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ทราบถึงจุดออน จุดแข็งของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต เพื่อที่จะไดนําขอมูลมาปรับปรุงแกไข 

เพื่อใหลูกคาหันมาใชบริการเพิ่มมากข้ึน 
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Abstract 

 

 The objectives of this study were 1) to study personal factors affecting economic and social 

aspects of a car wash service center; 2) to study the behaviors prevalent in the car wash service 

center; and 3) to study the level of satisfaction towards the marketing strategy of the car wash 

service classified by personal factors. The population used in the study consists of 460 persons in 

Hat Yai city municipality, Songkhla province and a questionnaire was used for data collection. 

The statistics used for data analysis included frequencies, percentages, mean, standard deviation, 

t-test, and F-test. 

 The findings were as follows: 

 1. The majority of the respondents were male, in the age range of 35-60. Their highest 

education was a bachelor’s degree. Most of them were employed and had average monthly incomes 

between 15,001–20,000 baht. The lifetime of their cars was 3-4 years. Furthermore, they tended 

to go to the car wash center closer to their house alone. 

 2. The respondents were “very satisfied” with car wash centers based on the four P’s 

marketing mix, except the workers were “fairly satisfied.” 

 3. The differences of respondents’ service satisfaction, according to gender, age, marital 

status, levels of education, monthly income, occupation, and lifetime of cars,  were significantly 

different at the 0.01 level.  

 The study suggests that 1) staff development at the service center is necessary; 2) the service 

center should study more about the needs of the customers and provide necessary services to them; 

and 3) the center should know their own strengths and weaknesses in order to improve their services. 
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7 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานบริการ............. 
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8 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานราคา................ 
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9 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาด 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย............................................................................ 
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10 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาด 

 ดานการสงเสริมการตลาด............................................................................... 
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11 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาด 

 ดานพนักงานผูใหบริการ............................................................................... 
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12 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดาน 

 สภาพแวดลอมทางกายภาพ........................................................................... 
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13 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาด 

 ดานกระบวนการใหบริการ........................................................................... 
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(7) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง หนา 

14 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ...... 
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15 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุ...... 
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16 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย.ุ..................................... 
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17 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย.ุ..................................... 
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18 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย.ุ..................................... 
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19 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอายุ............................................ 
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20 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย.ุ......................................
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21 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย…ุ……………  
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22 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย.ุ......................................
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23 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม

สถานภาพการสมรส......................................................................................... 

 

 

69 

24 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส...................

 

71 

25 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส.................. 
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(8) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง หนา 

26 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส.................. 
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27 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส.................. 

 

74 

28 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส.................. 
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29 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตาม 

 สถานภาพการสมรส......................................................................................... 
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30 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส.................. 

 

77 

31 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม 

 ระดับการศึกษา.................................................................................................. 

 

 

78 

32 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา........................................... 

 

79 

33 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา.......................................... 

 

80 

34 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา................... 

 

81 

35 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา................... 

 

82 

36 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา....................

 

83 

37 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตาม 

 ระดับการศึกษา................................................................................................. 
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(9) 
 

 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง หนา 

38 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา................... 
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39 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม 

 รายไดตอเดือน.................................................................................................. 
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40 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

88 

41 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

89 

42 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

90 

43 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

91 

44 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

92 

45 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน....... 

 

93 

46 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน........................... 

 

94 

47 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล 

 นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ........ 

 

95 

48 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการ 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ......................................... 
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49 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ......................................... 
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(10) 
 

 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตาราง หนา 

50 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ......................................... 
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51 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ......................................... 
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52 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 

 ปจจุบันรถยนตไดเขามามีบทบาทสําคัญตอการดํารงชีวิตของมนุษย ถึงแมวารถยนตจะเปน

ปจจัยภายนอก ท่ีนอกเหนือจากความตองการพื้นฐานของมนุษยคือ ปจจัย 4 ไดแก อาหาร เครื่องนุงหม 

ท่ีอยูอาศัยและยารักษาโรคก็ตาม แตความตองการรถยนตของผูคนยังมีอยูมาก สาเหตุเน่ืองจากรถยนต

ไดใหความสะดวกสบายและความรวดเร็วในการเดินทาง นอกจากน้ีแลวยังเปนเครื่องวัดฐานะของ

ผูขับขี่อีกทางหน่ึงดวย สงผลใหมียอดรถยนตใหมเพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง ซึ่ง ณ วันที ่31 ธันวาคม พ.ศ. 2556 

มีสถิติจํานวนรถจดทะเบียนใหมตามกฎหมายวาดวยรถยนต และกฎหมายวาดวยการขนสงทางบก  

ป พ.ศ. 2556  สํานักงานขนสงจังหวัดสงขลา จํานวน 71,730 คัน (กรมการขนสงทางบก, 2556)  

รถยนตเหลานี้ไมวาใหมหรือเกานั้นตางตองการ การบํารุงดูแลรักษาทั้งสิ้นทําใหผูเปนเจาของตอง

ใหความเอาใจใสดูแลเปนพิเศษโดยเฉพาะเรื่องความสะอาด   

 ธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตมีแนวโนมการเติบโตเพิ่มขึ้น  เน่ืองจากวิถีชีวิตของผูคนท่ี

เปล่ียนแปลงไป โดยมีการดําเนินชีวิตที่เรงรีบมากขึ้นจนทําใหไมมีเวลาในการดูแลรักษาทําความสะอาดรถ 

ประกอบกับการเติบโตของสังคมเมือง ทําใหขนาดของท่ีพักอาศัยมีพื้นท่ีเล็กลง สงผลใหสถานท่ีและ

ความสะดวกในการดูแลรักษาทําความสะอาดรถนั้นลดนอยลงไป  นอกจากน้ีในภาพรวมของธุรกิจ

บริการลางอัดฉีดรถยนตยังมีแนวโนมการเติบโตตามปริมาณรถยนตในประเทศ  ซึ่งมีการขยายตัว

เพิ่มขึ้นอยางตอเน่ืองตามการเติบโตของสภาวะเศรษฐกิจ  และจากนโยบายรถคันแรก รวมถึงนโยบาย

ขึ้นคาแรงขั้นตํ่าเปน 300 บาทและจบปริญญาตรีเงินเดือน 15,000 บาท ของรัฐบาลนายกรัฐมนตรียิ่งลักษณ  

ชินวัตร ในป พ.ศ.2555 (สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย, 2557) ทําใหรายไดประชากรเพิ่ม

มากขึ้นคนจึงหันมาออกรถใหมเพื่ออํานวยความสะดวกสบายใหตัวเองและคนในครอบครัวเพิ่ม

มากขึ้นจึงชวยสงผลใหยอดขายรถภายในประเทศไทยเติบโตขึ้นอยางมาก  เม่ือยอดขายรถยนต

เติบโตขึ้นทําใหธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตมีแนวโนมท่ีจะเติบโตขึ้นตามไปดวย แตอยางไร

ก็ตามไมวาสภาพรถจะเปนอยางไร  รถทุกคันจําเปนตองไดรับการดูแลรักษาทําความสะอาดท้ังสิ้น 

จากปจจัยดังกลาวขางตนสงผลใหศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตยังมีโอกาสเติบโตไดอยางตอเน่ือง 



2 
 

 จากการเพิ่มขึ้นของรถยนตสงผลใหมีผูประกอบการรายใหมใหความสนใจในการเปด

บริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตเปนจํานวนมากขึ้นดวยเชนกัน อาจเปนเพราะในเบื้องตนการลงทุน

อาจไมตองอาศัยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมากนัก  ประกอบกับเปนธุรกิจบริการท่ีมีผลตอบแทนสูง 

จํานวนลูกคามีอัตราการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  อีกทั้งการเขาสูธุรกิจทําไดงายทั้งท่ีเปนศูนยบริการ

ท่ัวไป และในแบบเฟรนไชส ตลาดเปาหมายของศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตคือ ผูบริโภคท่ีมี

สถานที่ทํางานอยูตามอาคารสํานักงานตาง ๆ หรือผูโภคท่ีมีท่ีอยูอาศัยเปนทาวนเฮาสหรือบานเดี่ยว 

ซึ่งอยูในเขตท่ีมีความหนาแนนของประชากร ธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตสวนมากจะเสนอ

บริการดูแลรักษารถยนตในดานบริการลางรถ บริการขัดเคลือบสีรถยนต บริการซักพรมและเบาะ 

บริการเปล่ียนถายนํ้ามันเครื่องและไสกรองน้ํามันเครื่อง และบริการเบ็ดเตล็ดท่ัวไป พรอมใหความรู

ในดานการใชผลิตภัณฑแกลูกคาควบคูกันไปดวย โดยมีคาบริการที่เทียบเทากับราคาตลาดบวกดวย

มูลคาเพิ่มของความสะดวก เรียบรอย ท่ีลูกคาไดรับ  

     เทศบาลนครหาดใหญเปนเมืองท่ีเจริญในหลาย  ๆดาน ท้ังในดานเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม 

เทศบาลนครหาดใหญเปนศูนยกลางแหลงธุรกิจในภาคใตมีประชาชนอาศัยกันอยางหนาแนน โดย

ในป พ.ศ.2554  มีประชากรอาศัยรวมทั้งหมด  255,277 คน (เทศบาลนครหาดใหญ, 2554) ในเทศบาล

นครหาดใหญมีรถยนตสวนบุคคลเพิ่มขึ้นจํานวนมาก เห็นไดจากสภาวะการจราจรติดขัดในชั่วโมง

เรงดวนท้ังเชาและเย็น  

 ในปจจุบันในเทศบาลนครหาดใหญมีธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตเปนจํานวนมาก 

และเทศบาลนครหาดใหญ จงัหวัดสงขลาน้ันมีสภาพการแขงขันของศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตมี

ความรุนแรงมากขึ้น เน่ืองจากธุรกิจดังกลาวเกิดขึ้นมากมาย ไมวาเปนศูนยบริการดูแลรักษาทําความสะอาด

รถโดยเฉพาะ ศูนยบริการในสถานีบริการนํ้ามัน  ศูนยบริการท่ีใชเครื่องลางอัตโนมัติ และรานที่มี

บริการตามอาคารท่ีจอดรถตาง ๆ จึงทําใหลูกคามีโอกาสเลือกใชบริการทดแทนกันไดตามความตองการ 

ซึ่งศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในแตละที่จะมีการบริการท่ีแตกตางกันไป    

 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับการสวนประสมทางการตลาดทางการตลาด

ท่ีเหมาะสมของศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งจะชวย

ในการปรับปรุงและแกไขการปฏิบัติงานใหตอบสนองกับความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น รวมไป

ถึงเพื่อเปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาบริการลางอัดฉีดรถยนตใหเกิดประโยชนสูงสุด เพิ่มโอกาส

ในการแขงขันเพื่อความอยูรอดของธุรกิจในสภาวะท่ีมีการแขงขันที่สูงข้ึน สรางความไดเปรียบใน

ดานการแขงขันของธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต และยังเปนประโยชนตอผูประกอบการรายใหม

ท่ีจะเขามาดําเนินธุรกิจตอไป 
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วัตถุประสงคการวิจัย 

 

 1.  เพื่อศึกษาลักษณะโดยท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคมของผูใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 3.  เพื่อเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีด

รถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามลักษณะท่ัวไปทางเศรษฐกิจและ

สังคม และพฤติกรรมของผูใชบริการ 

 

คําถามการวิจัย  

 

 1. ลักษณะท่ัวไปของผูใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาเปนอยางไร 

 2.  พฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลาของผูใชบริการเปนอยางไร 

 3.  ระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาเปนอยางไร  

 

สมมติฐานการวิจัย 

 

 ระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาแตกตางกันเม่ือจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรม

ของผูใชบริการ 
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ขอบเขตการวิจัย  

 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  การเลือกประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  

 

 2. ขอบเขตตัวแปร 

  ตัวแปรอิสระ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ประเภทรถยนต อายุการใชงาน

รถยนต และพฤติกรรมการใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

  ตัวแปรตาม ไดแก ระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 

 3. ขอบเขตเน้ือหา 

  ผูวิจัยไดศึกษาเน้ือหาเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต 7 ดาน 

ไดแก การบริการ ราคา ชองทางจัดหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงานใหบริการ สภาพแวดลอม

ทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ   

 

 4. ขอบเขตระยะเวลา 

  ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ีมาใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในระยะเวลา ปพุทธศักราช 2557 

 

วิธีดําเนินการวิจัย   

 

 1. ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูที่มาใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  (ยังไมทราบจํานวนประชากร) 

 2. ใชวิธีรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เขาใชบริการบริการศูนยบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

ตอนท่ี  1  เปนแบบสอบถามขอมูลทั่วไป เชน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

เปนตน 

ตอนท่ี  2  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชศูนยบริการ ลาง อัด ฉีดรถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

ตอนท่ี  3  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความพึงพอใจที่มีผลตอสวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 ระดับความพึงพอใจตอสวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจศูนยบริการลางอัด

ฉีดรถยนต 

- การบริการ  

- ราคา  

- ชองทางจัดหนาย  

- การสงเสริมการตลาด  

- พนักงานใหบริการ  

- สภาพแวดลอมทางกายภาพ 

- กระบวนการใหบริการ  

 

ตัวแปรตาม 

 กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต   ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

ปจจัยสวนบุคคล 

   -  เพศ   

   -  อายุ 

   -  สถานภาพ 

   -  ระดับการศึกษา 

   -  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  -  อาชีพ 

   -  อายุการใชงานรถยนต 

ตัวแปรอิสระ 

 

พฤติกรรมการใชบริการของธุรกิจบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต 

  
-  การเลือกใชบริการ  

-  เหตุผลในการเลือกใชบริการ 

- ผูมีสวนรวมในการใชบริการ 
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นิยามศัพทเฉพาะ  

 

เพื่อใหเกิดความเขาใจท่ีตรงกันระหวางผูอานผลงานวิจัยและผูวิจัย จึงไดใหคํานิยามศัพท

เฉพาะไวดังนี้ 

    1. ธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต หมายถึง รานหรือสถานที่ท่ีใหบริการทําความสะอาดลางอัดฉีด

รถยนตลางเครื่องยนต เปล่ียนน้ํามันเครื่อง อัดจารบี เติมนํ้ามันเบรก เปนตน  

   2. ธุรกิจบริการ หมายถึง ธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา เทาน้ัน 

 3. บริการลางอัดฉีดรถยนต หมายถึง การลางรถยนตดวยแชมพูลางรถ พรอมกับฉีดน้ําดวย

ความแรงสูงท่ีชวงลางของรถยนตและลางหรือขัดเครื่องยนต หลังจากน้ันจะเช็ดทําความสะอาด ดูดฝุน

ท้ังภายนอกและภายในรถยนต รวมท้ังเช็ดเบาะดวยนํ้ายาและอัดจารบีในสวนอุปกรณของรถยนตเทาท่ี

จําเปน  

 4. ผูใชบริการ หมายถึง ผูท่ีเขามาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา  

 5. ความถ่ีในการใชบริการ หมายถึง จํานวนครั้งการตัดสินใจเขาใชบริการของผูใชบริการ

ธุรกิจลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 6. ปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ประเภทรถยนต 

อายุการใชงานของรถยนต 

 7. ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกหรือทัศนคติของบุคคลท่ีมีบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จะเกิดขึ้นเม่ือความตองการของบุคคลไดรับการตอบสนอง

หรือบรรลุจุดมุงหมายในระดับหน่ึง ความรูสึกดังกลาวจะลดลงหรือไมเกิดขึ้น หากความตองการหรือ

จุดมุงหมายนั้น ไมไดรับการตอบสนอง  

 8. ระดับความพึงพอใจ หมายถึง ระดับความรูสึกของลูกคาท่ีไดรับการบริการ ซึ่งแบงออกเปน 

5 ระดับ คือ นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก และ มากที่สุด  

 9. สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สวนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแก ดาน

บริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและการสื่อสารทาง

การตลาด ดานกระบวนการจัดการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

 10. บริการ (Service) หมายถึง กิจกรรมหรือการดําเนินงานใด ๆ ท่ีบุคคลในฝายหน่ึงสามารถ

นําเสนอใหกับบุคคลอ่ืน โดยท่ีกิจกรรมหรือการดําเนินงานน้ัน ๆ ไมสามารถจับตองได ในท่ีนี้หมายถึง

บริการลางอัดฉีดรถยนต 
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 11. ราคา (Price) หมายถึง เปนสวนที่เก่ียวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและสวนประสม

ทางการตลาดตาง ๆ ในการใหบริการลางอัดฉีดรถยนต 

 12. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตท่ีใหบริการลางอัดฉีด

รถยนต แกผูท่ีเขามาใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  

 13. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ชองทางในการใหบริการของศูนยบริการ

ลางอัดฉีดรถยนตไปสูผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต โดยการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานผูใหบริการ

รวมถึง การสรางแรงจูงใจใหผูใชบริการกลับมารับบริการอีกในครั้งตอไป เชน การสะสมจํานวน

การเขารับบริการลางอัดฉีดรถยนต 10 ครั้ง เพื่อแลกฟรี 1 ครั้ง เปนตน  

 14. พนักงานผูใหบริการ (People) หมายถึง บุคคลที่ทําหนาท่ีในการลางอัดฉีดรถยนต โดย

พนักงานที่คัดเลือกและฝกอบรมมาอยางดีชวยในการใหคําแนะนําบริการ  

 15. สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสรางคุณภาพโดยรวมเพื่อ

การพัฒนาและจัดหารูปแบบในการติดตอใหตรงกับคุณคาในการรับรู เพื่อทําใหผูใชบริการลางอัดฉีด

รถยนตไดรับความสะดวกสบาย และไดรับการบริการที่ดีที่สุดโดยครอบคลุมถึงสภาพแวดลอมตาง  ๆ

มาเปนองคประกอบ เชน ดานความสะอาด ดานสถานท่ี ดานความหรูหรา  

 16. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง การใหบริการหรือขั้นตอนการใหบริการที่มี

ความแปลกใหมแตกตางจากคูแขงขัน และสรางความพึงพอใจใหกับผูใชบริการหลังจากท่ีเขารับบริการ  

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

 

 1.  ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูใชบริการศูนยบริการลางอัด ฉีดรถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 2.  ทําใหทราบถึงระดับความพึงพอใจของผูใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด รถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 3.  เปนขอมูลท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคมของผูใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การวิจัยเรื่อง กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา  ผูวิจัยไดศึกษาจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเก่ียวของตามหวัขอตอไปนี ้

 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ  

 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคา 

 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการ  

 4.  สวนประสมทางการตลาดบริการ  

 5.  กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ 

 6. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ  

 

 อัญชลี  โพธ์ิทอง และสมศักดิ์  คงเท่ียง (2542: 161-162) ไดจําแนกทฤษฎีความพึงพอใจใน

งานออกเปน 2 กลุมคือ 1) ทฤษฎีความตองการ ความตองการสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธตอผลท่ี

ไดรับจากงาน กับการประสบความสําเร็จตามเปาหมายสวนบุคคล และ 2) ทฤษฎีการอางอิงกลุม ความพึงพอใจ

