มีการแจกซ ้ า  

2.  ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้มูล แลว้น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์
มาท าการลงรหัสของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมมาได้ให้ เป็นตัวเลขท่ีสามารถน าไปลงในเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ประมวลผล 
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กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์  ดงัน้ี 
1. วิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ โดยรวมและแต่ละด้านสถิติท่ีใช้ คือ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้แปร
ความหมายของขอ้มูลต่าง ๆ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) ใชคู้่กบัค่าเฉล่ียเพื่อ
แสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 

2.  วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใช้
สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการ
ท าสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีอิสระต่อกนัหรือหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด                
(ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2544, 314) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะมีค่าระหวา่ง -1≤r≤1 ความหมายของค่า r คือ 
 1. ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
 2.  ค่า r เป็นบวก  แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
 3.  ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 4.  ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกนัและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
 5.  ถา้ r = 0 แสดงวา่ x และ  y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 6.  ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ  มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 ก าหนดให ้ y  หมายถึง ตวัแปรอิสระ 
 พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด  
จงัหวดัเชียงใหม่ 
   x   หมายถึง ตวัแปรตาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)   

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. สถานท่ี (Place)  
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People) 
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6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 

 ส าหรับเกณฑ์การแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2544, 
316) ก าหนดดงัน้ี 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.91 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.71 - 0.90 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.31 - 0.70 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.01 - 0.30 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
  ถา้ค่า r มีค่าเท่ากบั 0 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานงานวิจยัท่ีว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม
ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ชส้ถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H1 – H7) ก็ต่อเม่ือ r มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
 
 

 
 
 

 



 

 

 
บทที ่4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
  
 

การวิจัยคร้ังน้ี เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                               
ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr.. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด                            
จงัหวดัเชียงใหม่  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีเลือกใชบ้ริการสถานบริการ
น ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้งแต่สองคร้ังข้ึน ผูว้ิจยัท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่ง ใชข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งไดม้าจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของทาโร่ 
ยามาเน่ (Taro Yamane’,  1973, 727-728) ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ 353 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถามประกอบด้วย 4 ตอน ประกอบด้วย ตอนท่ี  1  
แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะค าถามปลายปิดให้
เลือกตอบเพียงขอ้เดียวมีจ านวน 6 ขอ้  ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของ
ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม เป็นค าถามมีลกัษณะปลายปิด ตอบไดม้ากกวา่  1 ขอ้ 
(Multiple question) จ านวน 4 ขอ้ ตอนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด (7P’s)  การให้บริการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ มีจ  านวน 7 ข้อใหญ่ และตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะแบบสอบถามเป็นค าถามปลายเปิด  
(Open-ended Response Question) โดยวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ ซ่ึงเป็นเทคนิคการวิเคราะห์
ทางสถิติ และเพื่อให้การวจิยัคร้ังน้ีบรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีก าหนดไว ้มีรูปแบบในการวจิยั
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบการวิจัยเป็นแบบเชิงส ารวจ (Survey 
method) มีการก าหนดวตัถุประสงค์และสมมติฐานการวิจัย ก าหนดประชากรและขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่ง และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) และ การวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการฯ โดย
ใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)              
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ในการท าสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีอิสระต่อกนัหรือหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 
2 ชุด (ชูศรี  วงศรั์ตนะ, 2544, 314) และน าขอ้มูลน าเสนอในรูปของความเรียง ตารางดงัต่อไปน้ี 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านข้อมูลพืน้ฐานของบุคลากร 

การวเิคราะห์ขอ้มูลมีทั้งหมด 4 ตอน ประกอบดว้ย 
ตอนท่ี  1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามลักษณะ

ค าถามปลายปิดให้เลือกตอบเพียงขอ้เดียวมี จ านวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย เพศ, อายุ, อาชีพ, รายได้, 
สถานภาพและการศึกษา ลกัษณะเป็นการเลือกตอบ (Check - List) 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการ
น ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม เป็นค าถามมีลักษณะปลายปิด ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ (Multiple Question) 
จ านวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ยท่านเขา้มาใชบ้ริการน ้ามนัชนิดใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) เหตุผลท่ีมาใช้
บริการมากกวา่สองคร้ังจ านวนคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการต่อเดือนและผูมี้ส่วนในการตดัสินใจใชบ้ริการ  

ตอนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการ
คุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม มีจ านวน 7 ขอ้ใหญ่ ประกอบดว้ยปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาด (7P’s) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)
 ตอนท่ี 4  ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการกลบัมาผูใ้ชบ้ริการ 

ตอนท่ี 5  ขอ้เสนอแนะแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Responese Question) 
 
ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม    
    
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (n=353) ร้อยละ 
   ชาย 242 68.60 
   หญิง 111 31.40 

รวม 353 100.0 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศต่อปัจจัยส่วนประสม                

ทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด 
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จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน เป็นเพศชาย จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 68.60 และเป็น              
เพศหญิง จ านวน 111  คน คิดเป็นร้อยละ 31.40 
 
ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (n=353) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15 ปี 17 4.80 
    16-25 ปี 52 14.70 
    26-35 ปี 112 31.70 
    36-45 ปี 126 35.70 
    มากกวา่ 45 ปีข้ึนไป  46 13.00 

รวม 353 100.0 
 จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายตุ่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
จ  านวน 353 คน พบว่าส่วนใหญ่ มีอายุตั้ งแต่ 36-45 ปี จ  านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 35.70
รองลงมามีอายุตั้งแต่ 26-35 ปี จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 31.70  อายุ 16-25 ปี จ  านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.70 อายุมากกวา่ 45 ปีข้ึนไป จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และอายุต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 15 ปี จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80  ตามล าดบั  
  
ตารางที ่ 4.3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (n=353) ร้อยละ 
    พนกังานบริษทัเอกชน 13 3.70 
    รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 33 9.30 
    แม่บา้น/พอ่บา้น  135 38.20 
    ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 94 26.60 
    นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 51 14.40 
    อาชีพอ่ืน ๆ  27 7.60 

รวม 353 100.0 
 จากตารางท่ี  4.3 ผู ้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด                               
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จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่  แม่บา้น/พ่อบา้น จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ38.20 
รองลงมา ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 26.60  นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.30  อาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัท่องเท่ียว, ทางผา่น, มีญาติอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัป้ัม จ านวน 27 คน  
คิดเป็นร้อยละ 7.60  และพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 13 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.70 ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  จ านวน (n=353) ร้อยละ 
   นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท    114 32.30 
   10,001-20,000 บาท  175 49.60 
   20,001-30,000 บาท  32 9.10 
   30,001-40,000 บาท  23 6.50 
   มากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป  9 2.50 

รวม  353 100.0 
 จากตารางท่ี  4.4 ผู ้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่อปัจจัย               
ส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
จ านวน 175  คน คิดเป็นร้อยละ 49.60 รองลงมา น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 114 คน 
คิดเป็นร้อยละ  32.30  รายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 รายได ้            
30,001-40,000 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และ รายได้ มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (n=353) ร้อยละ 
   โสด   125 35.40 
   สมรส/อยูด่ว้ยกนั 195 55.20 
   หยา่ร้าง/ม่าย/แยกกนัอยู ่ 33 9.30 

รวม 353 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.5 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ ต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด                               
จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่ สมรส/อยูด่ว้ยกนั จ  านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 55.20 
รองลงมาโสด จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 35.40 และหยา่ร้าง/ม่าย/แยกกนัอยู ่จ  านวน 33 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.30 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (n=353) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี  252 71.40 
ปริญญาตรี  91 25.80 
สูงกวา่ปริญญาตรี 10 2.80 

รวม 353 100.0 
 จากตารางท่ี 4.6 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด                               
จงัหวดัเชียงใหม่  จ  านวน  353  คน  ส่วนใหญ่ ต ่ากว่าปริญญาตรี  จ  านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ  
71.40  รองลงมา ปริญญาตรีจ านวน  91  คน คิดเป็นร้อยละ 25.80  และสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน   
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 
 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผู้ใช้บริการสถานบริการน ้ามัน Mr. 
ปิโตรเลยีม  
 
ตารางที่ 4.7  จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการน ้ามัน Mr. 