ในงานสัมพันธในทางบวก และคุณลักษณะตามปรารถนาของกลุม สมาชิกใหกลุมเปนแนวทางใน

การประเมินผลการทํางาน  

 การวัดความพึงพอใจที่มีตอบริการ ความพึงพอใจที่มีการบริการและเกิดผลไดหรือไมน้ัน

ตองพิจารณาถึงลักษณะของการใหบริการขององคการ ประกอบดวยระดับความรูสึกของผูใชบริการ

ในดานตาง ๆ ของแตละบุคคล การวัดความพึงพอใจอาจกระทําไดหลายวิธีดังนี้ (อัญชลี  โพธ์ิทอง และ

สมศักดิ์  คงเท่ียง, 2542: 161-162) 1) การใชแบบสอบถาม เปนท่ีนิยมกันอยางแพรหลาย โดยการขอ

ความรวมมือจากกลุมบุคคลท่ีตองการวัด แสดงความคิดเห็นลงในแบบฟอรมที่กําหนดคําตอบไวให

เลือกตอบ หรือเปนคําตอบอิสระ โดยคําถามท่ีถามถึงความพึงพอใจในดานตาง ๆ  ที่หนวยงานกําลังใหบริการ

อยูเชน ลักษณะการใหบริการ สถานท่ี ระยะเวลาที่ใหบริการ บุคคลท่ีใหบริการ เปนตน 2) การสัมภาษณ 

เปนอีกวิธีหนึ่งที่วัดถึงระดับความพึงพอใจของผูใชบริการ ตองอาศัยเทคนิคและความชํานาญพิเศษ

ของผูสัมภาษณที่จะจูงใจผูตอบคาถามใหตรงกับขอเท็จจริง วิธีน้ีประหยัดและมีประสิทธิภาพอีกวิธีหนึ่ง 

3) การสังเกต ทําใหทราบถึงระดับความพึงพอใจของผูมาใชบริการโดยวิธีการสังเกตดูพฤติกรรม
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กอนมารับบริการ ขณะรับบริการและหลังจากรับบริการแลว เชน สังเกตสีหนา ทาทางการพูด การวัด

ความพึงพอใจวิธีนี้ตองทําอยางจริงจัง จึงจะสามารถประเมินถึงความพึงพอใจของผูมารับบริการได

อยางถูกตอง  

 จะเห็นไดวา การวัดความ พึงพอใจตอการรับบริการนั้น สามารถทําไดหลายวิธี ขึ้นอยูกับความสะดวก 

ความเหมาะสม ตลอดจนจุดมุงหมาย หรือเปาหมายของการวัดดวย จะสงผลใหการวัดน้ันมีประสิทธิภาพ

หรือนาเชื่อถือได 

 ดังนั้นความพึงพอใจ ความรูสึกที่ดี หรือมีทัศนคติท่ีดีของบุคคล ในดานบวกซึ่งจะเกิดขึ้นก็

ตอเม่ือสิ่งนั้นสามารถตอบสนองความตองการแกบุคคลนั้น  เม่ือไดรับการตอบสนองตามความคาดหวัง

และความตองการของตนเอง  จึงทําใหเกิดความรูสึกที่ดีตอสิ่งน้ัน ๆ หรือสิ่งที่ควรจะเปนไปตาม

ความตองการ ความพึงพอใจจึงเปนผลของการแสดงออกของทัศนคติของบุคคลอีกรูปแบบหน่ึง ซึ่ง

เปนความรูสึกเอนเอียงของจิตใจท่ีมีประสบการณท่ีมนุษยเราไดรับอาจจะมากหรือนอยก็ได และ

เปนความรูสึกท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนไปไดทั้งทางบวกและทางลบ แตถาเม่ือใดสิ่งนั้นสามารถ

ตอบสนองความตองการหรือทําใหบรรลุจุดมุงหมายได  ก็จะเกิดความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกท่ี

พึงพอใจ แตในทางตรงกันขามถาสิ่งนั้นสรางความรูสึกผิดหวังไมบรรลุตามจุดมุงหมายก็จะทําให

เกิดความรูสึกทางลบเปนความรูสึกไมพึงพอใจ 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใหความหมายของ “ความพึงพอใจ” หมายถึง ความรูสึกยินดี 

ชอบใจและเปนสุขตอการตอบสนองเพื่อใหบรรลุเปาหมายในระดับหนึ่ง ดวยการแสดงพฤติกรรม

ออกมาทางสายตา คําพูด ระหวางบุคคลกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวัด

ความพึงพอใจ 
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แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความจงรักภักดีของลูกคา 

 

 ความจงรักภักดีของลูกคา เปนความคิดเห็นของลูกคาท่ีคิดวาจะมาใชบริการซ้ําและสราง

ความสัมพันธระยะยาว โดยทัศนคติของลูกคาที่มีตอภาพลักษณของสินคาและบริการมีทั้งดานคุณลักษณ

ขององคกร ดานคุณภาพการใหบริการจากพนักงาน ดานการดําเนินธุรกิจ ดานการสรางประโยชน

ใหแกสังคม ดานประวัติขององคกร ดานอาคารสถานท่ี ดานความพึงพอใจ ดานความเชื่อถือและ

ไววางใจ เปนตน (กฤษดา  ออนสมบุญ, 2553) 

 

 1. ความหมายของความจงรักภักดี  

  โอลิเวอร (Oliver, 1999, p. 34  อางถึงใน ธัญญารัตน บุญตอ, 2552) กลาววาความจงรักภักดี 

คือ ขอผูกมัดอยางลึกซึ้งท่ีจะซื้อซ้ําหรือใหการอุปถัมภสินคาและบริการที่พึงพอใจอยางสมํ่าเสมอใน

อนาคต ซึ่งลักษณะการซื้อจะซื้อซ้ําในตราสินคาเดิม หรือชุดของตราสินคาเดิม การเปล่ียนพฤติกรรมน้ี

จะไดรับอิทธิพลจากสถานการณที่มีผลกระทบและศักยภาพของความพยายามทางการตลาด 

  ฮอวคินส และคอนีย (Hawkins & Coney, 2001 อางถึงใน ธัญญารัตน บุญตอ, 2552) กลาววา 

ความจงรักภักดีในตราสินคาและบริการ นอกจากหมายถึงการซื้อตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งอยางสมํ่าเสมอ

แลว ยังรวมถึงสาเหตุท่ีลึกซึ้งมากขึ้นกวา น่ันคือ การซื้อสินคาในตราสินคาลักษณะดังกลาวเกิดขึ้น 

เน่ืองจากมีความรูสึกทางอารมณตอตราสินคาและบริการรวมอยูดวย ดังน้ันเม่ือลูกคาไดรับรูมูลคาจริง

จากสินคาและบริการ และรูสึกพึงพอใจ จะมีผลตอการเพิ่มการใชสินคา การซื้อซ้ํา และความจงรักภักดี

ในตราสินคา ซึ่งสามารถนําไปสูการบงช้ีบุคลิกภาพของลูกคาเพราะปฏิกิริยาตอบโตจากตราสินคา 

และการเสริมแรงจากตราสินคาเพียงในบางสวน เปนลักษณะของภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับตนเอง  

 ความจงรักภักดีตอตราสินคาและบริการพบไดทั่วไปสําหรับสินคาท่ีมีตราสินคาติดตลาด

จนเปนสัญลักษณที่มีความโดดเดน ลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีไมคอยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อใชประการ

การพิจารณาตัดสินใจซื้อ นอกจากน้ันกลยุทธการตลาดของคูแขงขัน เชนสวนลด แมจะดึงดูดใจให

กลุมลูกคาผูจงรักภักดีไปจากสินคาเดิม แตจะเปนเพียงเพราะผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการสงเสริม

การขาย ซึ่งจะกลับมาซื้อตราสินคาเดิมเม่ือการสงเสริมการขายน้ันสิ้นสุดลง ลูกคาท่ีมีความจงรักภักดี

ในตราสินคาจะเปนแหลงที่ใหขอมูลดวยคําบอกเลาตอบุคคลอ่ืน ซึ่งถือวาเปนการเพิ่มคุณคาใหกับ

องคกร โดยการสื่อสารแบบปากตอปากในเชิงบวกของลูกคาที่มีความจงรักภักดีจะสามารถทําให

ปริมาณลูกคาในอนาคตเพิ่มขึ้น ดังน้ันลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีในตราสินคาจะชวยสรางผลกําไร

ใหกับองคกรไดมากกวาลูกคาท่ีมีการซื้อซ้ํา 
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  สรุปไดวา ความจงรักภักดี หมายถึง ขอผูกมัดอยางลึกซึ้งของลูกคาที่จะใหการอุปถัมภ

สินคาและบริการที่พึงพอใจอยูอยางสมํ่าเสมอ ความจงรักภักดีน้ีนอกจากจะมีสวนเก่ียวของกับ

พฤติกรรมการซื้อของลูกคาแลว ยังเก่ียวของกับทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอสินคาและบริการกลาวคือ 

หากลูกคามีทัศนคติท่ีดีตอสินคาและบริการ และเกิดความสัมพันธท่ีดีในระยะยาวระหวางลูกคากับ

องคกรแลว จะสงผลใหเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ําสมํ่าเสมอและบอกตอ 

 

 2. ความสําคัญของความจงรักภักดี 

  เพียรซ (Pearce, 1997: 1-31 อางถึงใน อมรรัตน  พินัยกุล, 2549: 19)  กลาววาลูกคาที่มี

คุณคาตอธุรกิจมากท่ีสุด คือลูกคาท่ีมีความจงรักภักดีตอตราสินคาและบริการเปนอยางมาก และเปน

ผูท่ีใชสินคาและบริการในปริมาณมากขึ้นดวย ดังน้ัน กลยุทธทางการตลาดจึงควรมุงสรางความจงรักภักดี 

และตองมุงไปที่กลุมลูกคาซึ่งมีความจงรักภักดีในตราสินคา และกลุมท่ีซื้อสินคาในปริมาณมากจึง

จะทําใหธุรกิจไดรับกําไรในระยะยาว ดังนั้น กําไรในระยะยาวจะเกิดจากกลยุทธทางการตลาดท่ีมุง

สรางความจงรักภักดี และทําใหนักการตลาดตระหนักถึงความสําคัญวา ความจงรักภักดีเปนเครื่องมือ

ในการเพิ่มยอดขายและปองกันสวนครองตลาดซึ่งมีผลใหเกิดการจูงใจที่หลากหลายเพื่อสราง

ความจงรักภักดี  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ  

 

 1. ความหมาย 

  การบริการเปนแนวคิดที่มีความหลากหลาย เน่ืองจากสามารถใหบริการไดหลายรูปแบบ

ท้ังการแสดงออกทางพฤติกรรมหรือการอํานวยความสะดวกเชิงวัตถุ  ดังนั้น  จึงมีนักวิชาการหลายทาน

หลายสาขากลาวไวในหลายแนวทาง ดังน้ี 

  จิตตินันท  เดชะคุปต (2549: 7) ไดไวกลาววา การบริการไมใชสิ่งท่ีมีตัวตน แตเปนกระบวนการ

หรือกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกิดขึ้น จากการปฏิสัมพันธระหวางผูท่ีตองการใชบริการ (ผูบริโภค/ลูกคา/

ผูรับบริการ) กับ ผูใหบริการ (เจาของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจัดการบริการ) หรือ

ในทางกลับกัน ระหวางผูใหบริการกับผูรับบริการ ในอันที่จะตอบสนองความตองการอยางใดอยางหนึ่ง 

ใหบรรลุผลสําเร็จ สินคากับการบริการตางก็กอใหเกิดประโยชนและความพึงพอใจแกลูกคาท่ีมาซื้อ โดย

ท่ีธุรกิจบริการจะมุงเนนการกระทําท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา อันนําไปสูความพึงพอใจท่ี

ไดรับบริการนั้น ธุรกิจท่ัวไป มุงขายสินคาและบริการที่ลูกคาชอบและทําใหเกิดความพึงพอใจท่ีได

เปนเจาของสินคาและบริการน้ัน 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546: 431) กลาววา  การบริการเปนกิจกรรมผลประโยชนหรือ

ความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตองการแกลูกคา บริการจึงเปนผลิตภัณฑท่ีไมสามารถสัมผัสได 

เชน เสนอขายผลประโยชนทางดานการเงิน กฎหมาย การพักผอนหรือผลประโยชนอ่ืน ๆ แก

ผูบริโภค   

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2543: 337) กลาววา การบริการเปนกิจกรรมหรือคุณประโยชนที่ฝายหนึ่ง

นํามาเสนอใหฝายอ่ืนโดยท่ีไมสามารถจับตองไดและไมเปนผลใหเกิดมีการเปนเจาของ สิ่งหนึ่งสิ่งใด 

การบริการน้ันจับตองไมได  แยกจากกันไมได  มีความผันแปรแตกตางกันและเสื่อมสูญงายและได

กลาวถึงสภาพของการบริการเอาไววา  การบริการเปนปฏิกิริยาหรือปฏิบัติการท่ีฝายหน่ึงเสนอขาย

แกอีกฝายหน่ึงโดยเปนสิ่งจับตองไมไดและไมทําเกิดมีความเปนเจาของสิ่งใดสิ่งหน่ึง ผลของมัน

อาจจะผูกพันหรืออาจจะไมผูกพันกับตัวสินคาก็ได 

  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2549: 18) กลาววา การบริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการ

สงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible Goods) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ โดยสินคาที่ไมมีตัวตนน้ี

จะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการ จนนําไปสูความพึงพอใจได ซึ่งการจัดประเภทของ

ธุรกิจบริการสามารถจัดได 4 ประเภท คือ 1) ผูซื้อเปนเจาของสินคาและนําสินคาไปขอรับบริการ

จากผูขาย เชน บริการซอมรถ เปนตน 2) ผูขายเปนเจาของสินคาและขายบริการใหกับผูซื้อ เชน 

บริการเครื่องถายเอกสารบริการใชเครื่องคอมพิวเตอร  เปนตน 3) เปนการซื้อบริการและสินคาควบมา
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ดวย เชน รานอาหาร เปนตน และ 4) เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเก่ียวของ เชน สถาบัน

ลดนํ้าหนัก สถาบันนวดแผนโบราณ คลินิกทําฟน จิตแพทย ธนาคาร เปนตน  

  ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2549: 27) ไดกลาวถึง การบริการมีลักษณะเฉพาะ 5 ประการ 

ดังน้ี 1) ความไมมีตัวตน (Intangibility) การบริการไมสามารถมองเห็นจับตอง และสัมผัสไมได 

(abstract) โดยใชประสาทสัมผัสท้ังหา ไมวาจะเปนตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนัง การบริการไมสามารถ

แบงแยกเปนช้ินเหมือนสินคาได เชน หากจะซื้อน้ําหอม ผูซื้อยอมจับขวดน้ําหอมมาทดลองฉีดได

ดมกล่ินได หรือซื้อเปนขวดได 2) ความแยกจากกันไมได (Inseparability) ระหวางผูใหบริการและ

ลูกคาผูรับบริการ ในชวงเวลาการใหบริการน้ัน เชน บริการนวดแผนโบราณ ผูนวดและลูกคา

จะตองอยูพรอมกัน ณ สถานท่ีที่ใหบริการ ในการตรวจรักษาแพทยและคนไขจะตองอยูที่เดียวกัน 

ท้ังสองฝายก็ไมสามารถ แยกจากกันไดในชวงเวลาท่ีใหบริการน้ัน 3) การเก็บรักษาไมได (Perish 

Ability) การบริการตองอาศัยคนในการใหบริการเปนสําคัญ ดังน้ันหากไมมีลูกคามาใชบริการใน

ชวงเวลาใดเวลาหน่ึง พนักงานท่ีใหบริการก็จะวางงาน (Idle) เกิดการสูญเสียคาใชจายในดานแรงงาน

โดยเปลาประโยชน ไมกอใหเกิดรายไดใด ๆ 4) ความตองการที่ไมแนนอน (Fluctuating Demand) 

ความตองการใชบริการของลูกคาขึ้นลงอยูเสมอ การใหบริการน้ันลูกคาน้ันจํานวนลูกคาท่ีมาใช

บริการจะมากหรือนอยตางกันขึ้นกับชวงเวลาในแตละวัน สัปดาห เดือน ฤดูกาลหรือป รวมทั้ง เชน 

ท่ีสาขาของธนาคาร ชวงพักกลางวันจะมีลูกคามาใชบริการมากกวาชวงบาย ชวงวันจันทรและวันศุกร

จะมีลูกคาฝากถอนเงินมากกวาวันอ่ืน ๆ ในสัปดาห และ 5) ความแตกตางของการบริการในแตละครั้ง 

(Variability Or Heterogeneity)  ความแตกตางในดานคุณภาพในการใหบริการ เน่ืองจากการบริการ

ตองอาศัยคนหรือพนักงานในการใหบริการเปนสวนใหญ (labor Intensive) ซึ่งการท่ีพนักงานจะยิ้ม

หรือไม จะใหบริการดวยจิตใจอยางแทจริงหรือไม ตองขึ้นกับองคประกอบอ่ืน ๆ ทั้งในดานรางกาย

และจิตใจ เชน พนักงานคนหน่ึง เม่ือวันวานใหบริการดีมาก ยิ้มแยมแจมใส ทักทายลูกคาเปนอยางดี 

แตวันรุงขึ้นพนักงานคนเดียวกันอาจถูกรองเรียนวาบริการไมดี ไมยิ้มแยม พูดจาไมไพเราะ สาเหตุ

เน่ืองมาจากพนักงานคนนั้นไมไดนอนหลับอยางเต็มอ่ิมเพราะตองดูแลลูกสาววัยหน่ึงปท่ีปวยเปน

ไขหวัดตลอดคืนท่ีผานมา เปนตน 

 จากแนวคิดเก่ียวกับการบริการสามารถสรุปไดวา การบริการ หมายถึง กระบวนการในการปฏิบัติ

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา หรือผูมาใชบริการ ใหเกิดความพึงพอใจจากการปฏิบัติท่ี

เทาเทียมกัน รวดเร็ว ถูกตอง ตอเน่ืองในการไดรับการปฏิบัติและเพียงพอตอความตองการรวมท้ังไดรับ

การปฏิบัติที่มีความคืบหนามากขึ้นโดยท่ีใชทรัพยากรเทาเดิม 
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 2. ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการ 

  ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการมีองคประกอบที่สัมพันธซึ่งกันและกันมีอยู 6 องคประกอบ 

ดังนี ้(ศูนยพัฒนาทรัพยากรการศึกษา มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2557) 

  องคประกอบท่ี 1 ขอเท็จจริงหรือขอมูลขาวสารเก่ียวกับบริการ เปนสิ่งที่ผูรับบริการ

รับรู เก่ียวกับบริการได 2 วิธี คือ 1) จากประสบการณทางตรง หมายถึง ผูรับบริการไดใชอวัยวะสัมผัส

ของตนสัมผัสกับบริการน้ันโดยตรงแลวเกิดการรับรูวาสิ่งน้ันตรงกับความตองการของตนหรือไม 

และพอใจกับการบริการมากนอยเพียงใด และ 2) จากประสบการณทางออม หมายถึง ผูรับบริการไดรับ

ขอมูลขาวสารจากคําบอกเลาของผูอ่ืนแลวทําใหเกิดการรับรูวาสิ่งน้ันตรงกับความตองการของตน

หรือไม และพอใจกับบริการนั้นมากนอยเพียงใด ขอมูลขาวสารเปนสิ่งกระตุนใหผูรับบริการนึกถึง