ปิโตรเลยีม 
 

รายการ จ านวน  ร้อยละ 

1. ท่านเข้ามาใช้บริการน า้มันชนิดใด  
  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  

   แก๊สโซฮอล ์95    66 18.70 
   แก๊สโซฮอล ์91 37 10.50 
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ตารางที ่4.6 (ต่อ)  
 

รายการ จ านวน  ร้อยละ 
   ดีเซล 276 78.20 
    อ่ืนๆ โปรดระบุ.......... 2 0.60 
2. เหตุผลทีม่าใช้บริการมากกว่าสองคร้ัง 
 (ตอบไดม้ากกวา่  1 ขอ้) 

  

    คุณภาพของน ้ามนั  9 2.50 
    ราคาน ้ามนัคุม้ค่า  22 6.20 
     อยูใ่กลบ้า้น    208 58.90 
    อยูใ่กลท่ี้ท างาน 32 9.10 
    เป็นทางผา่นประจ า 82 23.20 
3. จ านวนคร้ังที่เข้าใช้บริการต่อเดือน   
      1-2 คร้ัง         4 1.10 
     3-4 คร้ัง     9 2.50 
     5-6 คร้ัง        24 6.80 
     7-8 คร้ัง    82 23.20 
     มากกวา่ 8 คร้ัง 234 66.30 
4. ผู้มีส่วนในการตัดสินใจใช้บริการ   
    ตดัสินใจดว้ยตนเอง  287 81.30 
    สมาชิกในครอบครัว   58 16.40 
    ท่ีท างาน 7 2.00 
    อ่ืน ๆ  โปรดระบุ.. 1 0.30 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการ
น ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน พบว่า ส่วนใหญ่นิยม             
ผูเ้ข้ามาใช้บริการเข้ามาใช้บริการน ้ ามนัชนิดน ้ ามันดีเซล จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 78.20 
เหตุผลท่ีมาใช้บริการมากกว่าสองคร้ัง ส่วนใหญ่อยูใ่กลบ้า้น จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 58.90 
จ านวนคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการต่อเดือน ส่วนใหญ่ ใช้บริการ มากกว่า 8 คร้ัง จ  านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.30 และผูมี้ส่วนในการตดัสินใจใช้บริการ ตดัสินใจด้วยตนเองจ านวน 287คน คิดเป็นร้อยละ  
81.30 ตามล าดบั 



44 

 

ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถาน
บริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม  
 
ตารางที่ 4.8  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพันธ์ ด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการ
น า้มัน  Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.ด้านผลติภัณฑ์    
1. คุณภาพของน ้ามนัมีความน่าเช่ือถือ 4.53 0.61 มากท่ีสุด 

2. น ้ามนัมีหลายชนิดตรงกบัความตอ้งการ 4.11 0.59 มาก 

ความสัมพนัธ์รวม 4.32 0.51 มากทีสุ่ด 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม มีระดบัความสัมพนัธ์
รวมในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.51 
 

ตารางที่ 4.9   ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความสัมพันธ์ ด้านราคา ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการน ้ามัน Mr. 
ปิโตรเลยีมในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

2. ด้านราคา    
1. ราคาน ้ามนัคุม้ค่า เม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีท่านไดรั้บ 4.08 0.62 มาก 
2. ราคาน ้ามนัคุม้ค่า เม่ือเทียบกบัระยะทางท่ีเขา้มาใช้
บริการ 

4.01 0.74 มาก 

ความสัมพนัธ์รวม 4.04 0.62 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่                     
มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 
 

ตารางที ่4.10   ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพนัธ์  สถานที ่(Place) ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการ
น า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

3. สถานที ่(Place)    
1. ท าเลท่ีตั้ง อยูใ่กลใ้นการมาใชบ้ริการ 4.24 0.58 มากท่ีสุด 
2. ช่องทางเขา้ออกสถานบริการมีความสะดวกปลอดภยั 4.44 0.64 มากทีสุ่ด 
3. จ  านวนหวัจ่ายและช่องทางจอดรถมีจ านวนเพียงพอ 4.23 0.70 มากทีสุ่ด 

ความสัมพนัธ์รวม 4.31 0.48 มากทีสุ่ด 
 จากตารางท่ี  4.10 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดสถาน ท่ี  (Place) ท่ี มี
ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.48 
 

ตารางที่  4.11  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพันธ์ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของ
ผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน  Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด    

 1 แถมเคร่ืองด่ืมเม่ือเติมน ้ามนัครบ 700 บาท 3.86 0.82 มาก 
 2  แจกหมวกและแกว้น ้าตอนส้ินปี 4.36 0.60 มากท่ีสุด 

 3  มีส่วนร่วมสนบัสนุนกิจกรรมร่วมกบัชุมชน 4.41 0.72 มากท่ีสุด 

ความสัมพนัธ์รวม 4.21 0.84 มากทีสุ่ด 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด 
จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.84 
 
ตารางที่ 4.12  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพันธ์ บุคลากร (People) ปัจจัยส่วน 

ประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการ
น า้มัน  Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

5 .ด้านบุคลากร    

5.1 พนกังานมีการแต่งกายสะอาดเหมาะสม 4.25 0.63 มากท่ีสุด 
5.2 พนกังานมีความสุภาพ อธัยาศยัดีเป็นมิตร มีการ 
กล่าวสวสัดี/ขอบคุณ 

3.98 0.72 มาก 

5.3  พนกังานมีความเอาใจใส่ และกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ 

4.17 0.61 มาก 

5.4 พนกังานใหบ้ริการ การเช็ดกระจกเติมลม 3.83 0.66 มาก 

ความสัมพนัธ์รวม 4.02 0.42 มาก 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมาก  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.42 
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ตารางที่ 4.13 ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพนัธ์  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของ
ผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน  Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    

6.1 มีความรู้สึกปลอดภยัเม่ือเขา้ใชบ้ริการ เช่น มีกลอ้งวงจร
ปิด, มีถงัดบัเพลิง 

4.17 0.63 มาก 

6.2 มีแสงไฟสวา่ง ป้ายทางเขา้เห็นไดช้ดั 4.29 0.71 มากท่ีสุด 
6.3 มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั 4.36 0.63 มากท่ีสุด 
6.4 มีการจดัตกแต่งบรรยากาศภายในสถานบริการสวยงาม 
สะอาด และร่มร่ืน 

4.26 0.62 มากท่ีสุด 

6.5 มีหอ้งสุขา สะอาดและจ านวนเพียงพอ 4.35 0.65 มากท่ีสุด 

ความสัมพนัธ์รวม 4.29 0.45 มากทีสุ่ด 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามัน  Mr. ปิโตรเลียม              
ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.45 
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ตารางที่ 4.14   ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความสัมพันธ์ กระบวนการ (Process)                    
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการ
สถานบริการน า้มัน  Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

 

ประเด็น x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

7. ด้านกระบวนการ (Process)    

  7.1 มีกระบวนการ การบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว 4.16 0.82 มาก 
  7.2 กระบวนการการรับช าระเงินและทอนเงินท่ีรวดเร็วและ
ถูกตอ้งแม่นย  า 

4.07 0.97 มาก 

ความสัมพนัธ์รวม 4.11 0.67 มาก 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ (Process)                
ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด 
จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดับความสัมพันธ์รวมในระดับมาก  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.67 
 

ตารางที ่4.15   ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความสัมพันธ์เกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการน ้ามัน Mr. 
ปิโตรเลยีม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ทั้ง 7 ปัจจัย  

 

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการ
สถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม 

x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 0.51 มากท่ีสุด 
2.ดา้นราคา 4.04 0.62 มาก 
3. สถานท่ีตั้ง 4.31 0.48 มากท่ีสุด 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.21 0.84 มากท่ีสุด 

5 .ดา้นบุคลากร 4.02 0.42 มาก 

6. ลกัษณะทางกายภาพ 4.29 0.45 มากท่ีสุด 
7.กระบวนการ 4.11 0.67 มาก 

ระดับความสัมพนัธ์รวมทั้งหมด 4.19 0.84 มาก 
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่า จากการศึกษาระดบัความสัมพนัธ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม                     
ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ พบว่า ระดับความสัมพันธ์มากท่ีสุดรวมทั้ งหมดอยู่ใน                
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.19 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.84 
 
ตอนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการกลับมาผู้ใช้บริการซ ้า 
ตารางที่ 4.16   ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสัมพันธ์เกี่ยวกับพฤติกรรม                      

การตัดสินใจผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม  
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ 
x̄  S.D. 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

  1.ทุกคร้ังท่ีใช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr..ปิโตรเลียม 
รู้สึกอยา่งไร 

4.43 0.61 มากท่ีสุด 

  2.ในอนาคตจะกลบัมาใช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr..
ปิโตรเลียมต่อไปอีกหรือไม่ 

4.38 0.67 มากท่ีสุด 

  3.ในอนาคตท่านจะแนะน าบุคคลท่ีท่านรู้จักให้มาใช้
บริการสถานบริการน ้ามนั Mr..ปิโตรเลียม หรือไม่ 

4.21 0.73 มากท่ีสุด 

ความสัมพนัธ์รวม 4.22 0.51 มากทีสุ่ด 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดับความสัมพันธ์เก่ียวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ                   

สถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม พบวา่ ระดบัความสัมพนัธ์มากท่ีสุดรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาd
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.22 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.51 
 
พจิารณาความสัมพนัธ์ของแต่ละหมวดปัจจัย 
 วเิคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
เก่ียวกบัการเขา้ใชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ใช้
การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียมโดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการท าสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ี
อิสระต่อกนัหรือหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด (ชูศรี วงศรั์ตนะ.2544,314) 
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 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง -1≤ r ≤1 ความหมายของค่า r คือ 
  1. ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
  2. ค่า r เป็นบวก  แสดงวา่ x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
  3. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัและมี
ความสัมพนัธ์กนัมาก 
  4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง x และ y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกนั
และมีความสัมพนัธ์กนัมาก 
  5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ x และ  y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
  6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ  มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 ก าหนดให ้x  หมายถึง ตวัแปรอิสระ  y หมายถึง ตวัแปรตาม 
 ส าหรับเกณฑก์ารแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2544, 
316) ก าหนดดงัน้ี 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.91 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.71 - 0.90 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.31 - 0.70 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
  ถา้ค่า r มีค่ามากกวา่ 0.01 - 0.30 แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
  ถา้ค่า r มีค่าเท่ากบั 0 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานงานวิจยัท่ีว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการลกัษณะทาง
กายภาพมีความสัมพันธ์เก่ียวกับพฤติกรรม การตัดสินใจผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามัน Mr. 
ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของ 
เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดับนัยส าคัญ  0.05 ดังนั้ นจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H1 – H7) ก็ต่อเม่ือ r มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที่ 4.17    การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การตัดสินใจผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์
อย่างง่ายของเพยีร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)   

 
 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม 

Pearson 
Correlation 

Sig. (2- 
tailed) 

ระดับ
ความสัมพนัธ์ 

ผลการพสูิจน์
สมมติฐาน 

ตัวแปรต้น     
    1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ .422 .000* ระดบัปานกลาง ยอมรับ 
    2.ดา้นราคา .241 .000* ระดบัต ่า ยอมรับ 
    3. สถานท่ีตั้ง .453 .000* ระดบัปานกลาง ยอมรับ 
    4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด .074 .164 ระดบัต ่า ไม่ยอมรับ 
    5 .ดา้นบุคลากร .321 .000* ระดบัปานกลาง ยอมรับ 
    6. ลกัษณะทางกายภาพ .247 .000* ระดบัต ่า ยอมรับ 
    7.กระบวนการ .238 .010* ระดบัต ่า ยอมรับ 
ตัวแปรตาม     
     การตัดสินใจซ้ือซ ้ าสถาน
บริการน ้ามนั Mr.. ปิโตรเลียม   

.338 .000* ระดบัปานกลาง ยอมรับ 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
จากตารางท่ี  4.17 ตารางแสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Correlation) ท่ีระดับ

ความสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละปัจจัย โดยใช้สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ตวัแปรอิสระ ท่ีส่งผลต่อระดบัความสัมพนัธ์กบัตวัแปร
ตาม คือ พฤติกรรม การตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามนั Mr.. ปิโตรเลียม ในการบอกระดบัหรือ
ขนาดของความสัมพนัธ์ จะใชต้วัเลขของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ หากค่าสหสัมพนัธ์มีค่าเขา้ใกล ้
-1 หรือ 1 แสดงถึงการมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (Hinkle D.E. 1998) โดยค่า r แสดงถึงระดบั
ความสัมพนัธ์ เม่ือพิจารณาจากตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อระดับความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม คือ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามนั Mr.. ปิโตรเลียม พบว่าตวัแปรอิสระท่ีมีระดับ
ความสัมพัน ธ์ ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามัน  Mr.. ปิโตรเลียมท่ี มี
ความสัมพนัธ์สูงสุดคือ ความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง คือ  ด้านสถานท่ีตั้ง (r=.453**, sig=.000)   
รองลงมาคือ มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง คือ ด้านผลิตภัณฑ์  (r= .422** , sig= .000)                 
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มีความสัมพนัธ์ในระดับปานกลาง คือ ด้านบุคลากร (r= .321**,sig= .000)  มีความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่า คือ ลกัษณะทางกายภาพ (r = .247**, .000 )  มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า คือ ลกัษณะทาง
กายภาพ (r = .247**, .000) มีความสัมพันธ์ในระดับต ่า คือ  ด้านราคา (r = .241**, .000) และมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า คือ กระบวนการ  (r = .238**, .010) ตามล าดบัและยงัพบว่า ปัจจยัด้าน
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า (r = .074, .164)  ซ่ึงไม่มีความแตกต่างทางสถิติ 