เครื่องหมายการคานั้นและ เกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบเกิดความเช่ือม่ันในบริการนั้น 

  องคประกอบท่ี 2 เครื่องหมายการคา ทําใหผูรับบริการนึกถึงคุณภาพของบริการ

เครื่องหมายการคามีอิทธิพลตอความรูสึกและความเช่ือม่ันในบริการน้ัน ในปจจุบันการโฆษณา 

บริการจะมุงใหผูรับบริการศรัทธาตอเครื่องหมายการคาจนทําใหผูรับบริการนึกถึง 

  องคประกอบที่ 3 เจตคติท่ีมีตอเครื่องหมายการคา เปนความรูสึกชอบหรือไมชอบตอ

บริการ เจตคติท่ีดีตอเครื่องหมายการคาจะมีอิทธิพลตอความมุงม่ันที่จะใชบริการน้ันตอไป 

  องคประกอบที่ 4 ความเชื่อม่ันในบริการ เปนการประเมินและตัดสินใจวาบริการน้ัน

ตรงกับความตองการของผูรับบริการหรือไม ความเชื่อม่ันในบริการเกิดจากการไดรับขาวสาร

เก่ียวกับ บริการและความศรัทธาที่มีตอเครื่องหมายการคานั้นรวมกัน ซึ่งมีอิทธิพลใหใชหรือไมใช

บริการน้ันตอไป 

  องคประกอบที่ 5 ความมุงม่ันหรือการตัดสินใจใชบริการน้ัน ซึ่งมีอิทธิพลมาจากเจตคติ

ท่ีดีตอเครื่องหมายการคา และความมุงม่ันในการใช สงผลตอพฤติกรรมการใชบริการในท่ีสุด  

  องคประกอบที่ 6 การใชบริการ เปนขั้นตอนสุดทายท่ีผูรับบริการตัดสินใจใชบริการ   

 

 3. คุณภาพการบริการ 

  Parasuraman, Zeithaml and Berry (อางถึงใน สุวิทย  โชติวิทยธานินทร, 2551) กลาววา

คุณภาพบริการ คือ การรับรูของลูกคาซึ่งลูกคาจะทําการประเมิน โดยเปรียบเทียบความตองการหรือ

ความคาดหวังกับการบริการท่ีไดรับจริง คุณภาพท่ีถูกประเมินไมไดเปนการประเมินเฉพาะผลจาก

การบริการเทาน้ัน แตเปนการประเมินท่ีรวมไปถึงกระบวนการของการบริการท่ีไดรับ 

  Lehtinen and Lehtinen (อางถึงใน สุวิทย โชติวิทยธานินทร, 2551) ไดกลาววา คุณภาพ

บริการจะถูกสรางขึ้นในการปฏิสัมพันธระหวางลูกคาและองคประกอบของการบริการในองคกร 
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ซึ่งประกอบดวย ดานกายภาพ เชนอุปกรณ และอาคาร ดานองคกรจะแสดงออกมาในรูปของ

วิสัยทัศน และคุณภาพของการปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับผูใหบริการ สําหรับปจจัยท่ีเปนเง่ือนไข

ของการรับรูคุณภาพบริการท่ีดีของลูกคาน้ัน 

  วรเดช  จันทรศร (2544) ไดศึกษาและไดเสนอการพัฒนาตนแบบการบริการสาธารณะ

ท่ีเปนเลิศ: กรณีศึกษาจากตางประเทศ การปรับปรุงบริการสาธารณะใหมีคุณภาพ ตองใหความสําคัญ

กับการนําเสนอ วิธีการบริการคุณภาพโดยเนนผลผลิตตรงตามความตองการของหนวยงาน การให

ความม่ันใจวา มีการแกไข ปรับปรุงที่เหมาะสมหากมีสิ่งผิดพลาดตองแกไข ชี้แจง ขอโทษและการมุง

ใหความสําคัญแกลูกคา โดยจัดทํามาตรฐานการใหบริการแกผูใชบริการแตละกลุม จัดหาขอมูลที่มี

ความเที่ยงตรงสมบูรณจัดใหมีทางเลือกในการใหคําแนะนํา หรือคําปรึกษาเพื่อประเมินผลดาน

การปรับปรุงการใหบริการและผูใชบริการสามารถใหการเสนอแนะได 

  นายิกา  เดิดขุนทด (2549: 70-84) กลาววา มิติของคุณภาพบริการที่เกิดจากการรับรูของ

ผูใชบริการ ประกอบดวย 4 มิติดังตอไปน้ี 1) มิติความรูสึกท่ีมีตอบริการ (Affect of service) เปน

ความรูสึกเก่ียวกับการตอบสนองความเช่ือม่ัน การเขาถึงจิตใจคน และความนาเชื่อถือ ซึ่งเปนมิติดาน

ความเปนมนุษยที่เก่ียวกับบริการ 2) มิติหองสมุดคือแหลงคนควา (Library as place) เปนการรับรู

เก่ียวกับสภาพการเปนศูนยกลางของชีวิตปญญาชนในสถาบันการศึกษา 3) การควบคุมตน (Personal 

Control) เปนการรับรูเก่ียวกับความสามารถในการนําไปสูจักรวาลแหงสารสนเทศทั่วไปและสารสนเทศ

เฉพาะดานโดยผานเว็บ การเขาถึงทรัพยากรสารสนเทศ (Access to information) เปนการรับรูเก่ียวกับ

ความเพียบพรอมในการเขาถึงสารสนเทศท่ีมีความหมาย ไมวาจะเปนดานรูปแบบ สถานท่ี เวลาท่ี

ตองการและทรัพยากรทีห่ลากหลาย 
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 4. แนวทางการเสริมสรางความพึงพอใจในการบริการ 

  ความพึงพอใจของผูรับบริการและผูใหบริการตางมีความสําคัญตอความสําเร็จของการดําเนินงาน

บริการ ดังน้ัน การสรางความพึงพอใจในการบริการจําเปนท่ีจะตองดําเนินการควบคูไปท้ังตอผูรับบริการ

และผูใหบริการ ดังนี ้ (ศูนยพัฒนาทรัพยากรการศึกษา มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2557) 

  4.1 การตรวจสอบความคาดหวังและความพึงพอใจของผูรับบริการและผูใหบริการ

อยางสมํ่าเสมอ 

   ผูบริหารการบริการจะตองใชเครื่องมือตาง ๆ ท่ีมีในการสํารวจความตองการ คานิยม 

และความคาดหวังของลูกคาท่ีมีตอการบริการขององคกร ซึ่งสามารถกระทําไดโดยการใชบัตรแสดง

ความคิดเห็น การสํารวจและการวิจัยตลาด การสํารวจและเจาะกลุมเปาหมาย การสัมภาษณกลุมลูกคา 

ตลอดจนการรับฟงความคิดเห็นของผูบริหารและผูปฏิบัติงานในองคการบริการ เพื่อใหไดขอมูลท่ี

ครบถวน ทั้งจากภายนอกและภายในองคกรในการสะทอนภาพประสิทธิภาพและประสิทธิผลของ

การดําเนินงานบริการ ซึ่งจะเปนตัวชี้ขอบกพรอง - ขอไดเปรียบขององคกร เพื่อการปรับปรุงแกไข

และพัฒนาคุณภาพของการบริการใหสอดคลองกับความคาดหวังของผูรับบริการ อันจะนํามาซึ่ง

ความพึงพอใจตอการบริการ 

  4.2 การกําหนดเปาหมายและทิศทางขององคการใหชัดเจน 

   ผูบริหารการบริการจําเปนที่จะตองนําขอมูลท่ีระบุถึงความตองการและความคาดหวัง

ของลูกคา ขอบกพรอง - ขอไดเปรียบขององคการ ตนทุนของการดําเนินการ แนวโนมของการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมผูบริโภค และขอมูลอ่ืนท่ีเปนประโยชนมาประกอบการกําหนดนโยบาย เปาหมาย และ

ทิศทางขององคกร โดยคํานึงถึงความชัดเจนและผลในทางปฏิบัติของนโยบายดังกลาวใหสอดคลอง

กับความสามารถ และความพรอมขององคการและผูปฏิบัติงาน รวมท้ังเปนท่ียอมรับและรับรูถือปฏิบัติ

เปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรมองคการ ซึ่งจะสงผลตอลักษณะของการใหบริการและคุณภาพของ

การบริการตอผูรับบริการ 

  4.3 การกําหนดกลยุทธการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

   ผูบริหารการบริการจําเปนตองรับเปล่ียนการบริการท่ีมีอยูใหสอดคลองกับเปาหมาย 

และทิศทางขององคการโดยใชกลยุทธสมัยใหม ท้ังในดานการบริหารการตลาด และการควบคุม

คุณภาพการบริการ รวมทั้งการนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการอํานวยความสะดวกในการบริการ

ดานตาง ๆ ปจจุบันผูบริหารการบริการนิยมนําแนวคิดดาน “การบริหารเชิงกลยุทธ” ท่ีคํานึงถึงการให

ความสําคัญกับบรรยากาศการทํางานระหวางพนักงานบริการภายในองคการเชนเดียวกันกับการสราง

สายสัมพันธกับลูกคาภายนอกใหเปนไปในรูปแบบเดียวกัน นอกจากน้ีองคการบริการตางตระหนัก

ถึงบทบาทสําคัญของการสื่อสาร ตอการสรางความคาดหวังในการบริการของผูรับบริการ ซึ่งเปรียบเสมือน
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การใหคํามั่นสัญญาในการบริการ ซึ่งจําเปนที่จะตองมีการสื่อสารในระดับที่พอเหมาะและตรง

ความเปนจริง 

  4.4 การพัฒนาคุณภาพและความสัมพันธในกลุมพนักงาน 

   การพัฒนาบุคลากรในองคการบริการใหมีคุณภาพและมีจิตสํานึกของการบริการ 

เพื่อสรางความพึงพอใจตอการบริการใหเกิดขึ้นอยางแทจริง จะตองเริ่มจากใหความสําคัญกับ

ความพึงพอใจของผูปฏิบัติงานบริการ ในดานความรับผิดชอบตองานและผลตอบแทนท่ีเหมาะสม

กับความรูความสามารถ การพัฒนาใหความรูความเขาใจในความสําคัญของลูกคา และความพยายาม

สนองตอบความตองการของลูกคาใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด การสนับสนุนการทํางานรวมกัน

เปนกลุมในการนําเสนอบริการตอลูกคาอยางเปนระบบการจูงใจใหผูปฏิบัติงานมีความจงรักภักดีตอ

องคกรและปฏิบัติงานอยางเต็มความสามารถ ตลอดจนการสรางสรรคกิจกรรมใหเกิดความกลมเกลียว

และพรอมที่จะทําหนาที่บริการลูกคา 

  4.5 การนํากลยุทธการสรางความพึงพอใจตอผูรับบริการไปปฏิบัติและประเมินผล  

   ผูบริหารการบริการจะตองสรางสรรคบรรยากาศ และวัฒนธรรมองคการท่ีมุงเนน

ความสําคัญของความพึงพอใจของผูรับบริการใหเกิดขึ้นทุกฝายท่ีเก่ียวของกับการบริการ พนักงาน

ทุกคนตองยึดหลักการทําหนาที่เพื่อประโยชนของลูกคาหรือผูรับบริการเปนหัวใจสําคัญของ

การดําเนินงานทุกอยาง ต้ังแตการกําหนดนโยบายการวางแผนจัดการ การออกแบบผลิตภัณฑบริการ 

จนถึงการนําเสนอผลิตภัณฑบริการที่มุงไปสูเปาหมายของ “การสรางความพึงพอใจใหกับผูรับบริการ” 

อยางแทจริง ทั้งน้ีองคการบริการจําเปนตองมีระบบหรือกลไกในการรวบรวมขอมูล เพื่อประเมินผลกิจกรรม

การใหบริการอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่อง เพราะขอมูลดังกลาวนอกจากนํามาใชปรับปรุงกลยุทธ

การบริการใหดีขึ้นแลว ยังเปนขอมูลสําคัญในการชี้ใหเห็นโอกาสในการนําเสนอบริการใหม ๆ ตาม

ความตองการของลูกคาได 

  สรุปไดวา การเสริมสรางความพึงพอใจในการบริการจําเปนท่ีจะตองคํานึงถึงความสําคัญ

ของการสรางความพึงพอใจของผูรับบริการการควบคูไปกับความพึงพอใจของผูรับบริการ โดยการสํารวจ

และตรวจสอบความคาดหวัง และความพึงพอใจของผูรับบริการและผูใหบริการในกระบวนการบริการ

และการจัดการงานบริการ เพื่อการกําหนดเปาหมาย ทิศทาง และกลยุทธการบริการที่มีประสิทธิภาพ 

ซึ่งจะทําใหปญหาขอบกพรองของการใหบริการท่ีเกิดขึ้นในระบบบริการลดนอยลง และนําไปสู

ความสําเร็จของผูใหบริการในการสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูรับบริการ 
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สวนประสมทางการตลาดบริการ  

 

 1. ความหมายสวนประสมทางการตลาด 

  สวนประสมการตลาด (Marketing mix) ถือเปนเครื่องมือ หรือปจจัยทางการตลาดท่ี

ผูประกอบการและนักการตลาดใชควบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื่อใหสามารถตอบสนอง

ความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมผูบริโภคเปาหมาย เปนการกระตุนใหกลุมเปาหมาย

เกิดความตองการบริโภคผลิตภัณฑท่ีผลิตขึ้นมา (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551: 50)  

  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง องคประกอบการดําเนินงานทางการตลาด (สุดาพร 

กณฑลบุตร, 2552: 132) 

  ธงชัย  สันติวงษ (2540: 34) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา หมายถึง 

การผสมท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันหน่ึงอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขายผลิตภัณฑ

ท่ีเสนอขายและระบบการจัดจําหนายซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภค

ท่ีตองการ 

  เสรี  วงษมณฑา (2547: 17) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ไววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือที่ใชรวมกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงค

ทางการติดตอสือ่สารขององคการ 

  ความมุงหวังในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพื่อสรางความพึงพอใจอยาง

เกินความคาดหวังของผูบริโภค ท่ีมีการเปล่ียนแปลงความตองการอยูตลอดเวลา เปนการสรางธุรกิจระยะยาว 

(Long-term business) เพื่อใหอยูในตลาดการคาที่มีคูแขงอยางมากมาย สวนประสมทางการตลาดท่ี

เก่ียวของในการศึกษาครั้งน้ี แสดงในภาพ 2 ดังน้ี 
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สวนประสมตลาด 

 

 

      

1. ดานผลิตภณัฑ  2. ดานราคา  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  4. สงเสริมการตลาด

และส่ือสารทางการตลาด - ลักษณะเดนของ 

 ผลิตภัณฑทางกายภาพ 

 - ความยืดหยุน  - ชนิดของชองทางการจัดจําหนาย  

 - ระดับราคา  - ท่ีต้ังราน  - การสงเสริมการขาย 

- หีบหอ  - เงื่อนไข  - การขนสง  - การโฆษณา 

- ตราสินคา  - ชวงเวลาใน

การชําระเงิน 

 - การเปนตัวกลาง  - ประชาสัมพันธ 

- สายผลิตภัณฑ   - การเก็บรักษา   

- ระดับคุณภาพ       
 
 
 

      

 

5. ดานบุคลากร  6. ดานกระบวนการจัดการ  7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

- พนักงาน/ลูกจาง  - ลําดับของกิจกรรมมาตรฐาน  - การออกแบบเพื่อใหสะดวก 

- ลูกคา/ผูบริโภคเปาหมาย  - ขั้นตอนการทํางาน  - เคร่ืองมือ/อุปกรณ 

  - การอํานวยความสะดวก 

-  ใหกับผูบริโภค 

 - เคร่ืองแบบพนักงาน 

   - ปาย/สถานท่ีรับรอง 

    - อ่ืน ๆ ท่ีจับตองได 

 

ภาพ 2  สวนประสมทางการตลาด 

ที่มา: สมวงศ  พงศสถาพร, 2550  

 

 จากภาพ 2 สวนประสมทางการตลาดมีองคประกอบ 7 P’s เพื่อตอบสนองความตองการใหกับ

ผูบริโภคท่ีไมเพียงแตตองการตัวผลิตภัณฑเทาน้ัน การใหบริการยังเก่ียวเนื่องถึงผูใหบริการไดแก 

บุคลากร ซึ่งเปนผูท่ีทําใหกระบวนการจัดการใหเกิดการบริการข้ึน และภาพลักษณทางกายภาพยังจะ

สงเสริมใหการบริการสามารถจับและมองเห็นได รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาดบริการ 

(7 P’s of marketing) ประกอบดวย 
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 2. สวนประสมทางการตลาดบริการ  

  2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) 

   ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแกผูบริโภค 

โดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย

สินคา การบริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา (Value) ใน

สายตาของผูบริโภค จึงทําใหผลิตภัณฑขายได (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551: 51)  

   ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการที่กิจการน าเสนอตอผูบริโภคหรือลูกคา 

นับเปนปจจัยสําคัญท่ีมองเห็นไดชัดเจน เปนรูปธรรม และจับตองได (สุดาพร กณฑลบุตร, 2552: 133)  

   ดังน้ัน ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคา (Goods) การบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) 

ท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ที่ผูผลิตขาย/ใหเชาแกผูบริโภค สรางความพึงพอใจ 

หรือเกิดประโยชนจากการใชสินคาและบริการน้ัน อาจเปนผลิตภัณฑที่มีตัวตนหรือเปนผลิตภัณฑท่ี

ไมมีตัวตนก็ได  

  2.2 ดานราคา (Price) 

   ราคา หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของสินคา

ในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคา

ของผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของผูบริโภค เห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา

แลวผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ (ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช, 2551: 54)  

   ดังนั้น ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑท่ีตองตอบแทนเปนตัวเงิน ราคาของผลิตภัณฑ 

ถูกกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑท่ีถูกตองเหมาะสม มีความยุติธรรม ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับ

บริการท่ีตางกันเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑหรืออรรถประโยชนของผลิตภัณฑ กลยุทธ

ทางดานราคา (Pricing strategies) นักวิชาการของ Learnmarketing กลาววา ราคาเปนปจจัยสําคัญ

ของสวนประสมทางการตลาดตัวหน่ึง ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจของผูประกอบการท่ีจะสามารถต้ัง

ราคาขายได  

  2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place/Distribution channel) 

   ดานชองทางการจัดจําหนาย เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมใน

การนําเสนอการบริการใหแกผูบริโภค ซึ่งมีผลตอการรับรูของผูบริโภคในคุณคาและคุณประโยชน

ของบริการท่ีนําเสนอ ซึ่งตองพิจารณาถึงดานทําเลที่ต้ัง (Location) ชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

เปนสถานท่ีและเวลาท่ีผูบริโภคจะสามารถซื้อสินคาและบริการได 
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  2.4 ดานการสงเสริมการตลาดและการสื่อสารทางการตลาด (Promotion & IMC) 

   การสงเสริมการตลาด หมายถึง การสื่อสารของผูผลิตไปยังตลาดเปาหมาย โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อเปนการใหขอมูลขาวสาร ชักจูงใจ รวมท้ังการเปล่ียนแปลงในทัศนคติของผูบริโภค 

เพื่อกอใหเกิดการซื้อเกิดขึ้น การสงเสริมการตลาดจึงเปนความพยายามของผูขายที่จะชักชวนผูซื้อให

ยอมรับในผลิตภัณฑนั้น หรือความพยายามที่จะใหมีผลตอความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมผูบริโภค 

เพื่อชักชวนใหยอมรับแนวความคิดในสินคาและบริการนั้น (สุวิมล  แมนจริง, 2550) 

  2.5 ดานบุคลากร (People) 

   ธุรกิจบริการทุกประเภทอาศัยบุคลากรในการท างานเปนหลัก การจางคนใหถูก

กับงาน การจัดงานใหถูกกับคนเปนเรื่องสําคัญที่จะสงเสริมใหการบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ

และเปนการสรางความแตกตางจากคูแขงทางการคา คุณคาของการใหบริการจะถูกประเมินจากพฤติกรรม

ของพนักงานในระหวางการใหบริการผูบริโภคในทันที ดังน้ัน พนักงานจะตองมีทักษะ มีความรู

ความสามารถท่ีจะใหการบริการที่ผูบริโภคไดอยางมืออาชีพ พนักงานคือ ภาพลักษณและหนาตา

ขององคกรท่ีผูบริโภคคาดหวังเอาไว  

  2.6 ดานกระบวนการจัดการ (Process) 

   กระบวนการจัดการ ถือเปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ

ในดานการบริการนําเสนอใหกับผูบริโภคเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว ทําใหผูบริโภค

เกิดความประทับใจ หากแคมีสินคาท่ีดีกับทําเลท่ีเหมาะก็ขายสินคาไดแลวนั้น ในปจจุบันท่ีมีคูแขง

การคาท่ีมากมายอาจไมเพียงพอ เพราะการใชคําถามวาซื้อท่ีไหนอยางไรนั้นไมพอ การสรางคุณคา 

(Added value) ของสินคามาจากการสรางสัมพันธภาพ (Develop relationships) ที่ดีระหวางลูกคากับ

ผูขาย เพื่อใหเกิดประสบการณการใชสินคาและบริการน้ัน ๆ (Interactive experience) เขาไปดวย 

เพราะการสรางความสัมพันธอันยาวนาน (Long term relationships) จะมาจากการบริการ การให

ความรูและใหความชวยเหลือเม่ือผูบริโภคตองการพื้นฐาน เชน การดูแลหาท่ีน่ังใหเม่ือพวกเขาตองการ

หรือตอบคําถามที่ผูบริโภคตองการทราบได  

  2.7 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence) 

   กิจกรรมการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับผูบริโภค การสรางคุณภาพ

โดยรวมท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับผูบริโภค ไมวาจะเปน

ดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว หรือ

ผลประโยชนอ่ืน  ๆท่ีผูบริโภคควรไดรับ เปนสิ่งท่ีผูบริโภคมองเห็นกอนไดรับการบริการ เชน การบรรจุ

หีบหอ การตกแตงหอง การจัดสวนในสปา ซึ่งสิ่งแวดลอมเหลาน้ีถือเปนสวนหน่ึงของกระบวนการ

ใหบริการ หากถามวาการบริการเกิดขึ้น ณ ท่ีใดคําตอบที่ไดจะหมายถึง สิ่งแวดลอมทางกายภาพ เชน 
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1) การใหบริการทําทรีตเมนท โดยมีสิ่งแวดลอมทางกายภาพ คือ หองนวดในสปา 2) ฝายประชาสัมพันธ 

โดยมีสิ่งแวดลอมทางกายภาพ คือ โตะประชาสัมพันธ โซฟาน่ังรอ พนักงานที่แตงกายสุภาพเรียบรอย 

เปนตน และ 3) การใชบริการโรงแรม โดยมีสิ่งแวดลอมทางกายภาพ คือ หองพักในโรงแรม สระวายน้ํา 

หองออกกําลังกาย สวนในโรงแรม เปนตน  

 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ 

 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ

(Service Mix) ของ Philip  Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่งจะไดสวนประสม

ทางการตลาด (Marketing  Mix )หรือ  7Ps  ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

 

 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

  ผลิตภัณฑ เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งท่ีผูขายตอง

มอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆโดยทั่วไปแลว 

ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

  1.1 การผลิตสินคาและบริการใด ๆ ผูผลิตควรต้ังคําถามไวเสมอวา  

   1.1.1 ผลิตสินคาและบริการเพื่อใคร เปนแนวความคิดดานผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภค  

   1.1.2 ผูบริโภคคาดหวังอยากไดอะไรจากการบริโภคสินคาและบริการเปนพิจารณา

วาสินคามีลักษณะอยางไร และมีใหประโยชนอะไรกับผูบริโภค  

   1.1.3 ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอจะวางอยูในตําแหนงใด ความชัดเจนและคุณสมบัติตัว

ผลิตภัณฑ ความคงทนทานดานรูปราง รูปแบบของผลิตภัณฑที่ตอบสนองผูบริโภคเปาหมาย  

   1.1.4 จะนําเสนออะไรท่ีสรางความแตกตางจากคูแขงทางการคา ความโดดเดนและ

ความแตกตางของผลิตภัณฑที่ไดผลิตขึ้นมาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

  1.2 ทัศนะคติของผูบริโภคกับผลิตภัณฑคุณภาพดี 

   1.2.1 ผลิตภัณฑสามารถใชงานไดดีตามท่ีระบุไว 

   1.2.2 ผลิตภัณฑมีความคุมคากับเงิน 

   1.2.3 ผลิตภัณฑเหมาะสมกับการใชงาน มีความปลอดภัยตอผูบริโภคและสิ่งแวดลอม 

   1.2.4 ผลิตภัณฑมีการบริการประกอบเพื่อความสะดวกของผูบริโภค หรือเพื่อเปน

การรักษาสภาพที่สมบูรณของสินคาใหคงอยูในชวงระยะเวลาการใชงานไดตลอด 
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   1.2.5 ผลิตภัณฑสรางความภาคภูมิใจ ความประทับใจใหแกผูบริโภค 

  1.3 ความสําคัญของผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีกับผูผลิต 

   1.3.1 การผลิตใหถูกตองต้ังแตแรก 

   1.3.2 การผลิตท่ีมีระดับของของเสียอยูในเกณฑที่กําหนดไว และเปน Zero defect 

   1.3.3 การผลิตตามตัวแปรที่ตองการอยางถูกตอง ไมเบ่ียงเบนจากมาตรฐานที่ต้ังไว 

   1.3.4 การผลิตท่ีมีระดับตนทุนท่ีเหมาะสม ซึ่งจะทําใหผูบริโภคที่มีความตองการและ

สามารถซื้อผลิตภัณฑในระดับราคาท่ียอมรับได  

 

 2. กลยุทธดานราคา 

  ราคา เปนคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ

บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดราคา

การใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการ

ท่ีตางกัน 

  2.1 ปจจัยในการต้ังราคาจะขึ้นอยูกับหลายปจจัย ดังนี้  

   2.1.1 ตนทุนคงท่ีและตนทุนผันแปร (Fixed and variable costs)  

   2.1.2 ราคาขายของคูแขงขัน (Competition)  

   2.1.3 เปาหมายทางธุรกิจขององคกร (Company objectives)  

   2.1.4 เปาหมายการเลือกใชกลยุทธ (Proposed positioning strategies)  

   2.1.5 กลุมผูบริโภคเปาหมาย (Target group and willingness to pay)  

 2.2 กลยุทธราคา (Price strategies) 

 การกําหนดราคามีสิ่งท่ีตองพิจารณาในหลายปจจัย คือ ราคาท่ีไดถูก

กําหนดไวตองเหมาะสมในการแขงขัน หรือสอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑของสินคา 

ผูบริโภคสามารถยอมรับและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น ๆ สูกับคูแขงการคาได และกล

ยุทธดานราคา (Price strategies) จะใชในกรณีท่ีแตกตางกันไปตามผลิตภัณฑ ตนทุน

การผลิต 

   การต้ังราคาตามตลาด (On going price) หรือต้ังราคาตามความพอใจ (Leading price) 

จะเปนสวนหน่ึงของการตอสูในตลาดการคาท่ีผูผลิตตองเลือกอยางระมัดระวัง เพื่อใหเกิดความเหมาะสม

กับการตัดสินใจเลือกใชของผูบริโภค เพราะในบางครั้งสินคาท่ีมีคุณภาพดีนํามาขายในราคาที่ถูก 

ผูบริโภคอาจไมความเชื่อม่ันวาสินคาน้ันดีจริง ดังน้ัน การต้ังราคาสินคาจะออกเปนแบบราคาสูง 

(Premium price) เม่ือแนใจในคุณภาพของสินคาที่เหนือกวาและการยอมรับในราคาของผูบริโภค 
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หรือราคามาตรฐาน (Standard) ยอมทําไดหากสินคาอยูในตลาดบนมานาน เชน การใชบริการสปาท่ี

มีราคาแพงในโรงแรมหาดาว ท่ีราคาคาบริการสปาในโรงแรมมีราคาแพงกวาสปาท่ีต้ังอยูตามหางสรรพสินคา

ท่ัวไป  

 

 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

  ชองทางการจัดจําหนาย เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอ

บริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ ซึ่ง

จะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

  3.1 ชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) แบงเปนสองสวน ไดแก 

   3.1.1 การเลือกชองทางจัดจําหนาย (Channel of distribution) เปนการเลือกวิธีการจัด

จําหนายตัวสินคาใหไปถึงมือผูบริโภค  

   3.1.2 การขายตรงหรือผานคนกลาง กระจายสินคา (Physical distribution) เปน

การพิจารณาถึงสิ่งอํานวยความสะดวกในการกระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภคไดอยางถูกตอง ท้ังเวลา 

สถานที่ และปริมาณการเลือกชองทางในการจัดจําหนาย ผูผลิตตองรูเก่ียวกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

ไดแก  

    1) ผูบริโภคเปาหมายมีศักยภาพในการซื้อเทาใด  

    2) พวกเขาตองการขาวสารอะไร  

    3) การใหบริการท่ีเขาพึงพอใจมากคือแบบใด  

    4) ราคาสินคามีผลตอความรูสึกของเขาหรือไม อยางไร  

    ขอมูลของผูบริโภคที่องคกรควรรู ไดแก ชองทางท่ีกระจายสินคา การประกันภัย 

การกระจายสินคาสูสมาชิก การบริหารจัดการกับสินคาท่ีมีอยูในคงคลังท้ังหมด โกดังเก็บสินคา 

ศูนยกลางการกระจายสินคา ระบบสั่งงาน ระบบขนสง และระบบการสงคืนสินคา เพื่อนําขอมูลมาใช

ในการวางแผนบริหารจัดการดานชองทางการจัดจําหนายสินคาตอไป  

  3.2 ความตองการของผูบริโภคกับชองทางการจัดจําหนาย  

   ความตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคในแตละกลุมยอมมีความแตกตางกัน ควรมี

การกําหนดกลุมผูบริโภคเปาหมายใหชัดเจน จะชวยใหสามารถบริหารจัดการกับความตองการของ

ผูบริโภคกับชองทางการจัดจําหนายไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน (กฤษติกา คงสมพงษ, 2552) ได

กลาววา การกําหนดระดับของการใหบริการผูบริโภคที่ตองการกระจายมากหรือนอยขึ้นอยูกับ 
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   3.2.1 ปริมาณการซื้อ (Lot size) จํานวนหนวยสินคาท่ีผูบริโภคซื้อ กระบวนการ

จัดจําหนายตองใหความสําคัญกับปริมาณการสั่งซื้อ เพื่อใหผลิตสินคาไดตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค  

   3.2.2 ระยะเวลาในการรอคอย (Waiting time) ผูบริโภคสวนใหญตองการไดรับ

การสงมอบสินคาที่รวดเร็ว และไดมาตรฐานตรงตามท่ีตองการ 

   3.2.3 ความสะดวกในการซื้อหา (Spatial convenience) การลดระยะทางสําหรับ

การซื้อสินคา ใหผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการซื้อสินคาใหมากท่ีสุด เปนการเพิ่มยอดขายสินคา 

   3.2.4 ความหลากหลายของสินคา (Product variety) ความหลากหลายของสินที่มี

ใหเลือกเปน One stop service ที่ผูบริโภคในปจจุบันตองการใหเปน เปนการประหยัดเวลาและ

การเดินทาง  

   3.2.5 บริการเสริมตาง ๆ (Service backup) เปนบริการเสริมท่ีสรางความแตกตาง

จากคูแขงขัน เชน การขนสง การใหสินเชื่อ การซอมแซม การบริการติดต้ังหรือการบริการหลังการขาย

อ่ืน ๆ  เหลานี้จะเปนตัวสนับสนุนใหการกระจายสินคาใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น (กฤษติกา  คงสมพงษ, 

2552: 224-226)  

 

 4. กลยุทธดานสงเสริมการตลาด 

  การสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการติดตอสื่อสารใหผูใชบริการ 

โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจ

สําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

  4.1 การสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารให

ผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการ

เปนกุญแจสําคัญทางการตลาด วัตถุประสงคหลักของการสงเสริมการตลาด คือ “การกระตุนความตองการซื้อ 

(Demand) ของผูบริโภค”  (สุวิมล แมนจริง, 2550)  
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ภาพ 3 แสดงผลการสื่อสารกับความตองการซื้อของผูบริโภค เพื่อใหเกิดรายไดเพิ่มขึ้นของธุรกิจ 

ที่มา: สุวิมล  แมนจริง, 2550 

 

    จากภาพ 3 สรุปไดวา  

   1) ตองการสื่อสารเพื่อกระตุนใหมีการซื้อเพิ่มข้ึนแมราคาคงที่  

   2) ตองการใหคงปริมาณหนวยการขายไวเทาเดิมแมราคาสินคาสูงขึ้น  

   3) คาดหวังวาจะเพิ่มหนวยการขายไดเล็กนอยแมราคาจะเพิ่มขึ้น  

  4.2 การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC = Integrated marketing communications) 

หมายถึง กระบวนการวางแผนการสื่อสารโดยใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลากหลายรูปแบบอยางตอเนื่อง 

เพื่อใหผูบริโภคเล็งเห็นคุณคาของสินคานั้น (เครือวัลย  ชัชกุล, 2551)ไดกลาวถึงประโยชนของการสื่อสาร

แบบครบวงจรไววา  

   4.2.1 การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร มีผลตอพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย  

   4.2.2 สามารตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดตรงจุด  

   4.2.3 สามารถสื่อสารไดมากวาหนึ่งสื่อและมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

   4.2.4 เกิดความแมนยําถูกตองมากขึ้น  

   4.2.5 ประหยัดคาใชจาย และลดการสูญเปลา (เครือวัลย ชัชกุล, 2551: 51-53)  

  4.3 สวนประสมทางการสงเสริมทางการตลาด (Promotion mix) ที่จะสงเสริมใหประสบผลสําเร็จ

ไดตองอาศัยการสื่อสารท่ีชัดเจนไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยการแบงสวนการสงเสริมการตลาด 

ดังนี้  

   4.3.1 การโฆษณา ใชการสื่อสารมวลชนเพื่อหวังผลตลาดในวงกวาง  
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   4.3.2 การขายโดยบุคคล เปนการขายโดยใชพนักงานขายจัดเปนรูปแบบการปฏิบัติตัว

ตอตัวระหวางกิจการกับผูบริโภค โดยมุงหวังคําสั่งซื้อดวยรูปแบบการขายท่ีแตกตางกัน การขาย

โดยใชพนักงานขายน้ันหวังผลลัพธเพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อสรางสัมพันธภาพระยะยาวกับผูบริโภค 

   4.3.3 การประชาสัมพันธ การพัฒนาการสื่อสารถึงผูบริโภคในเชิงบวกเพื่อสราง

จุดสนใจนําไปสูการประสบผลสําเร็จของธุรกิจ 

   4.3.4 การสงเสริมการขาย เปนการสรางจุดขายในระยะสั้น ๆ เพื่อเพิ่มยอดขาย เชน 

การใหคูปองแลกซื้อแทนเงิน การสะสมแตม การลดราคา การแจกสินคาตัวอยาง ของแถม บรรจุภัณฑ

สวนเกิน ของขวัญของชํารวย การคืนเงิน การบริจาคเพื่อการกุศล การแขงขันและการชิงโชค การสาธิต

การใชสินคา  

   4.3.5 การตลาดทางตรง เปนการสงขอมูลขาวสารไปยังผูบริโภค โดยท่ีองคกรไดรับ

อนุญาตจากผูบริโภคแลว เชน การสงขอมูลการลดราคาสินคาประจําเดือนหรือเทศกาล ไปยังผูบริโภค 

เพื่อสรางความสนใจท่ีอยากซื้อสินคามากขึ้น หรือการสงขอมูลทางอินเตอรเน็ตเพื่อขายสินคาออนไลน  

   การสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพควรประกอบดวย กลยุทธในการสื่อสารซึ่งเชื่อวาจะ

เขาถึงกลุมเปาหมาย มีความเหมาะสมกับตราสินคา สรางคุณคาแกผลิตภัณฑและชวยสรางภาพลักษณท่ี

ดีแกองคกร เชน บริษัทไนก้ีท่ีบอกวา “Just do it” เม่ือผูบริโภคเห็นจะนึกถึงแบรนดของไนก้ีโดย

ทันที (สุวิมล แมนจริง, 2550)  

 

 5. กลยุทธดานบุคคล 

  บุคคล ตองอาศัยการคัดเลือกการ ฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการ

ตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มี

ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

  5.1 ผูมีสวนสําคัญในกระบวนซื้อของผูบริโภค คือ 

   5.1.1  ผูบริโภค คือ ผูจายเงินซื้อสินคาและบริการ  

   5.1.2  ผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวเรงใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  

   5.1.3  ผูผลิต คือ องคกร/ผูขายสินคาและบริการ  

   5.1.4  พนักงาน คือ ผูใหบริการ  

   5.1.5  ผูมีสวนรวมในธุรกิจ คือ หุนสวนท่ีองคกรตองหวงใย  

   ดังนั้น การคํานึงถึงทุกภาคสวนท่ีเปนองคประกอบกระบวนซื้อของผูบริโภค ตอง

คํานึงถึงความเขมขนของขอมูลขาวสารท่ีตองการสื่อไปยังคนในแตละกลุมอยางถูกตองเสมอ การคัดสรร
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บุคลากร ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ

ผูบริโภค สรางความแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและ

ผูบริโภค เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูบริโภค มีความคิดริเริ่ม

สรางสรรคในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีใหกับองคกรได  

 

 6. กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ 

  ลักษณะทางกายภาพ เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับ

ลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ี

รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 

  กระบวนการใหบริการ เปนกระบวนการสุดทายของการดูแลผูบริโภค การใหบริการท่ี

รวดเร็วและถูกตองจะเปนสิ่งท่ีผูบริโภคตองการ การบริการจะตองระมัดระวังใหมีความผิดพลาด

นอยท่ีสุด เพราะความผิดพลาดคือ การถูกตีคาวาดอยคุณภาพในทันที อยางไรก็ดี กระบวนการใหบริการ

จะดีไดก็ตองอาศัยการมีผลิตภัณฑที่ดีดวย จะดีเฉพาะอยางใดอยางหน่ึงไมได จึงถือไดวาการบริการดี

น้ันมาจากการมีผลิตภัณฑที่มีประโยชนและมีคุณคาในตัวผลิตภัณฑเองดวย  

 