ส่งผลต่อตวัแปรตาม ในการตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามัน Mr.. ปิโตรเลียมท่ีมี
ความสัมพนัธ์สูงสุดคือมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง  (r= .338**sig = .000) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
บทที ่5 

 
สรุป  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีเพื่อ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้บริการท่ีเลือกใช้บริการสถานบริการน ้ ามนั 
Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ ตั้ งแต่สองคร้ังข้ึนไป ผูว้ิจยัท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่ง ใชข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งไดม้าจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของทาโร่ 
ยามาเน่ (Taro, 1973, 727-728) ได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั จ  านวน 353 คน ซ่ึงได้
ขอ้สรุป ดงัน้ี 
 
สรุปผลการวจัิย  
 1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามขอ้มูลพื้นฐาน ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr.. ปิโตรเลียมใน
เขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน เป็นเพศชาย จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 68.60 
และเป็นเพศหญิง จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 31.40 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr.. ปิโตรเลียมใน
เขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน พบว่าส่วนใหญ่ มีอายุตั้งแต่  36-45 ปี จ  านวน 126 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.7รองลงมามีอายุตั้ งแต่ 26-35 ปี จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 31.70 อายุ 16-25 ปี 
จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 14.70 อายุมากกว่า 45 ปีข้ึนไป จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
และอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15 ปี จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80  ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรม
การซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 353 คน  
ส่วนใหญ่ แม่บ้าน/พ่อบา้น จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 38.20 รองลงมา ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพ
อิสระ จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 26.60 นกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 
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14.40 รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 อาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 27 คน  
คิดเป็นร้อยละ 7.60  และพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด  จงัหวดัเชียงใหม่ 
จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่ มี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 175 คน คิดเป็น           
ร้อยละ  49.60 รองลงมา น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30 
รายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 รายได ้ 30,001-40,000 บาท จ านวน  
23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และรายได้ มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.50 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั Mr.ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่ สมรส/อยู่ดว้ยกนั จ  านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 55.20  รองลงมา โสด 
จ านวน 125  คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 และหย่าร้าง/ม่าย/แยกกนัอยู่ จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.30 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
จ  านวน 353 คน ส่วนใหญ่ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 71.40  รองลงมา ปริญญาตรี 
จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 25.80  และสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 

2. แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการน ้ามัน Mr. 
ปิโตรเลยีม 

พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด                     
จงัหวดัเชียงใหม่  จ  านวน 353  คน พบว่า ส่วนใหญ่ นิยมผูเ้ขา้มาใช้บริการเขา้มาใช้บริการน ้ ามนั
ชนิดน ้ ามันดีเซล จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 78.20 เหตุผลท่ีมาใช้บริการมากกว่าสองคร้ัง            
ส่วนใหญ่ อยู่ใกล้บา้น จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 58.90  จ านวนคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการต่อเดือน 
ส่วนใหญ่ใช้บริการ มากกว่า 8 คร้ัง จ  านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 66.30 และผูมี้ส่วนในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการตดัสินใจดว้ยตนเองจ านวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ  81.30  
 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์ต่อการซ้ือซ ้าของ
ผู้ใช้บริการคุณภาพการสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม  
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  3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ า
ของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบั
มากท่ีสุดค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.52 
  3.2 ดา้นราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของ
ผูใ้ช้บริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่                
มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 
  3.3 สถานท่ี (Place) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ า
ของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่  
มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุดค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.48 

3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.84 
             3.5 บุคลากร (People) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือ
ซ ้ าของผูใ้ช้บริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามัน Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จังหวดั
เชียงใหม่ มีระดับความสัมพนัธ์รวมในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.42 
              3.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีระดบัความสัมพนัธ์รวมในระดบัมากท่ีสุด  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29  ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.45 
              3.7 กระบวนการ (Process) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดั
เชียงใหม่ มีระดับความสัมพนัธ์รวมในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.67 

ระดบัความสัมพนัธ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการคุณภาพการสถานบริการน ้ ามัน  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด                
จงัหวดัเชียงใหม่ทั้ ง 7 ปัจจัยพบว่า ระดับความสัมพันธ์มากท่ีสุดรวมทั้ งหมดอยู่ในระดับมาก                    
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.19 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.84 
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4.  การวิเคราะห์ระดับความสัมพันธ์เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจผู้ใช้บริการสถาน
บริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีม  

การวิเคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์เก่ียวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ สถานบริการ
น ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม พบว่า ระดบัความสัมพนัธ์มากท่ีสุดรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.22 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.52 

5. การวิเคราะห์สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient)       

ทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) ท่ีระดบัความสัมพนัธ์ของตวัแปรแต่
ละปัจจัย โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient)  ตัวแปรอิสระ ท่ีส่งผลต่อระดับความสัมพันธ์กับตัวแปรตาม คือ พฤติกรรม การ
ตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในการบอกระดบัหรือขนาดของความสัมพันธ์ 
จะใชต้วัเลขของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ หากค่าสหสัมพนัธ์มีค่าเขา้ใกล ้-1 หรือ 1 แสดงถึงการมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (Hinkle, 1998) โดยค่า r แสดงถึงระดบัความสัมพนัธ์ เม่ือพิจารณาจาก
ตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อระดบัความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถาน
บริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม พบวา่ตวัแปรอิสระท่ีมีระดบัความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมท่ีมีความสัมพนัธ์สูงสุดคือ ความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง 
คือ ดา้นสถานท่ีตั้ง (r=.453**, sig=.000) รองลงมาคือ มีความสัมพนัธ์ในระดบั  ปานกลาง คือ ดา้น
ผลิตภัณฑ์   (r= .422** , sig= .000) มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง คือ ด้านบุคลากร (r= 
.321**,sig= .000)  มีความสัมพันธ์ในระดับต ่า คือ ลักษณะทางกายภาพ (r = .247**, .000)  มี
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า คือ ลกัษณะทางกายภาพ (r = .247**, .000) มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
คือ ดา้นราคา (r = .241**, .000) และมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า คือ กระบวนการ                          (r 
= .238**, .010) ตามล าดบัและยงัพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
(r = .074, .164) ซ่ึงไม่มีความแตกต่างทางสถิติ 

ส่งผลต่อตวัแปรตาม ในการตดัสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามัน Mr.. ปิโตรเลียมท่ีมี
ความสัมพนัธ์สูงสุดคือมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง  (r= .338**sig = .000) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 
สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของ
ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียมท่ีแตกต่างกนั ผลการวจิยั พบวา่ 
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H1 : ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  ผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม  ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ยอมรับสมมติฐานในระดบั
ปานกลาง 

H2 : ปัจจยัดา้นราคา (Price)  ผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ยอมรับสมมติฐานในระดบัต ่า 

H3 : ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขต
อ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ยอมรับสมมติฐานในระดบั
ปานกลาง 

H4 : ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. 
ปิโตรเลียม  ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน  

H5 : ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม  ใน
เขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ยอมรับสมมติฐานในระดบั
ปานกลาง 

H6 : ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผูใ้ช้บริการสถานบริการ
น ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม  ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
ยอมรับสมมติฐานในระดบัต ่า 

H7 : ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียม
อ าเภอฮอดจงัหวดัเชียงใหม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ ายอมรับสมมติฐานในระดบัต ่า 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามัน Mr.. ปิโตรเลียม เขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 
ยอมรับสมมติฐานในระดบัปานกลาง 
 
อภิปรายผล 

1.  จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรม 
การซ้ือซ ้าของผู้ใช้บริการสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีมในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ผลการวิจยัพบวา่ การตดัสินใจของผูซ้ื้อท่ีไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ อาชีพ การศึกษา รูปแบบในการด ารงชีวิต                    
ในการซ้ือซ ้ าของผูใ้ชบ้ริการ สถานบริการน ้ามนั  Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด สามารถอธิบาย
ได้ว่ารูปแบบการใช้บริการการเติมน ้ ามนัสอดคลอ้งกบัรูปแบบการด ารงชีวิต ของสังคมและกลุ่ม
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อาชีพของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑ์ของบุคคลก็ข้ึนอยูก่บัแบบการด ารงชีวิต ตวัอยา่งแบบใน
การด ารงชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Kotler, 1997) และ 
ยงัสอดคลอ้งกบั Kotler and Amstrong (อา้งถึงใน ฐิตาภา  พรหมสวาสด์ิ, 2555) กล่าววา่ โอกาสทาง
เศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะมีผลกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ  ประกอบด้วย  
รายได ้ การออกทรัพย ์ อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงินการศึกษา  (Education) ผูท่ี้มี
การศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตข้ึนอยูก่บัวฒันธรรมของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑ์ของ
แต่ละบุคคลข้ึนอยูก่บัแบบแผนการด าเนินชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของสถาน
บริการน ้ ามนั  Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ส่วนใหญ่นิยมผูเ้ขา้มาใช้
บริการเข้ามาใช้บริการน ้ ามนัชนิดน ้ ามนัดีเซล จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 78.2 พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นท่ีอ าเภอฮอด และเดินทางสะดวกเป็นทางผ่านสามารถแวะเติม
น ้ ามนัท่ีเลือกเติมมากท่ีสุดคือน ้ ามนัดีเซล เน่ืองจากพาหนะคนในพื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นรถขนาดใหญ่ 
เช่น รถกระบะ รถบรรทุก รถไฟ เรือ ตวัน ้ามนัดีเซลจะมีความขน้หนืดกวา่น ้ามนัเบนซิน และคนใน
พื้นท่ีส่วนใหญ่ท าอาชีพเกษตรกรใช้ในการขนส่งสินคา้ออกไปจ าหน่ายขา้งนอกซ่ึง เหมาะกบัการ
ใชง้าน เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการมากกวา่สองคร้ัง ส่วนใหญ่อยูใ่กลบ้า้น จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.9 จ านวนคร้ังท่ีเข้าใช้บริการต่อเดือน ส่วนใหญ่ ใช้บริการ มากกว่า 8 คร้ัง จ  านวน 234 คน            
คิดเป็นร้อยละ 66.3 และผูมี้ส่วนในการตดัสินใจใช้บริการ ตดัสินใจด้วยตนเองจ านวน 287 คน          
คิดเป็นร้อยละ 81.3 ซ่ึงการตดัสินใจใช้บริการเติมน ้ ามนัซ ้ าอาจมีสาเหตุมาจาก ความเคยชินและ         
ท าเป็นนิสัยท่ีท าให้ผูรั้บบริการตดัสินใจง่ายข้ึน และท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิต
ไดดี้ข้ึนนิสัยในการซ้ือแตกต่างกนัไปตามระดบัของการเก่ียวขอ้ง และทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้ 
จึงจ าเป็นตอ้งเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตราสินคา้หรือความสอดคลอ้งกบั
ความต้องการใช้งานเป็นหลัก สอดคล้องกับวจนะ ภูผานี (2555) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคคือการเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการอ่ืน ๆ จากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงระดับของการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู ่3 ระดบัคือ การตดัสินใจตามความเคยชิน  การตดัสินใจท่ีจ ากดั และ
การตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง 

2. จากการศึกษาเป็นแนวทางการในการน าข้อมูลไปพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของสถานบริการน า้มัน Mr. ปิโตรเลยีมในเขตอ าเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่ 

ผลการวิจยัพบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรม
การซ้ือซ ้ าของผูใ้ช้บริการสถานบริการน ้ ามนั Mr. ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่                     
นั้นสามารถอธิบายได้ว่ารูปแบบการใช้บริการการเติมน ้ ามนัสอดคล้องกบัรูปแบบการด ารงชีวิต 
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ของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลก็ข้ึนอยู่กับแบบการ
ด ารงชีวิต ตวัอย่างแบบในการด ารงชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผู ้บ ริโภค (Kotler, 1997) และยงัสอดคล้องกับ (Kotler and Amstrong, 1996 อ้างถึงใน ฐิตาภา   
พรหมสวาสด์ิ, 2555) กล่าวว่า โอกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะมีผลกระทบต่อสินคา้และ
บริการท่ีตัดสินใจซ้ือประกอบกับ รายได้  อ านาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน                 
ส่วนการศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มี
การศึกษาต ่า และอาชีพ มีผลต่อการเลือกผลิตภณัฑ์ของแต่ละบุคคล  ข้ึนอยูก่บัแบบแผนการด าเนิน
ชีวิตท่ีเก่ียวข้องกับสินค้า รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า เช่น การใช้สถานบริการน ้ ามัน  Mr.. 
ปิโตรเลียมในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ส่วนใหญ่ นิยมผูเ้ขา้มาใช้บริการเขา้มาใช้
บริการน ้ ามนัชนิดน ้ ามนัดีเซล จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 78.2  พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นคนในพื้นท่ีอ าเภอฮอด และเดินทางสะดวกเป็นทางผา่นสามารถแวะเติมน ้ ามนัท่ีเลือกเติมมาก
ท่ีสุดคือน ้ ามันดีเซลเน่ืองจากพาหนะคนในพื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นรถขนาดใหญ่ เช่น รถกระบะ 
รถบรรทุก รถไฟ เรือ ตวัน ้ ามนัดีเซลจะมีความขน้หนืดกวา่น ้ามนัเบนซิน และคนในพื้นท่ีส่วนใหญ่
ท าอาชีพเกษตรกรใช้ในการขนส่งสินคา้ออกไปจ าหน่ายขา้งนอกซ่ึง เหมาะกบัการใช้งานเหตุผล
ท่ีมาใช้บริการมากกว่าสองคร้ังส่วนใหญ่ อยูใ่กลบ้า้น จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 58.9 จ านวน
คร้ังท่ีเขา้ใช้บริการต่อเดือน ส่วนใหญ่ ใช้บริการ มากกว่า 8 คร้ัง จ  านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.3 และผูมี้ส่วนในการตดัสินใจใชบ้ริการ ตดัสินใจดว้ยตนเองจ านวน 287คน คิดเป็นร้อยละ 81.3  
ซ่ึงการตดัสินใจใช้บริการเติมน ้ ามนัซ ้ าอาจมีสาเหตุมาจาก ความเคยชิน และท าเป็นนิสัยท่ีท าให้
ผูรั้บบริการตดัสินใจง่ายข้ึน และท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิตไดดี้ข้ึนนิสัยในการ
ซ้ือแตกต่างกันไปตามระดับของการเก่ียวข้องและทุ่มเทความพยายามกับสินค้า จึงจ าเป็นต้อง
เปรียบเทียบนิสัยการซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อหรือความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ใช้งานเป็นหลกั สอดคลอ้งกบั วจนะ  ภูผานี (2555) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือการ
เลือกผลิตภณัฑห์รือบริการอ่ืน ๆ จากทางเลือกท่ีมีอยูซ่ึ่งระดบัของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู ่
3 ระดบัการตดัสินใจตามความเคยชิน การตดัสินใจท่ีจ ากดั และการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง 