 7. กลยุทธดานกระบวนการ 

  กระบวนการ  เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ 

ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิด

ความประทับใจ 

  ดังน้ัน สิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง สิ่งแวดลอมท่ีสามารถจับตองได และเปนสวน

ชวยในการตัดสินใจวาประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม/อยางไร สิ่งแวดลอมเปนสวนประสม

ท่ีสําคัญในระบบการใหบริการ เพราะเปนสวนประกอบของกระบวนการใหบริการอยางเดียวท่ี

สามารถมองเห็นและสัมผัสได แมวาการบริการจะดีเลิศอยางไร สิ่งแวดลอมท่ีรายรอบไมสมบูรณ 

คุณคาของการใหบริการยอมดอยลงได การเพิ่มคุณคาของสินคาและบริการ และการสรางความแตกตาง

จึงเปนสิ่งที่มีความเปนอัตลักษณที่องคกรตาง ๆ พยายามสรางขึ้นมา สวนประสมทางการตลาดบริการ 

มีปจจัยประกอบมากมายที่จะชวยใหธุรกิจประสบผลสําเร็จ การศึกษาหาความรูเพิ่มเติม การศึกษา

ถึงพฤติกรรมผูบริโภคและเขาใจความตองการของเขาจะชวยใหผูประกอบการสามารถวางแผนการใช

กลยุทธที่เหมาะสมไดเปนอยางด ี
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งานวิจัยที่เก่ียวของ  

 

 ปยะวรรณ ชวยค้ํา (2549)  การวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัด

กระบ่ี มีวัตถุประสงคเพื่อตองการทราบพฤติกรรมของผูใชรถยนตน่ังสวนบุคคล และปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานประดับยนต เพื่อนําผลการวิจัย

ท่ีไดไปใชในการวางแผน ปรับปรุงการดําเนินธุรกิจรานประดับยนต โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย

ครั้งน้ีคือ เจาของรถยนตน่ังสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ จํานวน 400 ราย ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป โดยใชสถิติ

เชิงพรรณาอธิบายคาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) และการวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางขอมูลทั่วไปกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยใชสถิติไคสแควร เพื่อหาความสัมพันธ

ของขอมูล (Crosstab) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชบริการที่รานกระบ่ีแอร

แอนดซาวด รอยละ 21.7 ใชบริการติดฟลมกรองแสง รอยละ 35.3 ใชบริการรานประจํา รอยละ 18.7 

ตกแตงรถยนตเพราะความชอบสวนตัว รอยละ 74.3 ชวงเวลาที่ใช 13.00–17.00 น คิดเปนรอยละ 

53.7 ใชในวันเสาร รอยละ 38.8 เวลาท่ีใช 1-2 ชั่วโมงรอยละ 51.5 โดยเฉล่ีย 3-6 เดือนตอครั้ง รอยละ 

34.0 เสียคาใชจายตํ่ากวา 5,000 บาท รอยละ 48.5 ผูแนะนําในการเขามาใชบริการเกิดจากความเช่ือม่ัน

ในตนเองรอยละ 60.8 และสาเหตุท่ีไมเลือกใชบริการรานประดับยนตเพราะฝมือไมดีรอยละ 37.0 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการรานประดับยนต พบวา 

ดานผลิตภัณฑพิจารณาจากคุณภาพ รอยละ 37.3 ดานราคาพิจารณาจากราคาการใหบริการ รอยละ 46 

ดานชองทางการจําหนายพิจารณาจากความสะดวกในการเดินทาง รอยละ 37.0 ดานการสงเสริมการตลาด

พิจารณาจากการใหสวนลดพิเศษรอยละ 34.3 ดานพนักงานใหบริการพิจารณาจากความชํานาญใน

งานของพนักงานรอยละ 36.8 ดานกระบวนการใหบริการพิจารณาจากการรับประกันผลิตภัณฑ รอยละ 

33.5 และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพพิจารณาจากการตกแตงสถานท่ีทํางานใหดูสวยงามและสะอาด 

รอยละ 28.8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการรานประดับ

ยนต กรณีศึกษา : รถยนตน่ังสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบ่ี สามารถนําไปใชเปนแนวทาง

ใหแกผูประกอบธุรกิจรานประดับยนตดังน้ี ดานผลิตภัณฑควรจัดหาหรือจัดจําหนายหรือใหบริการ

ผลิตภัณฑประดับยนตท่ีมีคุณภาพ มีใหเลือกหลากหลายยี่หอและเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย มีอายุ

การใชงานยาวนาน ดานราคาควรกําหนดราคาใหบริการที่เหมาะสมกับคุณคาท่ีสงมอบใหแกลูกคา

เพื่อเปนการจูงใจควรจัดใหมีการเสนอสวนลดใหแกลูกคา ดานชองทางการจัดจําหนายควรมีทําเลท่ีต้ัง

ใกลสถานท่ีทํางาน/สถานที่ศึกษา/ท่ีพักอาศัยเพื่อสะดวกในการเดินทางเขามาใชบริการและมีที่จอด
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รถสะดวก ดานการสงเสริมการตลาดควรมีการสงเสริมการตลาดตาง ๆ เชน การใหสวนลดพิเศษ 

การโฆษณาผานสื่อ มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหลูกคาไดศึกษาขอมูล ดานบุคลากร

ใหบริการควรจัดใหมีการอบรมพนักงานบริการทั้งในสวนของการปฏิบัติงานใหมีความรู ความชํานาญ 

และพนักงานสามารถใหความชวยเหลือแกลูกคาในการแกปญหาดวยอัธยาศัยที่ดี ดานกระบวนการ

ใหบริการควรจัดใหมีการบริการที่รวดเร็ว กําหนดเวลาเปด-ปดรานสะดวกสําหรับลูกคาเขามาใช และท่ี

สําคัญควรมีการรับประกันผลิตภัณฑหรือการบริการแกลูกคา และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพควร

จัดสถานท่ีในรานใหมีอากาศถายเทและมีแสงสวางเพียงพอ มีการตกแตงสถานที่ทํางานใหมีความนาเช่ือถือ 

ดูสวยงามและสะอาด และมีอุปกรณ เครื่องมือท่ีใชในการปฏิบัติงานที่เหมาะสมพรอมท้ังจัดวางให

เปนระเบียบเรียบรอยสะดวกในการนําไปใชและมีความปลอดภัยตอลูกคา 

 ชัชวาล นํ้าเย็น (2550) การวิจัย เรื่อง แนวทางการพัฒนาการใหบริการดูแลบํารุงรักษา

รถยนต (อูซอมรถ) กรณีศึกษา ผูใชรถยนตน่ังสวนบุคคลในจังหวัดพังงา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ถึงพฤติกรรมของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในการเลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต และ ศึกษา

ถึงความตองการของผูใชรถยนตน่ังสวนบุคคลในการเลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต เพื่อเปน

แนวทางในการวางแผนและปรับปรุงการดําเนินธุรกิจดูแลบํารุงรักษารถยนต โดยกลุมตัวอยางท่ีใช

ในการวิจัยครั้งน้ีคือ เจาของรถยนตน่ังสวนบุคคล ในจังหวัดพังงา จํานวน 92 ราย ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป โดยใชสถิติ

เชิงพรรณาอธิบายความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) และการวิเคราะหความสัมพันธ

ระหวางขอมูลทั่วไปกับพฤติกรรมผูบริโภค และ การวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลท่ัวไป 

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยใชสถิติไคสแควร เพื่อหาความสัมพันธของขอมูลท่ีระดับ

นัยสําคัญ 0.05 ผลการศึกษาปรากฏดังน้ี  พฤติกรรมของเจาของรถยนตในการตัดสินใจ เลือกใช

บริการดูแลบํารุงรักษารถยนต กรณีศึกษา รถยนตน่ังสวนบุคคล ในจังหวัดพังงา พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญพบวาเลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนตจาก อูซอมรถมากที่สุด รอยละ 

52.3 โดยชวงเวลาท่ีเลือก ใชบริการจะเปนชวง 8:00-12:00 น. รอยละ 61.2 สวนวันท่ีนิยมนํารถเขา

รับบริการคือวันเสาร รอยละ 29.8  โดยจะเขารับบริการทุก 2-3 เดือนครั้ง รอยละ 44.9 และตัวเอง

เปนผูตัดสินใจเลือกใชบริการ รอยละ 68.9 และจะเขาตรวจเช็คทันทีเม่ือพบปญหา รอยละ 52.8 เม่ือ

พบปญหาในการเขารับบริการจะแจงใหเจาของกิจการทราบเพื่อปรับปรุงการใหบริการ รอยละ 49.0 

และจะนํารถเขารับบริการดวยตัวเอง รอยละ 81.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือก ใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการที่ทําให

เลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต สวนใหญเลือกใชบริการตรวจเช็คระยะ รอยละ 48.5 และ

บริการอ่ืน ๆ ที่ตองการใหมีคือ บริการรับทําประกันภัย รอยละ 34.2 โดยจะเลือกใชอะไหลแทรอยละ 
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84.9 และเลือกใชบริการกับรานทีสามารถแกปญหาใหได รอยละ 51.3 ดานปจจัยดานราคาพิจารณา

จากอัตราคาบริการและอะไหลท่ีเหมาะสมรอยละ 37.8 โดยจะเลือกชําระคาบริการดวยเงินสด รอยละ 

80.6 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต พิจารณาจากทําเลท่ีต้ัง

สะดวกตอการเดินทาง รอยละ 42.3 และไดรับการรับรองดานมาตรฐานรอยละ 38.0 ปจจัยการสงเสริม

การตลาดพิจารณาจากการใหสวนลดพิเศษ รอยละ 51.8 โดยตองการใหมีบริการฉุกเฉินนอกสถานที่ฟรี

สําหรับลูกคาประจํา รอยละ 50.8 ปจจัยดานพนักงานพิจารณาจากการเอาใจใสตอความตองการและ

ปญหาของลูกคา รอยละ 78.6 คุณสมบัติของพนักงานท่ีตองการคือตองมีประสบการณรอยละ 89.3 

ปจจัยดานกระบวนการใหบริการพิจารณาจากการทํางานใหเสร็จทันตามนัดหมาย รอยละ 61.5 

ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพที่ทําใหเลือกใชบริการดูแลบํารุงรักษารถยนตพิจารณาจากความมีชื่อเสียง 

รอยละ 56.9 สิ่งที่ตองการใหธุรกิจดูแลบํารุงรักษามีการปรับปรุงคือตองการใหมีการรับประกันการซอม 

รอยละ 41.6 จากการศึกษา เรื่อง แนวทางการพัฒนาการใหบริการดูแลบํารุงรักษารถยนต (อูซอมรถ) 

กรณีศึกษา ผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคล ในจังหวัดพังงา สามารถนําผลการศึกษาไปใชเปนแนวทาง

ใหแกผูประกอบการธุรกิจดูแลบํารุงรักษารถยนต ไดดังน้ี ดานผลิตภัณฑและบริการ ควรมีการจําหนาย

อะไหลแทควบคูไปกับอะไหลทีมี่จําหนายอยูแลวและเนนการใหบริการตรวจเช็คระยะใหมีคุณภาพ 

ดานราคา ควรกําหนดราคาคาบริการใหเหมาะสมกับคุณภาพท่ีลูกคาจะไดรับ และควรมีชองทาง

การชําระเงินที่หลากหลาย ดานชองทางการจัดจําหนายควรจัดหาทําเลท่ีต้ัง ของรานที่ใกลแหลงชุมชน

เพื่อความสะดวกในการเดินทาง และควรขอใบรับรองมาตรฐานการปฏิบัติงานจากกระทรวงอุตสาหกรรม 

ดานการสงเสริมการตลาด ควรจัดใหมีสวนลดพิเศษสําหรับลูกคาที่มาใช บริการเปนประจําและมี

บริการนอกสถานที่ไวคอยบริการ ดานพนักงานควรจัดหาพนักงานท่ีมีประสบการณในการทํางาน

มาคอยใหบริการและควรอบรมพนักงานในดานการมีใจบริการ ดานกระบวนการใหบริการ ควร

จัดระบบการทํางานใหมีความรวดเร็ว และใหความสําคัญกับการนัดหมายกับลูกคาควรทํางานให

เสร็จทันตามกําหนด และ ดานลักษณะทางกายภาพ ควรรักษาชื่อเสียงในการทํางานไมใหมีขอเสื่อมเสีย 

และควรตกแตงสถานท่ี ใหดูทันสมัยและมีเครื่องมือและอุปกรณท่ีทันสมัยและไดมาตรฐาน 

 สิริจิตวัฒนา  ทากุ (2551) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจของผูใชบริการคารแคร ท่ีต้ังอยูในอําเภอเมือง เชียงใหมโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูใชบริการคารแครอําเภอเมือง 

เชียงใหมโดยการออกแบบสอบถามเก็บขอมูลจากลูกคาท่ีมาใชบริการคารแครในอําเภอเมือง 

เชียงใหมจํานวน 200 รายการวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงคาสถิติท่ีใชไดแกคาความถ่ีคารอยละและ

คาเฉล่ียผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายมีอาย 20-30 ปสถานภาพเปนโสด 

ระดับการศึกษาปริญญาตรีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-20,000 บาท 
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ประเภทรถยนตท่ีเปนเจาของรถเกงการใชบริการคารแครสวนใหญใชบริการคารแครลางรถภายนอก 

สถานที่ใชบริการคารแครศูนยบริการท่ัวไปการใชบริการโดยเฉล่ีย 1 ครั้ง/เดือน วันที่ใชบริการวัน

เสาร-อาทิตยชวงเวลาที่ใชคารแคร 12.01-16.00 น. คาใชจายในการใชบริการคารแครโดยเฉล่ียตอครั้ง 

200-400 บาท เง่ือนไขในการชําระเงินคาบริการ ชําระดวยเงินสด รูจักรานคารแครท่ีใชบริการมีคน

รูจักแนะนํา เหตุผลที่เลือกใชบริการคารแครที่ใชบริการสะดวกตอการเดินทาง รายการสงเสริมการขาย

ท่ีชอบ คูปองสวนลดผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจในระดับมากทุกปจจัยเรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานบุคลากร/ 

พนักงานผูใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ/บริการ ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพปจจัยดานสถานท่ีและการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ/บริการผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

มีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรกคือคุณภาพดานการบริการรองลงมาคือใหความสําคัญดานความสะอาด

และการรับประกันความเสยีหายท่ีอาจะเกิดขึ้นกับรถของทาน 

 บุญเรือน  เนืองอัมพร (2552) การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาความพึงพอใจ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต รานภาสกรคารแคร จังหวัดปทุมธาน ีและ 2) เปรียบเทียบความพึงพอใจ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต รานภาสกรคารแครจั งหวัดปทุมธานี จําแนกตามปจจัยพื้นฐาน

สวนบุคคลการวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา

ครั้งน้ีคือ ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตรานภาสกรคารแครจังหวัดปทุมธานีจํานวน 293 คน ซึ่งไดมา

โดยใชวิธีการสุมแบบเปนระบบ เครื่องมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม

คอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือคารอยละ(Percentage) คาเฉล่ีย

(Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และในการทดสอบสมมติฐานใชคาสถิติ 

t-test และคาสถิติ F-test หรือความแปรปรวนชนิดทางเดียวและทดสอบคาเฉล่ียความแตกตางรายคู

โดยวิธีของ LSD ผลการวิจัยพบวา 1) ผูใชบริการมีความพึงพอใจการใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

รานภาสกรคารแครจังหวัดปทุมธานีในภาพรวมอยูในระดับปานกลางและเม่ือพิจารณารายดาน

พบวาอยูในระดับมากโดยดานท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือดานพนักงานผูใหบริการ รองลงมาคือดาน

กระบวนการใหบริการและดานท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด คือดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง 

2) ผูใชบริการท่ีมีเพศและรายไดตางกัน ความพึงพอใจตอการใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนผูใชบริการท่ีมีอายุระดับการศึกษาอาชีพ และจํานวนครั้งท่ีใชบริการตางกัน 

ความพึงพอใจตอการใชบริการลางอัดฉีดรถยนตไมแตกตางกัน 

 ธนาวดี  ชะลูดดง (2553) ไดทําการศึกษาและเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแครของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรีจําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคใชวิธี
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การศึกษาในเชิงสํารวจจากกลุมตัวอยาง จํานวน 360 รายโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวม

ขอมูลซึ่งมีคาความเช่ือม่ัน .9305 สถิติท่ีในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถ่ี คารอยละ คาคะแนนเฉล่ีย 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และ F-test ผลการศึกษาพบวา 1) ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิงจํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 54.7 มีอายุระหวาง 26-35 ปจํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 

51.7% สถานภาพโสดจํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 49.4% ระดับการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 

261 คน คิดเปนรอยละ 72.5% อาชีพพนักงานบริษัทจํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 60.3% มีรายได 

10,000-20,000 บาท จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 41.1%  2) ปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแครของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรีโดยภาพรวมอยูในระดับมากเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา

ผูบริโภคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ/การบริการเปนปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครของ

ผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรีอันดับท่ีหน่ึง รองลงมาคือ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย ดาน

ราคา และการประชาสัมพันธ ตามลําดับ และ 3) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ 

อายุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดที่ตางกัน มีผลตอปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการ

คารแครของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรแีตกตางกัน 

 ชิน  ธํารงวิทวัส (2554) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการรานคารแครและศึกษาปจจัย

ทางการตลาดบริการอัน ที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคารแครของผูใชรถยนตสวนบุคคลในเขต

อําเภอเมืองขอนแกน โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ซึ่งผลจากการศึกษา

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–30 ปการศึกษาระดับปริญญาตรี

มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-10,000 บาท ผูใชบริการมีความพึงพอใจในดานตาง ๆ มากท่ีสุดดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจในผลิตภัณฑทําความสะอาดมีคุณภาพ ดานราคา มีความพึงพอใจใน

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึงพอใจในการมีท่ีจอดรถ

อยางเพียงพอ ดานการสงเสริมการขาย มีความพึงพอใจในการมีสวนลดพิเศษสําหรับสมาชิก ดาน

บุคลากร มีความพึงพอใจพนักงานมีอัธยาศัยดี ดานกายภาพมีความพึงพอใจบริเวณรานมีความเย็นสบาย

ท้ังภายนอกและภายใน ดานกระบวนการมีความพึงพอใจความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ ดาน

ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ มีความพึงพอใจมาตรฐานการใหบริการมีความสมํ่าเสมอใน

ดานพฤติกรรมของผูใชบริการพบวา ใชบริการคารแครโดยเฉล่ีย 1-2 ครั้งตอเดือน ใชบริการใน

วันหยุดเสาร-อาทิตยใชบริการในชวงเวลา 12.01–15.00 น. ใชเวลาเฉล่ียในการใชบริการคารแคร 

31-60 นาทีและคาใชจายเฉล่ียตอครั้งในการใชบริการ 101-300 บาท มากท่ีสุดสวนในดาน

ความสัมพันธของประชากรศาสตรกับพฤติกรรมของผูใชบริการ พบวาดานเพศท่ีแตกตางกันมี

ความสัมพันธกับสวนใหญจะเขาใชบริการในวันใดและคาใชจายเฉล่ียตอครั้งในการเขารับบริการ

คารแครดานอายุที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชบริการคารแครโดยเฉล่ียและสวนใหญจะ
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เขาใชบริการในวันใด ดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับคาใชจายเฉล่ียตอครั้งใน