ส่วนพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างในการตัดสินใจซ้ือซ ้ าสถานบริการน ้ ามัน Mr. 
ปิโตรเลียม  ท่ีมีความสัมพันธ์สูงสุดความในระดับปานกลาง คือ  ด้านสถานท่ีตั้ ง (r=.453**, 
sig=.000) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์  มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ด้านบุคลากร                         
มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ด้านราคา              
มีความสัมพันธ์ในระดับต ่า และด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ในระดับต ่า  สอดคล้องกับ             
ฤดีรัตน์ สิทธิบริบูรณ์ (2558) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีส่วนประกอบส าคญัน ามา
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ประกอบการพิจารณาเพื่อ ก าหนดต าแหน่งของการบริการ และส่วนตลาดของธุรกิจบริการ แต่ละ
ส่วนของส่วนผสมการตลาดมี ความเช่ือมโยง และสอดคล้องกนัเพื่อให้การด าเนินงานดา้นตลาด 
ประสบความส าเร็จตาม วตัถุประสงค์ ซ่ึงประกอบด้วยหลกั 7P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ ส่งเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ 
(Adrian 2011 อ้างถึงใน ธีรกิติ ณ  อยุธยา, 2553, 68-88) และยงัพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์ในระดับต ่า ซ่ึงไม่มีความแตกต่างทางสถิติ สามารถอธิบายได้ว่า การ
ส่งเสริมการตลาดและการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้อนัใดอนัหน่ึงหรือ
ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบผสมผสานกนัโดยพิจารณาถึงความเหมาะสม ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่ง
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การขายโดยใชพ้นกังาน ผูใ้ห้บริการซ่ึงเป็นพนกังาน
ไปยงัลูกคา้โดยตรง ซ่ึง เรียกวา่การส่ือสารระหวา่งบุคคล โดยมีการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ห้บริการ
กบัลูกคา้เป็นการสร้าง ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั อาจเรียกว่า การมีส่วนร่วมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขนั สอดคล้องกบั ฮิเดยาโตแ้ละเซทยาต้ี Hidayato and Setyady (2014, 
88-98) ท่ีกล่าวว่า การมีส่วนร่วมของพนักงานในองค์กรหรือสมาชิกในองค์กรมีความส าคญักับ
องค์กรเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากสะทอ้นให้เห็นถึงความสามารถในการประสบความส าเร็จขององค์กร 
โดยน าแนวทางมาปรับใช้ตามบริบทท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป และเป็นการพฒันาองค์กร โดยมุ่งเน้นทุน
มนุษย ์อาศยัทุนทางปัญญา ทุนโครงสร้าง และ ทุนความสัมพนัธ์เขา้มาใช้ให้เกิดการเรียนรู้ร่วมกนั และ
ระดมสมอง พลงัความคิดสร้างสรรค์ของสมาชิกกลุ่ม จดัท าเป็นกระบวนการส าหรับด าเนินการเพื่อ
น าไปแกไ้ขปัญหาและพฒันาองคก์ร ธรรมชาติการรวมกลุ่มของวิสาหกิจชุมชนนั้นมาจากการความ
ใกลชิ้ดกนั ซ่ึงอาจจะเป็นกลุ่มชนในชุมชนเดียวกนั ดงันั้นความใกลชิ้ดและการร่วมไมร่้วมมือจึงมี
อยูสู่ง 
 สรุปไดว้่า ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคคือ ดา้นสถาน
ท่ีตั้ ง ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคลากร และลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของ
ผูใ้ชบ้ริการสถานบริการน ้ามนั Mr. ปิโตรเลียม ในเขตอ าเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอส าหรับผู้ประกอบการ  

1. ควรเพิ่มดา้นเติมขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด เช่น ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองมีการ
สะสมคะแนน เพื่อแลกเคร่ืองด่ืมฟรีแกว้ต่อไป   
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2.   ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัมากในเร่ืองของการลด  แลก  แจก แถมเพื่อเป็น
การกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภคเพิ่มข้ึน 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  1. ควรมีการศึกษาขอ้มูลในเชิงลึก เช่น มีการสัมภาษณ์ร่วมด้วย เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีมี
ความสมบูรณ์มากยิง่ข้ีน  

2. ศึกษาอิทธิพลสภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกันอาจส่งผลต่อพฤติกรรมการเข้ามาใช้
บริการเติมน ้ามนัต่อไป 
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ภำคผนวก  ก  
 

แบบสอบถำมกำรวจิัย 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr. ปิโตรเลยีม ในเขตอ ำเภอฮอด 

ค ำชีแ้จง โปรดท ำเคร่ืองหมำย √ ลงใน  (  )  หนำ้ขอ้ควำมท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่ำน 

1. เพศ 

1. ชำย    2. หญิง 

2. อำยุ 

1. ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 15 ปี  2. 16-25ปี    

 3. 26-35 ปี    4. 36-45 ปี    

 5. มำกกวำ่ 45 ปีข้ึนไป  

3. อำชีพ 

1. พนกังำนบริษทัเอกชน  2. รับรำชกำร/พนกังำนรัฐวสิำหกิจ  

 3. แม่บำ้น/พ่อบำ้น   4. ธุรกิจส่วนตวั/อำชีพอิสระ  

5. นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษำ  6.  อ่ืนๆ ระบุ   

4. รำยได้เฉลีย่ต่อเดือน 

1. นอ้ยกวำ่หรือเท่ำกบั 10,000 บำท       

2. 10,001-20,000 บำท  

3. 20,001-30,000 บำท 

4. 30,001-40,000 บำท    

5. มำกกวำ่ 40,001 บำทข้ึนไป 

5. สถำนภำพ 

1. โสด  2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั  3. หยำ่ร้ำง/ม่ำย/แยกกนัอยู ่

6. ระดับกำรศึกษำ 

1. ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 2. ปริญญำตรี  3. สูงกวำ่ปริญญำตรี 



71 

 

ส่วนที ่2 แบบสอบถำมเกีย่วกับพฤติกรรมกำรซ้ือซ ้ำ ของผู้ใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr.