การเขารับบริการคารแคร ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับระยะเวลาโดย

เฉล่ียที่เขารับบริการคารแครและคาใชจายเฉล่ียตอครั้งในการเขารับบริการคารแคร 

 เพทาย  เมืองมา (2554) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมในการใช

บริการธุรกิจคารแครประชากรในการศึกษาครั้งน้ีคือผูบริโภคที่เคยใชบริการธุรกิจคารแครท่ีต้ังอยู

ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมจํานวน 201 ราย ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล

การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแกความถ่ีรอยละและคาเฉล่ียจากการศึกษาพบวาผูตอบ

แบบสอบถาม เปนสวนใหญเพศชายอายุ 31–40 ปสถานภาพโสดระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี

อาชีพหลักเปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท ใชรถยนตเกงอายุการใชงาน

ของรถยนต 4–6 ปผลการศึกษาพฤติกรรมพบวาผูตอบแบบสอบถามใชบริการในคารแครมากท่ีสุด

คือลางรถภายในและภายนอกการเลือกใชบริการคารแครมากที่สุดคือศูนยบริการท่ัวไป สวนใหญใช

บริการคารแคร1 ครั้ง/เดือน วันที่ใชบริการคารแครมากที่สุดคือวันเสาร-อาทิตยชวงเวลาท่ีใชบริการ

คารแครมากที่สุดคือ ชวงเวลา 16.01-20.00 น. คาใชจายในการใชบริการคารแครโดยเฉล่ียตอครั้ง

คือ นอยกวา 200 บาท และ201-400 บาท เง่ือนไขในการชําระเงินคาบริการ ชําระดวยเงินสดรูจัก

รานคารแครที่ใชบริการมากท่ีสุด คือมีคนรูจักแนะนํา เหตุผลท่ีเลือกใชบริการคารแครท่ีใชบริการ

สะดวกตอการเดินทาง และรายการสงเสริมการขายที่ชอบมากท่ีสุดคือใชบริการ 5 ครั้ง ฟรี 1 ครั้ง 

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ

มากเรียงลําดับ คือ ดานกระบวนการ ดานพนักงานผูใหบริการดานสถานที่และการจัดจําหนาย ดาน

การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานราคาดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด 

 สราวุธ  ชินราช (2554) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการ คารแครของผูบริโภคและเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการใน การตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง

จังหวัดระยองโดยมีเครื่องมือท่ีใชใน การวิจัยคือแบบสอบถาม เก็บตัวอยางแบบสอบถามจํานวน 

400 ตัวอยางในการวิเคราะหขอมูลใช โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows โดยมีสถิติท่ีเลือกใช  

ดังนี้ คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไคแสควร  คา Independent Sample t-test 

และการวิเคราะหความแปรปรวน ทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA: 

F-test)  ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-30 ป  มีสถานภาพ

โสด มีระดับการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ีย

ตอเดือน 15,000-25,000 บาท กลุมตัวอยางใหระดับการใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการใน ภาพรวมระดับมากโดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.17 พิจารณาในรายดานพบวา 
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ผูบริโภคใหความสําคัญดาน กระบวนการใหบริการใหบริการมากที่สุดรองลงมาคือดานบุคลากร 

สวนใหญมาใชบริการประเภท ตรวจสอบเครื่องยนตในการเช็คระยะทางตามกําหนดโดยไปใช

บริการศูนยบริการที่ไดรับการแตงต้ังจาก ผูผลิตรถยนตในชวงวันหยุดวนเสารและอาทิตยซึ่งเปน

การนํารถเขาเช็คเม่ือสะดวก/ มีเวลาโดยมีตนเอง เปนคนตัดสินใจ มีผูแนะนําใหใชบริการคือเพื่อน 

และมีความถ่ีในการใชบริการ 1 ครั้ง ผลการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยสวนบุคคลมีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกใชบริการคารแครในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระยอง เกือบทุกดาน และพบวา

ปจจัยสวนบุคคลดานรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครของผูบริโภคท่ีใชบริการคารแคร ในเขตอําเภอเมือง

จังหวัดระยองแตกตางกันในทุกดาน และปจจัยสวนบุคคลดานอายุแตกตางกันมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครของผูบริโภคที่ใชบริการคารแคร

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดระยอง ไมแตกตางกันในทุกดาน 

 ภัควัฒน  คงคะคิด (2555) วัตถุประสงคของการวิจัยนี้ คือ เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอความจงรักภักดี ในการเลือกใชบริการรานคารแครแหงหน่ึงในเขตตําบลหนองปรือ 

รวมทั้งอิทธิพลตอปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได กลุมตัวอยางท่ีใชใน

การศึกษาครั้งนี้เปนผูมาใชบริการรานคารแครจํานวน 150 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลเปนแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ (check–list) และแบบมาตราสวน

ประมาณ 5 ระดับ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถ่ี รอยละ คะแนนเฉล่ีย ความเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบความจงรักภักดีโดยใช สถิติการทดสอบที (t-test) 

ในกรณีเปรียบเทียบ 2กลุม และใชสถิติ (one–way ANOVA) ในกรณีเปรียบเทียบมากกวา 2กลุม 

และการหาคาสัมประสิทธการถดถอย 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกันสมการพยากรณ โดยการวิเคราะห

การถดถอยพหุคูณ (multiple regression analysis) สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบเพื่อศึกษาปจจัย 

สวนประสมทางการตลาดบริการ ผลการวิจัยพบวา ความจงรักภักดีในการเลือกใชบริการรานคารแคร

แหงหนึ่งในเขตตําบลหนองปรือ จําแนกตามเพศ อายุระดับการศึกษา และรายได ไมมีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนความจงรักภักดีในการเลือกใชบริการรานคารแครในเขตตําบลหนองปรือ 

สวนปจจัยทางการตลาดท้ัง 7ดาน (ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานสถานท่ี 

ดานกระบวนใหบริการ ดานพนักงานใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ) มีอิทธิพลตอความจงรักภักดี

ท้ัง 4 ดาน (ดานการบอกตอ ดานการ ใชบริการซ้ําดานความออนไหวตอราคา และดานพฤติกรรม

การเรียกรอง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 

 วลัยกร  เขียวคํา (2556) การคนควาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช

บริการคารแครของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง และศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
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การตลาดบริการ ในการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแครของผูใชรถยนตในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

ลําปาง ดวยการสุมตัวอยางโดยใชความนาจะเปนแบบการสุมตามสะดวกจํานวน 370 ตัวอยาง และ

ทําการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปดวยสถิติเชิงพรรณนา และใชคาไคสแควรในการทดสอบคุณลักษณะ

ประชากรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคารแคร จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท ประเภทการเลือกใชบริการ ไดแก 

ลางสี ดูดฝุน ขัดสี เคลือบสี สถานท่ีที่นิยมไปใชบริการ ไดแก ศูนยบริการคารแครท่ัวไป ชวงเวลาท่ี

ใชบริการชวงวันหยุดวันเสารและวันอาทิตย สาเหตุท่ีมาใชบริการตองการดูแลความสะอาดฟนฟู

สภาพสีผิวรถ ผูมีสวนในการตัดสินใจใชบริการ สวนใหญตัดสินดวยตนเอง ผูแนะนําใหใชบริการ 

คือ เพื่อน แรงจูงใจท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ สะดวกรวดเร็ว ความถ่ีในการใชบริการใน 3 เดือน 

จํานวน 1 ครั้ง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ พบวา

ผูใชบริการใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ ในเรื่องอุปกรณมีมาตรฐาน ดานราคาในเรื่องความเหมาะสม

ของราคา ดานชองทางการจัดจําหนายในเรื่องความสะดวกในการเดินทางมาศูนยบริการคารแคร 

ดานสงเสริมการตลาด ในเรื่องการมีหองปรับอากาศ บริการ WIFI รองรับ ดานพนักงานผูใหบริการ 

ในเรื่องการมีอัธยาศัยไมตรีของพนักงาน ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพในเรื่องสถานท่ีหองน้ํา

สะอาด อาณาบริเวณสถานที่กวางขวาง ดานกระบวนการใหบริการในเรื่องความสะดวกรวดเร็วใน 

การใหบริการ  

 กังวล  กาหล่ํา (2549) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอความจงรักภักดีใน

การเลือกใชบริการรานคารแครแหงหนึ่งในเขตตําบลหนองปรือ รวมท้ังอิทธิพลตอปจจัยสวนบุคคล 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งน้ีเปนผูมาใชบริการ

รานคารแครจํานวน 150 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามมีลักษณะเปน

แบบสํารวจรายการ (check–list) และแบบมาตราสวนประมาณ 5 ระดับ สถิติท่ีใชในการวิเคราะห

ขอมูล คือ ความถ่ี รอยละ คะแนนเฉล่ีย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน

เปรียบเทียบความจงรักภักดีโดยใช สถิติการทดสอบที (t-test) ในกรณีเปรียบเทียบ 2 กลุม และใชสถิติ 

(one–way ANOVA) ในกรณีเปรียบเทียบ มากกวา 2กลุม และการหาคาสัมประสิทธการถดถอย 2 ตัวแปร

ท่ีเปนอิสระตอกนสมการพยากรณ โดยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (multiple regression analysis) 

สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ผลการวิจัยพบวา 

ความจงรักภักดีในการเลือกใชบริการรานคารแครแหงหน่ึงในเขตตําบลหนองปรือ จําแนกตามเพศ 

อายุระดับการศึกษาและรายได ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนความจงรักภักดี

ในการเลือกใชบริการรานคารแครในเขตตําบลหนองปรือ สวนปจจัยทางการตลาดท้ัง 7 ดาน (ดาน
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ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานสถานท่ี ดานกระบวนการใหบริการ ดานพนักงาน

ใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ) มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีท้ัง 4 ดาน (ดานการบอกตอ ดาน

การใชบริการซํ้า ดานความออนไหวตอราคา และดานพฤติกรรมการเรียกรอง) อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ .05 

 ณภัทร  ศรียาภัย (2551) ไดทําการวิจัย เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมการใชบริการคารแครของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยทําการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Research) ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลูโดยสุมตัวอยางจากผูท่ี

เขาใชบริการคารแครในเขตกรุงเทพมหานครดวยวิธีการสุมตามสะดวก (Convenience Sampling) 

จํานวน 400 ตัวอยาง ทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรม SPSS วิเคราะหผลขอมูลในเชิงพรรณนา 

ไดแก การแจกแจงความถ่ีคาเฉล่ีย คารอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหขอมูลเชิง

ปริมาณ โดยใชสถิติไครสแควร (Chi-Square) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัยเปนดังน้ี คือ กลุม

ตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีสถานภาพ

โสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน 25,001-35,000 บาท ผลการศึกษา

พฤติกรรมการใชบริการคารแครของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญนํารถเขาใช

บริการคารแครเพื่อตรวจสอบระบบไฟและเบรคโดยไปใชบริการที่ศูนยบริการท่ีไดรับการแตงต้ัง

จากผูผลิตรถยนตโดยมีชวงเวลาที่ใชบริการคือ ชวงวันหยุดวันเสารและอาทิตย และมีสาเหตุเพราะ

ตองนํารถเขาตรวจเช็คทันที เม่ือพบปญหาโดยสวนใหญตนเองจะเปนคนตัดสินใจไปใชบริการเอง

โดยมีเพื่อนเปนบุคคลที่แนะนําใหไปใชบริการ โดยสวนใหญภายใน 3 เดือนจะไปใชบริการคารแคร 

1 ครั้งผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการของบริการคารแคร พบวาผูใชบริการให

ความสําคัญภาพรวมในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาด บริการอยูในระดับมากโดยใหความสําคัญ

ในดานบุคลากรสูงสุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะ

ทางกายภาพ ดานกระบวนการ และดานชองทางบริการ ตามลําดับ 
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ตาราง 1   การสังเคราะหงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
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(2
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ณ
ภัท

ร ศ
รีย

าภั
ย 

(2
55

1)
 

เพศ           

อาย ุ          - 

สถานภาพ

สมรส 
      -  -  

ศาสนา      - - - - - 

ระดับการศึกษา

สูงสุด 
          

อาชีพ         -  

รายไดตอเดือน           

อายุการใชงาน

รถยนต 
- - -  - - - - - - 

บริการ   -        

ราคา   -   -     

ชองทางการจดั

จําหนาย 
  -   -     

การสงเสริม

การตลาด 
  -   -     

พนักงาน 

ผูใหบริการ 
 - -        

สภาพแวดลอม

ทางกายภาพ 
 - -   -     

กระบวนการ

ใหบริการ 
 - -        

 

หมายเหตุ  

  หมายถึง  ไดมีการศึกษา 

-    หมายถึง  ไมไดมีการศึกษา 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัย เรื่องกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ประชากรและกลุม

ตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตที่ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีรายละเอียดในวิธีการดําเนินการวิจัยดังน้ี 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 

 1. ประชากร 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี ้คือ ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตท่ีศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งไมทราบจํานวนประชากร 

 

 2. กลุมตัวอยาง 

  ขนาดตัวอยาง ขนาดตัวอยางที่เหมาะสมเปนสวนหนึ่งของการสรางความนาเชื่อถือ

ใหกับผลการวิจัย การกําหนดขนาดตัวอยางขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ สําหรับการวิจัยครั้งน้ีเปน

การศึกษาเพื่อพรรณนาขอมูลและวิเคราะหขอมูลท่ีไมตองการความละเอียดมากนักเน่ืองจากเปนการ

วิจัยทางสังคมศาสตร  ดังน้ันผูวิจัยจึงยอมรับความผิดพลาดคลาดเคล่ือนจากการอางอิงไปสูประชากร

ไดในระดับหนึ่ง ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก  ผูใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในการวิจัยนี้ผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากร ดังน้ัน

การกําหนดตัวอยางจึงคํานึงถึงความแปรปรวนของประชากรโดยมีสูตรที่ใชในการคํานวณหาขนาด

ตัวอยางดังน้ี  (Cochran, 1977 อางถึงใน บุญชม ศรีสะอาด, 2553: 38)  

 

   n    =   2

22

e
σΖ
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 เม่ือ   n    คือ   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

              2σ    คือ   ความแปรปรวนของประชากร ซึ่งอาจหาไดจากการทําวิจัยนํารอง (Pilot 

    study) 

  e    คือ   ขนาดของความคลาดเคล่ือนท่ีผูวิจัยกําหนดหรือความแตกตางระหวาง

    คาประชากรกับคาสถิติ หรือคาของกลุมตัวอยาง 

  Z    คือ   คาคะแนนมาตรฐาน Z จากตารางท่ีระดับความเชื่อม่ันท่ีกําหนด 

 จากการทดลองเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางใกลเคียง (บริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดสงขลา)  จํานวน 30 ราย  เพื่อหาคาความแปรปรวนของคาเฉล่ียสวนประกอบทางการตลาด 

เพื่อนํามาคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในครั้งน้ี  พบวา  คาความแปรปรวนของสวนประสมทางการตลาด 

()  มีคาเทากับ  .4150 (รายละเอียดดังภาคผนวก จ)  โดยผูวิจัยกําหนดคาความคลาดเคล่ือน (e) 

เทากับ .05  กําหนดคาคะแนนมาตรฐาน ( Z ) เทากับ  2.58  นําคาตาง ๆ แทนในสูตรจะได  
    

    n   =  (2.58)2.(.4150)2 

                 (.05)2  
   

      =  6.6564  X  .1723 

                 .0025 

      =  1.1464 

              .0025 

           458.55 

 ดังน้ัน  ในการวิจัยครั้งนี้ใชขนาดตัวอยาง จํานวน 460 ตัวอยาง 
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 

 เครื่องมือการวิจัยถือเปนสวนสําคัญในการเก็บรวบรวมขอมูล การเลือกใชเครื่องมือประเภท

ใดนั้นขึ้นอยูกับลักษณะของขอมูลท่ีตองการจะเก็บรวบรวม การเลือกใชเครื่องมือการวิจัยท่ีดีทําให

ผูวิจัยประหยัดเวลาและงบประมาณในการวิจัยและทําใหผลการวิจัยมีความนาเชื่อถือ เพื่อใหได

เครื่องมือท่ีเหมาะสมสําหรับการวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยเลือกประเภทเครื่องมือ สรางเครื่องมือ และ

ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ดังรายละเอียดตอไปนี ้

 

1.  ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ  

  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางขึ้นตาม

วัตถุประสงคที่ต้ังไว เพื่อศึกษาการลักษณะทั่วไป พฤติกรรมการใชศูนยบริการ และปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา โดยแบบสอบถามจะมีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed-Ended Question) ซึ่งผูวิจัย

ไดสรางเครื่องมือโดยมีขั้นตอน ดังตอไปนี ้

  1.1  ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและตําราท่ี

เก่ียวของ เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและการสรางแบบสอบถาม 

  1.2  ศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารการวิจัยตาง  ๆที่เก่ียวของ โดยพิจารณาถึงรายละเอียด

ตาง ๆ เพื่อใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนด 

  1.3 ขอคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

  1.4 สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 2.  เครื่องมือ  

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งน้ี เปนแบบสอบถาม โดยแบงถามออกเปน 3 ตอน ดังรายละเอียด

ตอไปนี ้(รายละเอียดดังภาคผนวก ง)   

  ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไป ผูท่ีมาใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต เชน เพศ อายุระดับ

การศึกษา  อาชีพ  รายได เปนตน 

  ตอนท่ี 2 เก่ียวกับพฤติกรรมการใชศูนยบริการของผูที่มาใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนต ประกอบดวย เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการ, ทานไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด

กับใคร, เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการลางอัดฉีดซึ่งเปนคําถามใหเลือกตอบแบบปลายปด 
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  ตอนท่ี 3 ระดับความพึงพอใจที่มีผลตอสวนประสมทางการตลาดของผูท่ีมาใชบริการ

ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

  เกณฑท่ีใชในการวัดระดับความพึงพอใจการใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งใชการเก็บขอมูลตามแบบมาตรวัดของ ลิเคิรท (Likert Scale) มีคําตอบ

ใหเลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด ซึ่งมีเกณฑการกําหนดการใหคะแนน

คําตอบแบบสอบถามในแตละระดับ ดังน้ี (บุญชม  ศรีสะอาด, 2553) 

  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  ให  5  คะแนน 

  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  ให  4  คะแนน 

  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  ให  3  คะแนน 

  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  ให  2  คะแนน 

  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  ให  1  คะแนน 

 

 3.  คุณภาพเครื่องมือ  

  การวิจัยครั้งน้ีไดมีการหาคุณภาพของเครื่องมือ ดังน้ี 

  3.1 นําแบบสอบถามเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจทาน และนํามาปรับปรุงแกไขให

สมบูรณ 

  3.2 ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา ของแบบสอบถาม จากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

โดยใชดัชนีความสอดคลอง  (Index Objective Congruence: IOC)  โดยจะกําหนดคะแนนดังนี ้

   ถาเห็นวา สอดคลอง ใหคะแนน   +1 

   ถาเห็นวา ไมแนใจ ใหคะแนน      0 

   ถาเห็นวา ไมสอดคลอง ใหคะแนน     -1 

    จากน้ันนําคะแนนแตละขอ  ของผูเชี่ยวชาญมารวมกันเพื่อหาคาความสอดคลอง   

จากสูตร   

     IOC  = 
N
∑R

 