ปิโตรเลียม 

ค ำช้ีแจง โปรดท ำเคร่ืองหมำย √ ลงใน   หนำ้ขอ้ควำมท่ีท่ำนคิดวำ่มีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือซ ้ ำ

ของผูใ้ชบ้ริกำรสถำนบริกำรน ้ำมนั Mr.ปิโตรเลียมในเขตอ ำเภอฮอด จงัหวดัเชียงใหม่ 

 

1. ท่ำนเข้ำมำใช้บริกำรน ำ้มันชนิดใด(ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

1.แก็สโซฮอล ์95  2.แก็สโซฮอล ์91    

 3.ดีเซล   4.อ่ืนๆ โปรดระบุ  

2. เหตุผลทีม่ำใช้บริกำรมำกกว่ำสองคร้ัง 

1.คุณภำพของน ้ำมนั  2. รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำ      

 3.อยูใ่กลบ้ำ้น  4.อยูใ่กลท่ี้ท ำงำน   

5.เป็นทำงผำ่นประจ ำ  6.อ่ืนๆ โปรดระบุ      

3.  จ ำนวนคร้ังที่เข้ำใช้บริกำรต่อเดือน 

1.1-2 คร้ัง   2.3-4 คร้ัง       

 3.5-6 คร้ัง   4.7-8 คร้ัง     

 5.มำกกวำ่ 8 คร้ัง 

4. ผู้มีส่วนในกำรตัดสินใจใช้บริกำร 

1.ตดัสินใจตนเอง  2.สมำชิกในครอบครัว   

 3.ท่ีท ำงำน   4.อ่ืนๆโปรดระบุ
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ส่วนที ่3 แบบสอบถำมเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรซ้ือซ ้ำของ

ผู้ใช้บริกำร 

ค ำช้ีแจง  โปรดท ำเคร่ืองหมำย √  ลงในช่องท่ีท่ำนคิดว่ำปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมี

ควำมสัมพนัธ์ต่อกำรซ้ือซ ้ ำของผูใ้ช้บริกำรสถำนบริกำรน ้ ำมนั Mr.ปิโตรเลียมในเขตอ ำเภอฮอด 

จงัหวดัเชียงใหม่ 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรซ้ือซ ้ำ                        
ของผู้ใช้บริกำร สถำนบริกำรน ้ำมัน Mr.ปิโตรเลยีม 

ในเขตอ ำเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ 

ระดบัควำมสัมพนัธ์ 
มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

1.ผลติภัณฑ์ (Product)      
1.1 คุณภำพของน ้ำมนัมีควำมน่ำเช่ือถือ      
1.2 น ้ำมนัมีหลำยชนิดตรงกบัควำมตอ้งกำร           
2. รำคำ (Price)       
2.1  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบัคุณภำพท่ีท่ำนไดรั้บ           
2.2  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบัระยะทำงท่ีเขำ้มำใช้
บริกำร 

          

3. สถำนที ่(Place)       
3.1 ท ำเลท่ีตั้งอยูใ่กลใ้นกำรมำใชบ้ริกำร           
3.2 ช่องทำงเขำ้ออกสถำนบริกำรมีควำมสะดวก
ปลอดภยั 

     

3.3 จ ำนวนหวัจ่ำยและช่องทำงจอดรถมีจ ำนวน
เพียงพอ 

          

4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)       
4.1 แถมน ้ำด่ืมเม่ือเติมน ้ำมนัครบ 700 บำท           
4.2 แจกหมวกและแกว้น ้ำตอนส้ินปี           
4.3 มีส่วนร่วมสนบัสนุนกิจกรรมร่วมกบัชุมชน           
5. บุคลำกร (People)       
5.1 พนกังำนมีกำรแต่งกำยสะอำดเหมำะสม           
5.2 พนกังำนมีควำมสุภำพ อธัยำศยัดีเป็นมิตร มีกำร 
กล่ำวสวสัดี/ขอบคุณ 
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ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรซ้ือซ ้ำ                        
ของผู้ใช้บริกำร สถำนบริกำรน ้ำมัน Mr.ปิโตรเลยีม 

ในเขตอ ำเภอฮอด จังหวัดเชียงใหม่ 

ระดบัควำมสัมพนัธ์ 
มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 

5.3พนกังำนมีควำมเอำใจใส่ และกระตือรือร้นในกำร
ใหบ้ริกำร 

          

5.4 พนกังำนใหบ้ริกำร กำรเช็ดกระจกเติมลม           
6.ลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence)       
6.1  มีควำมรู้สึกปลอดภยัเม่ือเขำ้ใชบ้ริกำร เช่น มี
กลอ้งวงจรปิด,มีถงัดบัเพลิง 

           

6.2  มีแสงไฟสวำ่ง ป้ำยทำงเขำ้เห็นไดช้ดั       
6.3  มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั       
6.4  มีกำรจดัตกแต่งบรรยำกำศภำยในสถำนบริกำร
สวยงำมสะอำด และร่มร่ืน 

           

6.5  มีหอ้งสุขำสะอำดและจ ำนวนเพียงพอ       
7. กระบวนกำร (Process)       
7.1  มีกระบวนกำรกำรบริกำรท่ีสะดวก รวดเร็ว            
7.2  กระบวนกำรกำรรับช ำระเงินและทอนเงินท่ี
รวดเร็วและ ถูกตอ้งแม่นย  ำ 

           

 
ส่วนที ่4ค ำถำมเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรกลบัมำผู้ใช้บริกำร 
1. ทุกคร้ังที่ท่ำนใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr.ปิโตรเลยีม ท่ำนรู้สึกอย่ำงไร 

รู้สึกดีอยำ่งมำก  :  :  :  :  ไม่รู้สึกดีอยำ่งมำก 
 5  4  3  2  1  

 
2. ในอนำคตท่ำนจะกลบัมำใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr.ปิโตรเลียมต่อไปอกีหรือไม่ 

มำใชบ้ริกำรแน่นอน  :  :  :  :  ไม่มำใชบ้ริกำรแน่นอน 
 5  4  3  2  1  
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3. ในอนำคตท่ำนจะแนะน ำบุคคลทีท่่ำนรู้จักให้มำใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr.ปิโตรเลยีม
หรือไม่ 

แนะน ำแน่นอน  :  :  :  :  ไม่แนะน ำแน่นอน 
 5  4  3  2  1  

ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
           
           
           
           
           
            

 

***ขอบพระคุณทุกท่ำนทีก่รุณำตอบแบบสอบถำม*** 
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ภำคผนวก ข  
 

แบบประเมิน IOC 
 

กำรพจิำรณำเคร่ืองมือแบบแสดงควำมคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิทีม่ีต่อ 

         งำนวจัิย เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือซ ้ำ   
ของผู้ใช้บริกำรสถำนบริกำรน ำ้มัน Mr. ปิโตรเลยีมในเขตอ ำเภอฮอด จังหวดัเชียงใหม่  

จำกของผูเ้ช่ียวชำญ จ ำนวน  3 ท่ำนไดแ้ก่ ท่ำนท่ี1 ผูช่้วยศำสตรำจำรย ์ดร.ศุภฤกษ ์ธำรำพิทกัษว์งศ ์
ท่ำนท่ี2 อำจำรย ์ดร.กลัยำ  ใจรักษ ์ ท่ำนท่ี 3 อำจำรย ์ดร.นทัธ์หทยั เถำตระกูล โดยใชด้ชันีควำม
สอดคลอ้งระหวำ่งขอ้ค ำถำมกบัจุดประสงค ์ 

(Index of Item-Objective Congruence : IOC) 

 

รายละเอยีด 
ผู้เช่ียวชาญ 

SUM 
(X) 

SUM 
(x)/n 

ท่ำนท่ี 
1 

ท่ำนท่ี 
2 

ท่ำนท่ี 
3 

1.ผลติภัณฑ์ (Product)           
1.1 คุณภำพของน ้ำมนัมีควำมน่ำเช่ือถือ 1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  
1.2 น ้ำมนัมีหลำยชนิดตรงกบัควำม
ตอ้งกำร 

1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  

2. รำคำ (Price)           
2.1  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบั
คุณภำพท่ีท่ำนไดรั้บ 

1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  

2.2  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบั
ระยะทำงท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำร 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 