   เม่ือ IOC คือ   ดัชนีความสอดคลอง 

     R คือ   คะแนนความคิดเห็น 

     N คือ   จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
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  จากนั้นนําคาดัชนีความสอดคลองมาแปลผล โดยที่ถาดัชนีความสอดคลองสูงกวา 0.5 

ถือวาขอคําถามนั้นอยูในเกณฑใชได ถาตํ่ากวา 0.5 จะตองนามาปรับปรุง แกไขตามขอเสนอแนะ

แลวนําเสนอตออาจารยที่ปรกึษาเพื่อตรวจสอบความสมบูรณ 

  ผลการตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหาในครั้งน้ี ไดนําผลมาทําการวิเคราะหคา  IOC 

ไดคาและผลการพิจารณาในแตละดาน ไดคาระหวาง 0.67-1.00  ซึ่งมีคามากกวา .5  (ดังแสดงในภาคผนวก ค) 

สรุปไดวาขอคําถามมีความสอดคลองสามารถนําไปใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลได 

  3.3 การตรวจสอบความเท่ียง (reliability) เปนการตรวจสอบความเที่ยงแบบวัดความสอดคลอง

ภายใน (measure of internal consistency) ซึ่งเปนวิธีการประมาณคาความเช่ือม่ันของเครื่องมือวิจัยท่ี

ใชการทดสอบเพียงครั้งเดียว เครื่องมือวิจัยชุดเดียวและผูใหขอมูลกลุมเดียว เพื่อนําผลไปวิเคราะห

ความเปนเอกพันธเน้ือหา (homogeneity) ของเครื่องมือวาเปนเน้ือหาสาระเดียวกันเพียงใด โดยถา

เปนเน้ือหาสาระเดียวกันเม่ือทําการวัดซ้ําจะไดผลการวัดท่ีสอดคลองกันในการวิจัยนี้ใชวิธีสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบาค(Cronbach’salpha method) เปนการแบงเครื่องมือวิจัยออกเปน  k  สวน และ

เม่ือคํานวณความแปรปรวนของคะแนนแตละสวนและ ความแปรปรวนของคะแนนรวม สามารถ

นําไปใชประมาณคาความเช่ือม่ันแบบความสอดคลองภายในท่ีนําเสนอในชื่อ “สัมประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบาค (α-Coefficient)” ในกรณีวัดจากกลุมตัวอยางมีสูตรคํานวณดังน้ี 

  

2
x

2
i

S
S-1

1-k
k= ∑α  

    โดยที่ α  หมายถึง  สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

     S2
i  หมายถึง  ความแปรปรวนของขอท่ี i 

     2
xS  หมายถึง  ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

     k หมายถึง  จํานวนขอสอบทั้งฉบับ 

 

   โดยคัดเลือกเอาขอคําถามท่ีมีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค มากกวาหรือเทากับ 

0.80 ขึ้นไป สําหรับงานวิจัยพื้นฐาน (รังสรรค  เถ่ือนนาดี, 2546) 

   จากการทดลองเก็บขอมูลจากกลุมประชากรใกลเคียงจํานวน 30 ชุด ผูวิจัยไดทําการบันทึก

ขอมูลและทําการวิเคราะหคาความเท่ียงโดยพิจารณาจากสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ไดผล

การวิเคราะหและพิจารณาภาพรวม เทากับ 0.874 (ดังแสดงในภาคผนวก จ) 

   ผลการวิเคราะหคาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟาพบวาสวนประสมทางการตลาดในแตละดาน 

มีคาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดังนี้ (ดังแสดงในภาคผนวก จ)  
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      คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานบริการ   เทากับ  .762 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานราคา   เทากับ  .765 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานชองทางการจัดจําหนาย  เทากับ  .737 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานการสงเสริมการตลาด เทากับ  .739 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานพนักงานผูใหบริการ เทากับ  .862 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ เทากับ  .901 

   คาสหสัมประสิทธ์ิแอลฟา ดานกระบวนการใหบริการ เทากับ  .871 

   3.4 นําแบบสอบถามที่ไดหาความเท่ียงตรง (Validity) และหาความเช่ือม่ัน (Reliability) 

มาปรับปรุงแกไขเพื่อใหแบบสอบถามมีความสมบูรณครอบคลุมมากขึ้น และนําไปใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูลประชากรและกลุมตัวอยางที่ศึกษาตอไป 

 

การเก็บรวมรวมขอมูล 

 

 หลังจากผูวิจัยไดแบบสอบถามที่มีคุณภาพตามขั้นตอนขางตนแลว ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บ

รวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางเปาหมายตามขั้นตอนตอไปนี ้

 1. กอนเก็บขอมูล 

  กอนเก็บขอมูล ผูวิจัยมีการจัดเตรียมความพรอม ดังนี ้

  1.1 ออกหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

ผูประกอบการธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ประสานงาน

และนัดหมายวันเวลา สถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอมูล  

  1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามตนฉบับและจัดทําแบบสอบถามจํานวน 460 ฉบับ 

 2. ระหวางเก็บขอมูล 

  ในชวงการเก็บขอมูลเม่ือผูวิจัยไดพบกับตัวอยางเปาหมาย ผูวิจัยมีการดําเนินการดังนี ้

  2.1   แนะนําตัวเองและวัตถุประสงคในการเก็บแบบสอบถามพรอมขอความอนุเคราะหให

ผูตอบแบบสอบถามตอบแบบสอบ ถามความเปนจริงและรับรองวาผูวิจัยจะดําเนินการตามหลัก

จรรยาบรรณของนักวิจัย 

  2.2 อธิบาย ชี้แจงรายละเอียดเก่ียวกับแบบสอบถาม 

  2.3 ไมรบกวนผูตอบแบบสอบถามในขณะตอบแบบสอบถามและอํานวยความสะดวก

ใหตามสมควร 
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  2.4 เม่ือผูตอบแบบสอบถามตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยรับแบบสอบถามคืน

และทําการตรวจสอบความสมบูรณข้ันตน หากไมสมบูรณก็จะขอใหผูตอบแบบสอบถามใหขอมูล

เพิ่มเติม  

  2.5 ผูวิจัยกลาวขอบคุณ พรอมย้ําถึงการนําขอมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อการพัฒนา 

 3. หลังเก็บขอมูล 

  หลังเก็บขอมูลแลว ผูวิจัยไดดําเนินการดังน้ี 

  3.1   ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามอยางละเอียด 

  3.2   กําหนดรหัสประจําแบบสอบถามทุกฉบับ  

  3.3   ปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อออกแบบตารางการบันทึกขอมูลในโปรแกรมท่ีเตรียมไว 

  3.4   ทําการบันทึกขอมูลจากแบบสอบถามทุกฉบับจนเรียบรอย 

  3.5   ทําการตรวจสอบขอมูลที่บันทึกไววามีการบันทึกผิดพลาดหรือไม หากมีความ

ผิดพลาดเกิดขึ้น ผูวิจัยจะยอนกลับไปดูแบบสอบถามเพื่อทําการแกไข 

  เม่ือสิ้นสุดขั้นตอนน้ีแลว ผูวิจัยจะไดขอมูลอยูในรูปของไฟลขอมูลพรอมที่จะวิเคราะห

ตามวัตถุประสงคในข้ันตอนตอไป 

 

การวิเคราะหขอมูล  
  

 การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยน้ี ผูวิจัยไดวางแผนการวิเคราะหขอมูล การใชสถิติในการวิเคราะห

ขอมูล ตลอดจนแผนการนําเสนอขอมูลในบทตอไปของแตละประเด็นในการศึกษาตามวัตถุประสงค

การวิจัยดังน้ี 

 

1. การพรรณนาขอมูล 

 แบบสอบถามตอนท่ี 1 และตอนท่ี 2 เปนขอมูลแบบเลือกตอบซึ่งเปนขอมูลเชิงกลุม 

สถิติที่ใชในการพรรณนาขอมูลประกอบดวย คาความถ่ี และคารอยละ  

  แบบสอบถามตอนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับเก่ียวระดับเพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจท่ีมีผลตอ

กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา

เปนขอมูลเชิงปริมาณ สถิติท่ีใชในการพรรณนาขอมูลประกอบดวย คาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

โดยแปลความหมายคาเฉล่ีย ดังน้ี  (Best W. John, 1997: 190 อางถึงใน บุญชม  ศรีสะอาด, 2553) 
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  4.21-5.00 หมายถึง ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

  3.41-4.20 หมายถึง ระดับความพึงพอใจมาก 

  2.61-3.40 หมายถึง ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

  1.81-2.60 หมายถึง ระดับความพึงพอใจนอย 

  1.00-1.80 หมายถึง ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด 

 

 2.  การทดสอบสมมติฐาน  

  การทดสอบสมมติฐานเปนการทดสอบระดับความพึงพอใจของสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชบริการ โดย

การใชการทดสอบคาที (t-test) สําหรับตัวแปรที่มี 2 ตัวเลือก และการทดสอบคาเอฟ (F-test) สําหรับ

ตัวแปรท่ีมีมากกวา 2 ตัวเลือก โดยท่ีหากตัวแปรใดมีความแตกตางกันก็จะทดสอบคาเฉล่ียรายคูโดย

ใชเทคนิค LSD 

 

ตาราง  2  การใชสถิติสําหรับการทดสอบสมมติฐานในกรณีตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงปริมาณ

และการนําเสนอตาราง 

 

ระดับตัวแปร 

อิสระ 

จํานวน 

กลุมเปรียบเทียบ 

เทคนิคท่ีใชใน 

การวิเคราะห 

คาสถิติท่ีใชใน

การทดสอบ 
การนําเสนอตาราง 

เชิงปริมาณ 2 กลุม มีความ

เปนอิสระตอกัน  

Independent 

sample t-test 

t-test หั วตารางเป นคุ ณลั กษณะ

ประชากร คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน คา t-test และคา p-

value (sig.)  

เชิงปริมาณ มากกวา 2 กลุม มี

ความเปนอิสระตอ

กัน  

 

One way 

ANOVA 

F-test ตารางวิเคราะหความแปรปรวน 

คา F-test และคา p-value (sig.) 

และทดสอบคาเฉล่ียรายคูโดยใช LSD 

พรอมเสนอคาเฉลี่ยแตละตัวแปร  
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ตาราง  3   แบบแผนการวิจัย 

 

วัตถุประสงค คําถามการวจิัย แหลงขอมลู 
วิธีการเก็บ

รวบรวมขอมลู 

การวิเคราะห

ขอมูล 

1.  เ พื่ อ ศึ ก ษ า ถึ ง ลั ก ษ ณ ะ

โดยท่ัวไปทางเศรษฐกิจ

และสังคมของผูใชบริการ

ธุรกิจลางอัดฉีดรถยนต ใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา 

ลักษณะท่ัวไปของผูใช 

บริการธุรกิจลางอัดฉีด

รถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ จังหวัด

สงขลาเปนอยางไร? 

ผูใชบริการ 

 

แบบสอบถาม วิเคราะห

ขอมูลดวย

สถิติพรรณนา 

 

2.  เพื ่อศึกษาถึงพฤติกรรม

การใชธุรกิจลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา 

พฤติกรรมการใชบริการ

ธุรกิจลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาของผูใช 

บริการเปนอยางไร? 

ผูใชบริการ 

 

แบบสอบถาม วิเคราะห

ขอมูลดวย

สถิติพรรณนา 

3.  เพื่ อ เปรี ย บเ ทีย บ ร ะดับ

ความพึงพอใจตอสวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจ

บริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา 

ระดับความพึงพอใจท่ีมี

ผลตอกลยุทธทางการตลาด

ของธุรกิจศูนยบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลาเปนอยางไร 

ผูใชบริการ 

 

แบบสอบถาม วิเคราะห

ขอมูลดวย

สถิติพรรณนา

และสถิติ

อางอิง 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 ผลการวิจัยเรื่อง กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  นําเสนอตามวัตถุประสงคการวิจัยดังน้ี 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 1. ขอมูลสวนบุคคล 

  ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง จํานวน 460 คน จําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ  

ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ และอายุการใชงานรถยนต  แสดงดังตาราง 4 

 

ตาราง 4  ปจจัยสวนบุคคล 

 

  n = 460 

ปจจัยสวนบุคคล  ความถี่ รอยละ 

เพศ   

ชาย 261 56.7 

หญิง 199 43.3 

อายุ   

        ไมเกิน 18 ป       19 4.1 

        19 – 35 ป 166 36.1 

        35 – 60 ป 245 53.3 

        60 ป  ขึ้นไป          30 6.5 

สถานภาพ   

       โสด                          143 31.1 

       สมรส 167 36.3 

       สมรส/แยกกันอยู 54 11.7 

       หมาย / หยาราง  96 20.9 
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ตาราง 4 (ตอ) 

 

  n = 460 

  ความถี่ รอยละ 

ระดับการศึกษา   

       ตํ่ากวาปริญญาตรี                      33 7.1 

       ปริญญาตรี 281 61.0 

       ปริญญาตรีโท 118 25.6 

       ปริญญาเอก 28 6.3 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

       ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 25 5.4 

       15,001 – 20,000 บาท 154 33.5 

        20,001 – 25,000 บาท  120 26.1 

        25,001 – 30,000 บาท 70 15.2 

        30,001 – 35,000 บาท  26 5.7 

        35,001 บาทขึ้นไป 65 14.1 

อาชีพ   

       นักเรียน / นักศึกษา   19 4.2 

       พนักงานบริษัทเอกชน 221 48.0 

       ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 12.6 

       รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 162 35.2 

อายุการใชงานรถยนต   

       0 – 2   ป 119 25.9 

       3 - 4   ป 229 49.8 

       5 - 6   ป 112 24.3 

 

จากตาราง 4 พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนมากเพศชาย มีอายุ 35–60 ป มีสถานภาพสมรส มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี รายไดตอเดือนน้ันอยูในชวงระหวาง 15,001–20,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

มีอายุการใชงานรถยนต 3-4 ป  
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 2. ขอมูลการใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด 

  ผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง จํานวน 460 คน จําแนกตามการใชบริการลางอัดฉีด 

แบบใดมากท่ีสุดในรอบ 6  เดือนท่ีผานมา, เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการลางอัดฉีดในขอ

กอนหนานี ้และการไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดกับใคร แสดงดังตาราง 5 

 

ตาราง  5   ปจจัยการใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด 

 

  n = 460 

ปจจัยการใชบริการ  ความถี่ รอยละ 

การใชบริการลางอัดฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ 6 เดือนที่ผานมา 

ศูนยบริการลางอัดฉีดแบบครบวงจร 88 19.1 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 10.9 

บริเวณปมนํ้ามัน 31 6.7 

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ทั่วไป 291 63.3 

เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการลางอัดฉีด ในขอกอนหนาน้ี 

        ใกลบาน 230 50.0 

        ราคาถูก 18 3.9 

        มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 19.1 

        มีบริการดานอ่ืนๆครบ 33 7.2 

        ความทันสมัยและความหลากหลายของสินคา 91 19.8 

การไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด กับใคร   

        คนเดียว 195 42.3 

        เพื่อน 92 20.0 

        แฟน 8 1.7 

       ครอบครัว / ญาติ 41 9.0 

 

จากตาราง 5 พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนมากใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบรานบริการลางอัดฉีด

ท่ัวไป เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด เพราะใกลบาน และการไปใชบริการศูนยบริการ

ลางอัดฉีด สวนใหญไปคนเดียว   
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 3. ระดับความพึงพอใจในปจจัยดานสวนประสมการตลาด 
  ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมทางการตลาด 

ดานพนักงานผูใหบริการ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ  ดังแสดง

ในตารางดังตอไปน้ี 

ตาราง  6   คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจในภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน 

 

สวนประสมทางการตลาด X  S.D ระดับ 

 ดานบริการ 4.51 0.60 มากที่สุด 

 ดานราคา 4.42 0.47 มากที่สุด 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.44 0.50 มากที่สุด 

 ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.95 0.55 มาก 

 ดานพนักงานผูใหบริการ 4.42 0.48 มากที่สุด 

 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 4.33 0.56 มากที่สุด 

 ดานกระบวนการใหบริการ 4.69 0.43 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.39 0.51 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 6 พบวา ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาโดยภาพรวมมีความพึงพอใจอยูใน

ระดับมากท่ีสุด  (4.39)  เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดานกระบวนการ

ใหบริการ รองลงมาคือ ดานบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคาและดานพนักงานผูใหบริการ 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ และนอยท่ีสุด คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด ตามลําดับ 
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 3.1 ดานบริการ 

  ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานบริการ ผูวิจัยแบงออกเปน 5 ขอ ไดแก  ลางสี  ดูดฝุน  เปาฝุนที่พรม/ลางแผนยาง

รองพื้น  ลางอัดฉีดชวงลาง  และลางหองเครื่อง  ดังแสดงในตาราง 7 ดังตอไปน้ี 

ตาราง  7   คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานบริการ 

 

ดานบริการ X  S.D ระดับ 

 1.1 ลางสี 4.45 1.003 มากที่สุด 

 1.2  ดูดฝุน 4.69 .462 มากที่สุด 

 1.3  เปาฝุนท่ีพรม/ลางแผนยางรองพื้น 4.69 .463 มากที่สุด 

 1.4  ลางอัดฉีดชวงลาง 4.40 .517 มากที่สุด 

 1.5  ลางหองเครื่อง 4.31 .541 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.51 0.60 มากที่สุด 

 

 จากตารางผลการวิเคราะห พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานบริการ พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมากที่สุด (4.51) 

โดยที่มีความพึงพอใจในดูดฝุนและเปาฝุนท่ีพรม/ลางแผนยางรองพื้น มากท่ีสุด รองลงมา คือ ลางส ี

และนอยที่สุด คือ ลางหองเครื่อง  
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  3.2 ดานราคา 

   ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานราคา  ผูวิจัยแบงออกเปน 3  ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑท่ี

ใชในการใหบริการ  ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบกับการใหบริการ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ

กับสถานบริการใกลเคียง  ผลการวิเคราะหแสดงในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง  8 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานราคา 

 

ดานราคา X  S.D ระดับ 

 2.1  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีใชใน

การใหบริการ 

4.60 .491 มากท่ีสุด 

 2.2  ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบกับการใหบริการ 4.39 .488 มากท่ีสุด 

 2.3  ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับสถานบริการ

ใกลเคียง 

4.26 .438 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.42 0.47 มากที่สุด 

 

จากตาราง 8 การวิเคราะห พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานราคา พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด (4.42) 

โดยท่ีมีความพึงพอใจในราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการมากท่ีสุด 

รองลงมา คือ ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบกับการใหบริการ และนอยที่สุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกับสถานบริการใกลเคียง 
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  3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย  

   การวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ผูวิจัยแบงออกเปน 5 ขอ ไดแก การคมนาคมสะดวก บริเวณ

ท่ีกวางโลงไมอึดอัดและสะอาด ที่จอดรถสะดวกปลอดภัยและพอเพียง และมีหองพักผูใชบริการ

ระหวางรอรับรถ ผลการวิเคราะหแสดงในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง  9 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ชองทางการจัดจําหนาย X  S.D ระดับ 