3. สถำนที ่(Place)           
3.1 ท ำเลท่ีตั้งอยูใ่กลใ้นกำรมำใชบ้ริกำร 1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 
3.2 ช่องทำงเขำ้ออกสถำนบริกำรมีควำม
สะดวกปลอดภยั 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 
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รายละเอยีด 
ผู้เช่ียวชาญ 

SUM 
(X) 

SUM 
(x)/n 

ท่ำนท่ี 
1 

ท่ำนท่ี 
2 

ท่ำนท่ี 
3 

3.3 จ ำนวนหวัจ่ำยและช่องทำงจอดรถมี
จ ำนวนเพียงพอ 

0.00 1.00 1.00 0.67  2/3 

4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)           
4.1 แถมน ้ำด่ืมเม่ือเติมน ้ำมนัครบ 700 
บำท 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 

4.2 แจกหมวกและแกว้น ้ำตอนส้ินปี 1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 
4.3 มีส่วนร่วมสนบัสนุนกิจกรรมร่วมกบั
ชุมชน 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 

5. บุคลำกร (People)           
5.1 พนกังำนมีกำรแต่งกำยสะอำด
เหมำะสม 

1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  

5.2 พนกังำนมีควำมสุภำพ อธัยำศยัดีเป็น
มิตร มีกำร กล่ำวสวสัดี/ขอบคุณ 

1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  

5.3พนกังำนมีควำมเอำใจใส่ และ
กระตือรือร้นในกำรใหบ้ริกำร 

0.00 1.00 1.00 0.67 2/3  

5.4 พนกังำนใหบ้ริกำร กำรเช็ดกระจก
เติมลม 

1.00 1.00 1.00 1.00 3/3  

6.ลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical 
Evidence) 

          

6.1  มีควำมรู้สึกปลอดภยัเม่ือเขำ้ใช้
บริกำร เช่น มีกลอ้งวงจรปิด,มีถงัดบัเพลิง 

0.00 1.00 1.00 0.67 2/3  

6.2  มีแสงไฟสวำ่ง ป้ำยทำงเขำ้เห็นไดช้ดั 1.00 0.00 1.00 0.67  2/3 
6.3  มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั 1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 
6.4  มีกำรจดัตกแต่งบรรยำกำศภำยใน
สถำนบริกำรสวยงำมสะอำด และร่มร่ืน 

1.00 1.00 1.00 0.67 2/3  
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รายละเอยีด 
ผู้เช่ียวชาญ 

SUM 
(X) 

SUM 
(x)/n 

ท่ำนท่ี 
1 

ท่ำนท่ี 
2 

ท่ำนท่ี 
3 

6.5  มีหอ้งสุขำสะอำดและจ ำนวนเพียงพอ 1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 
7. กระบวนกำร (Process)           
7.1  มีกระบวนกำรกำรบริกำรท่ีสะดวก 
รวดเร็ว 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 

7.2  กระบวนกำรกำรรับช ำระเงินและ
ทอนเงินท่ีรวดเร็วและ ถูกตอ้งแม่นย  ำ 

1.00 1.00 1.00 1.00  3/3 

ค่ำเฉลีย่ IOC 0.90 0.90 1.00 0.93   
 
อำ้งอิงจำก:โรวเินลลี และแฮมเบิลตนั (Rovinelli and Hambleton, 1977 : 4960)     

หมำยเหตุ มีเกณฑใ์นกำรพิจำรณำใหค้ะแนน ดงัน้ี  

   ให ้    1  เม่ือแน่ใจวำ่ขอ้ค ำถำมมีควำมสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์ 

        0  เม่ือไม่แน่ใจวำ่ขอ้ค ำถำมมีควำมสอดคลอ้งกบัจุดประสงคห์รือไม่  

                   -1  เม่ือแน่ใจวำ่ขอ้ค ำถำมไม่สอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์  
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ภำคผนวก ค  
 

แบบประเมิน Cronbach’s  alpha  coefficient 
 

 วิธีหำ  ค่ำสมัประสิทธ์ิอลัฟ่ำ (Alpha Coefficient)  ตำมวิธี 
Cronbach’s Alpha Method น ำขอ้บกพร่องท่ีไดวิ้เครำะห์ในขอ้ค ำถำมมำท ำกำร
ปรับปรุงแกไ้ข เพ่ือใหข้อ้ค ำถำมมีควำมสมบูรณ์ยิง่ข้ึนก่อนจะน ำไปใชเ้พ่ือเกบ็
ขอ้มูลจริงจำกกลุ่มตวัอยำ่งแบบประเมิน Cronbach’s  alpha  coefficient 

รายละเอยีด ค่ำ Cronbach’s Alpha 
 

1.ผลติภัณฑ์ (Product)   
1.1 คุณภำพของน ้ำมนัมีควำมน่ำเช่ือถือ 0.93 
1.2 น ้ำมนัมีหลำยชนิดตรงกบัควำมตอ้งกำร  
2. รำคำ (Price)  
2.1  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบัคุณภำพท่ีท่ำนไดรั้บ 0.87 
2.2  รำคำน ้ำมนัคุม้ค่ำเม่ือเทียบกบัระยะทำงท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำร  
3. สถำนที ่(Place)  
3.1 ท ำเลท่ีตั้งอยูใ่กลใ้นกำรมำใชบ้ริกำร  
3.2 ช่องทำงเขำ้ออกสถำนบริกำรมีควำมสะดวกปลอดภยั  
3.3 จ ำนวนหวัจ่ำยและช่องทำงจอดรถมีจ ำนวนเพียงพอ  
4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  
4.1 แถมน ้ำด่ืมเม่ือเติมน ้ำมนัครบ 700 บำท  
4.2 แจกหมวกและแกว้น ้ำตอนส้ินปี 0.89 
4.3 มีส่วนร่วมสนบัสนุนกิจกรรมร่วมกบัชุมชน  
5. บุคลำกร (People)  
5.1 พนกังำนมีกำรแต่งกำยสะอำดเหมำะสม  
5.2 พนกังำนมีควำมสุภำพ อธัยำศยัดีเป็นมิตร มีกำร กล่ำว
สวสัดี/ขอบคุณ 

0.92 
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รำยละเอยีด 
ค่ำ Cronbach’s Alpha 

 
5.3พนกังำนมีควำมเอำใจใส่ และกระตือรือร้นในกำรใหบ้ริกำร  

5.4 พนกังำนใหบ้ริกำร กำรเช็ดกระจกเติมลม  

6.ลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence)  
6.1  มีควำมรู้สึกปลอดภยัเม่ือเขำ้ใชบ้ริกำร เช่น มีกลอ้งวงจรปิด
,มีถงัดบัเพลิง 

 

6.2  มีแสงไฟสวำ่ง ป้ำยทำงเขำ้เห็นไดช้ดั 0.84 
6.3  มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยั  
6.4  มีกำรจดัตกแต่งบรรยำกำศภำยในสถำนบริกำรสวยงำม
สะอำด และร่มร่ืน 

 

6.5  มีหอ้งสุขำสะอำดและจ ำนวนเพียงพอ  

7. กระบวนกำร (Process)  

7.1  มีกระบวนกำรกำรบริกำรท่ีสะดวก รวดเร็ว 0.91 
7.2  กระบวนกำรกำรรับช ำระเงินและทอนเงินท่ีรวดเร็วและ 
ถูกตอ้งแม่นย  ำ 

 

 Cronbach’s Alpha 0.89 
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