 3.1  การคมนาคมสะดวก 4.55 .498 มากท่ีสุด 

 3.2  บริเวณท่ีกวาง 4.30 .512 มากท่ีสุด 

 3.3  โลงไมอึดอัดและสะอาด 4.42 .502 มากท่ีสุด 

 3.4  ท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและพอเพียง 4.62 .487 มากท่ีสุด 

 3.5  มีหองพักผูใชบริการระหวางรอรับรถ 4.33 .523 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.44 0.50 มากที่สุด 

  

 จากตาราง 9 พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับ

มากท่ีสุด (4.44) โดยท่ีมีความพึงพอใจในดานท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและพอเพียงมากที่สุด 

รองลงมา คือ การคมนาคมสะดวกและนอยที่สุด คือ บริเวณท่ีกวาง  
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3.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

 ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ผูวิจัยแบงออกเปน 5 ขอ ไดแก  การใหเครดิตสามารถชําระ

ไดโดยบัตรเครดิต การลดราคาในบางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาส บัตรสะสมแตมเพื่อแลก

บริการลางสี-ดูดฝุนฟรี มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับผูใชบริการลางสีดูดฝุนและลางอัดฉีดชวงลาง  

และมีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการทุกประเภท ผลการวิเคราะหแสดงในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง 10 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด X  S.D ระดับ 

4.1  การใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต 3.42 .657 มาก 

4.2  การลดราคาในบางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาส 4.08 .336 มาก 

4.3  บัตรสะสมแตมเพื่อแลกบริการลางส-ีดูดฝุนฟร ี 4.08 .799 มาก 

4.4  มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับผูใชบริการลางสีดูดฝุนและ

ลางอัดฉีดชวงลาง 

3.93 .542 มาก 

4.5  มีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการทุกประเภท 4.24 .428 มากที่สุด 

ภาพรวม 3.95 0.55 มาก 

 

 จากตาราง 10 พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมาก (3.95) 

โดยท่ีมีความพึงพอใจในดานมีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการทุกประเภท มากที่สุด 

รองลงมา คือ การลดราคาในบางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาสและบัตรสะสมแตมเพื่อแลก

บริการลางส-ีดูดฝุนฟรี และนอยท่ีสุด คือ การใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต ตามลําดับ 
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3.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

 การวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ผูวิจัยแบงออกเปน 6 ขอ ไดแก ความสุภาพและความเต็มใจ

ใหบริการของพนักงาน ความสะอาดของพนักงาน มีความกระตือรือรนในการทํางาน มีความพรอม

ตลอดเวลาในการใหบริการ ความม่ันใจหลังรับบริการ และพนักงานมีความรูความชํานาญสามารถ

ใหคํา แนะนําและตอบขอซักถามของผูใชบริการไดเปนอยางดี ผลการวิเคราะหแสดงในตาราง

ดังตอไปน้ี 

 

ตาราง  11 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 

 

ดานพนักงานผูใหบริการ X  S.D ระดับ 

5.1  ความสุภาพและความเต็มใจใหบริการของพนักงาน 4.62 .487 มากที่สุด 

5.2  ความสะอาดของพนักงาน 4.29 .455 มากที่สุด 

5.3  มีความกระตือรือรนในการทํางาน 4.58 .494 มากที่สุด 

5.4  มีความพรอมตลอดเวลาในการใหบริการ 4.37 .483 มากที่สุด 

5.5  ความม่ันใจหลังรับบริการ 4.59 .493 มากที่สุด 

5.6  พนักงานมีความรูความชํานาญสามารถใหคํา แนะนํา

 และตอบขอซักถามของผูใชบริการไดเปนอยางดี 

4.29 .455 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.42 0.48 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 11 พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานพนักงานผูใหบริการ พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมาก (4.42) โดย

ท่ีมีความพึงพอใจในดานความสุภาพและความเต็มใจใหบริการของพนักงานมากท่ีสุด รองลงมา คือ 

ความม่ันใจหลังรับบริการและนอยที่สุด คือ ความสะอาดของพนักงาน  ตามลําดับ 
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3.6 สภาพแวดลอมทางกายภาพ 

   ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ผูวิจัยแบงออกเปน 8 ขอ ไดแก ความพรอมของสิ่งอํานวย

ความสะดวก เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย  เครื่องมือ/อุปกรณที่ใชมีความทันสมัย

ดูมีรสนิยมท่ีดี สถานท่ี หองนํ้าสะอาด พื้นที่จอดรถเพียงพอและเขาออกสะดวก  หองรอรับรถติด

แอรเย็นสบาย มีน้ําดื่ม, ชา ,กาแฟ ใหบริการฟรแีละมีมุมอานหนังสือ/นิตยสารคอมพิวเตอรหรือโทรทัศน

ชวงรอรับรถ  ผลการวิเคราะหแสดงในตารางดังตอไปน้ี 

 

ตาราง 12 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ X  S.D ระดับ 

6.1  ความพรอมของสิ่งอํานวยความสะดวก 4.48 .500 มากท่ีสุด 

6.2  เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย 4.35 .503 มากท่ีสุด 

6.3  เครื่องมือ/อุปกรณท่ีใชมีความทันสมัยดูมีรสนิยมท่ีดี 4.37 .508 มากท่ีสุด 

6.4  สถานท่ี หองน้ําสะอาด 4.80 .415 มากท่ีสุด 

6.5  พื้นท่ีจอดรถเพียงพอและเขาออกสะดวก 4.49 .530 มากท่ีสุด 

6.6  หองรอรับรถติดแอรเย็นสบาย 4.27 .560 มากท่ีสุด 

6.7  มีนํ้าดื่ม ,ชา ,กาแฟ ใหบริการฟร ี 4.04 .644 มาก 

6.8 มีมุมอานหนังสือ/นิตยสารคอมพิวเตอร หรือโทรทัศนชวง

รอรับรถ 

4.06 .651 มาก 

ภาพรวม 4.33 0.56 มากที่สุด 

 

 จากตาราง 12 พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา  ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 

(4.33) โดยท่ีมีความพึงพอใจในดานสถานท่ี หองนํ้าสะอาดมากที่สุด รองลงมา คือ พื้นท่ีจอดรถเพียงพอ

และเขาออกสะดวกและนอยท่ีสุด คือ มีน้ําดื่ม, ชา, กาแฟ ใหบรกิารฟรี ตามลําดับ 



58 
 

  3.7 กระบวนการใหบริการ 

   การวิเคราะหระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตตามสวนประสม

ทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ผูวิจัยแบงออกเปน 6 ขอ ไดแก คุณภาพและมาตรฐานการ

ใหบริการ ความรวดเร็วในการใหบริการ ใหบริการดวยความถูกตองแมนยํา การตอนรับของพนักงาน

มีอัธยาศัยไมตรี ความซื่อสัตยและยุติธรรม ดูแลเอาใจใสลูกคา ผลการวิเคราะหแสดงในตาราง

ดังตอไปน้ี 

 

ตาราง  13 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ 

 

ดานกระบวนการใหบริการ  X  S.D ระดับ 

7.1  คุณภาพและมาตรฐานการใหบริการ 4.21 .701 มากที่สุด 

7.2  ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.52 .500 มากที่สุด 

7.3  ใหบริการดวยความถูกตองแมนยํา 4.52 .500 มากที่สุด 

7.4  การตอนรับของพนักงานมีอัธยาศัยไมตรี 4.75 .431 มากที่สุด 

7.5  ความซื่อสัตยและยุติธรรม 4.78 .414 มากที่สุด 

7.6  ดูแลเอาใจใสลูกคา 4.90 .294 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.69 0.43 มากที่สุด 
 

 จากตาราง 13 พบวา ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผูใชบริการพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 

(4.69) โดยที่มีความพึงพอใจในดานดูแลเอาใจใสลูกคามากท่ีสุด รองลงมา คือ ความซื่อสัตยและ

ยุติธรรมและนอยท่ีสุด คือ คุณภาพและมาตรฐานการใหบริการตามลําดับ 
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4. การเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจ 
 ในสวนน้ีเปนการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 

อาชีพ  และอายุการใชงานรถยนต ซึ่งเปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมุติฐานการวิจัย ผลการเปรียบเทียบ

เรียงตามลําดับตัวแปร ดังตอไปน้ี 

 4.1 เพศ 

  จากสมมุติฐานท่ีต้ังไววา “เพศแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลาง

อัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมุติฐาน

โดยใช t-test ปรากฏผลดังตาราง 14 

 

ตาราง 14 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ 

 

สวนประสมทางการตลาด เพศ จํานวน(คน) X  S.D t-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ชาย 261 4.74 .32 17.14 .000*** 

หญิง 199 4.21 .35   

ดานราคา ชาย 261 4.55 .42 9.05 .000*** 

หญิง 199 4.24 .27   

ดานชองทางการจัดจําหนาย ชาย 261 4.37 .25 -6.90 .000*** 

หญิง 199 4.54 .28   

ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 261 4.04 .32 5.77 .000*** 

หญิง 199 3.83 .43   

ดานพนักงานผูใหบริการ  ชาย 261 4.56 .35 4.76 .000*** 

หญิง 199 4.39 .40   

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ  ชาย 261 4.48 .38 9.56 .000*** 

หญิง 199 4.19 .28   

ดานกระบวนการใหบริการ  ชาย 261 4.73 .27 10.16 .000*** 

หญิง 199 4.46 .29   

หมายเหตุ: ***   หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .001 
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 จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลาจําแนกตามเพศ พบวา ผูใชบริการเพศชายกับเพศหญิง

มีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

โดยผูใชบริการผูชายมีความพึงพอใจมากกวาผูหญิงในเกือบทุกดาน ยกเวนดานชองทางการจัดจําหนาย

ท่ีพบวาผูใชบริการผูหญิงมีความพึงพอใจมากกวาผูชาย 

  4.2  อายุ 

   จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “อายุแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐาน

โดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 15  

 

ตาราง 15 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุ 

 

สวนประสมทางการตลาด อาย ุ จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ  ไมเกิน 18 ป      19 4.88 .31 24.21 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.42 .27   

35 – 60 ป 245 4.48 .49   

60 ป  ขึ้นไป         30 5.00 .00   

ดานราคา ไมเกิน 18 ป      19 4.60 .21 8.19 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.51 .39   

35 – 60 ป 245 4.34 .41   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.36 .12   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

ไมเกิน 18 ป      19 4.17 .07 18.86 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.42 .33   

35 – 60 ป 245 4.51 .23   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.23 .15   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

ไมเกิน 18 ป      19 4.14 .19 8.08 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.04 .31   

35 – 60 ป 245 3.87 .45   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.01 .16   
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ตาราง 15 (ตอ) 

สวนประสมทางการตลาด อาย ุ จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

ไมเกิน 18 ป      19 4.72 .25 41.95 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.58 .26   

35 – 60 ป 245 4.35 .40   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.97 .15   

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

ไมเกิน 18 ป      19 4.23 .09 34.49 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.32 .25   

35 – 60 ป 245 4.32 .40   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.95 .17   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

 

ไมเกิน 18 ป      19 4.63 .11 17.12 .000*** 

19 – 35 ป 166 4.60 .20   

35 – 60 ป 245 4.57 .36   

60 ป  ขึ้นไป         30 4.98 .07   

หมายเหตุ: ***   หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

 

 จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลาจําแนกตามเพศ พบวา ผูใชบริการในแตละชวงอายุมี

ความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปน้ี 



62 
 

   4.2.1 ดานผลิตภัณฑ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานบริการ 

จําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 16  

 

ตาราง 16 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป 19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ข้ึนไป 

คาเฉล่ีย - 4.88 4.42 4.48 5.00 

ไมเกิน 18 ป 4.88 - .47* .40* -.12 

19 – 35 ป 4.42 - - -.07 -.58* 

35 – 60 ป 4.48 - - - -.52* 

60 ป  ขึ้นไป 5.00 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

ชวงอายุ พบวา ผูใชบริการที่มีอายุไมเกิน 18 ป มีความพึงพอใจสูงกวาผูใชบริการท่ีมีอายุ 19–35 ป และ 

35–60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และ ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ปขึ้นไป มีความพึงพอใจ

สูงกวาผูใชบริการท่ีมีอายุ 19 – 35 ป และอายุ 35 – 60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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   4.2.2  ดานราคา 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ดานราคา

จําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 17  

 

ตาราง 17 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ 

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป 19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ข้ึนไป 

คาเฉล่ีย  4.60 4.51 4.34 4.36 

ไมเกิน 18 ป 4.60 - .08 .25* .24* 

19 – 35 ป 4.51 - - .17* .16* 

35 – 60 ป 4.34 - - - -.01 

60 ป  ขึ้นไป 4.36 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

 จากตาราง 17 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

ชวงอาย ุพบวา ผูใชบริการที่มีไมเกิน 18 ปและชวงอายุ 19–35 ป มีความพึงพอใจมากวาผูใชบริการ

ท่ีอายอุยูในชวง 35-60 และ 60 ขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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4.2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ดานชองทาง

การจัดจําหนายจําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 18  

 

ตาราง 18 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ 

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป 19 – 35 ป 35 – 60  ป 60 ป  ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.17 4.42 4.51 4.23 

ไมเกิน 18 ป       4.17 - -.25* -.34* -.06 

19 – 35 ป 4.42 - - -.09* .19* 

35 – 60 ป 4.51 - - - .28* 

60 ป  ขึ้นไป         4.23 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอายุ พบวา ผูใชบริการที่มีอายุ 19–35 ป  มีความพึงพอใจสูงกวาอายุไมเกิน 18 ป  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผูใชบริการท่ีมีอายุ 35–60 ป มีความพึงพอใจสูงกวา อายุไมเกิน 

18 ป และ 19–35 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ปข้ึนไป มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวา อายุ 19–35 ป และ  35–60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
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4.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ดานการสงเสริม

การตลาดจําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 19 

 

ตาราง  19 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ 

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป 19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  3.95 3.99 4.12 3.75 

ไมเกิน 18 ป 4.14 - .10 .27* .12 

19 – 35 ป 4.04 - - .16* .02 

35 – 60 ป 3.87 - - - -.14 

60 ป  ขึ้นไป 4.01 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอาย ุพบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 35 – 60 ป มีความพึงพอใจตํ่ากวาอายุ ไมเกิน 18 ปและ 

อายุ 19 – 35 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
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4.2.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพงึพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ดานพนักงาน

ผูใหบริการ จําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 20 

 

ตาราง  20 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ 

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป   19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ขึ้นไป         
คาเฉล่ีย  4.72 4.58 4.35 4.97 

ไมเกิน 18 ป       4.72 - .14 .37* -.26* 

19 – 35 ป 4.58 - - .23* -.39* 

35 – 60 ป 4.35 - - - -.62* 

60 ป  ขึ้นไป          4.97 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 20 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามอายุ พบวา ผูใชบริการที่มีอายุ 60 ป  ข้ึนไป  มีความพึงพอใจสูงกวาอายุไมเกิน 18 ป, 

19–35 ป และ 35–60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อายุ 60 ปขึ้นไป  มีความพึงพอใจสูงกวา

อายุ ไมเกิน 18 ป, 19–35 ป และ 35–60 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   



67 
 

   4.2.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพ จําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 21 

 

ตาราง 21 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอายุ  

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป 19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.23 4.32 4.32 4.95 

ไมเกิน 18 ป       4.23 - -.09 -.09 -.72* 

19 – 35 ป 4.32 - - -.00 -.64* 

35 – 60 ป 4.32 - - - -.64* 

60 ป  ขึ้นไป          4.95 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป  ขึ้นไป  มีความพึงพอใจสูงกวาอายุ

ไมเกิน 18 ป, 19–35 ป และ 35–60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    



68 
 

   4.2.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดดานกระบวนการ

ใหบริการ จําแนกตามชวงอายุ ดังตาราง 22  

 

ตาราง  22 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามชวงอาย ุ 

 

อายุ คาเฉลี่ย ไมเกิน 18 ป      19 – 35 ป 35 – 60 ป 60 ป  ขึ้นไป         
คาเฉล่ีย  4.23 4.32 4.32 4.95 

ไมเกิน 18 ป       4.23 - .03 .06 -.35* 
19 – 35 ป 4.32 - - .03 -.38 

35 – 60 ป 4.32 - - - -.40* 

60 ป  ขึ้นไป         4.95 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  
 จากตาราง 22 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอายุ  พบวา  ผูใชบริการที่มีอายุ 60 ป ข้ึนไป มีความพึงพอใจสูงกวาอายุไมเกิน 

18 ป และ 35–60 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
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 4.3 สถานภาพการสมรส 

   จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “สถานภาพการสมรสแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 23 

 

ตาราง 23 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สวนประสมทางการตลาด สถานภาพการสมรส จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ โสด                          143 4.41 .38 123.29 .000*** 

สมรส 167 4.69 .36   

สมรส/แยกกันอยู 54 5.00 .00   

หมาย / หยาราง  96 4.08 .21   

ดานราคา โสด                          143 4.62 .39 219.09 .000*** 

สมรส 167 4.25 .19   

สมรส/แยกกันอยู 54 5.00 .00   

หมาย / หยาราง  96 4.05 .12   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

โสด                          143 4.24 .21 124.77 .000*** 

สมรส 167 4.62 .27   

สมรส/แยกกันอยู 54 4.19 .05   

หมาย / หยาราง  96 4.57 .09   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

โสด                          143 3.95 .19 250.75 .000*** 

สมรส 167 4.29 .34   

สมรส/แยกกันอยู 54 3.80 .03   

หมาย / หยาราง  96 3.46 .14   
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ตาราง  23 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด สถานภาพการสมรส จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

โสด                          143 4.52 .22 290.491 .000*** 

สมรส 167 4.82 .30   

สมรส/แยกกันอยู 54 4.20 .00   

หมาย / หยาราง  96 4.03 .07   

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

โสด                          143 4.33 .25 51.44 .000*** 

สมรส 167 4.58 .46   

สมรส/แยกกันอยู 54 4.12 .05   

หมาย / หยาราง  96 4.14 .17   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

โสด                          143 4.57 .21 93.62 .000*** 

สมรส 167 4.73 .28   

สมรส/แยกกันอยู 54 4.90 .20   

หมาย / หยาราง  96 4.30 .24   

หมายเหตุ:  *** หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

 

 จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา จําแนกตามสถานภาพสมรส พบวา ผูใชบริการที่มี

สถานภาพสมรสตางกันมีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปนี ้
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4.3.1 ดานบริการ 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานบริการ 

จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 26 

 

ตาราง  24 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการใหบริการของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.41 4.69 5.00 4.08 

โสด                          4.41 - -.28* -.59* .32* 

สมรส 4.69 - - -.31* .60* 

สมรส/แยกกันอยู 5.00 - - - .92* 

หมาย / หยาราง  4.08 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 24 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

สถานภาพการสมรส พบวา ผูใหบริการท่ีมีสถานภาพหมาย/หยาราง มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสด 

สมรสและสมรส/แยกกันอยูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สถานภาพสมรส/แยกกันอยู มี

ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด และสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สถานภาพสมรส มี

ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.3.2 ดานราคา 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานราคา

จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 25 

 

ตาราง 25 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.62 4.25 5.00 4.05 

โสด                          4.62 - .37* -.38* .57* 

สมรส 4.25 - - -.75* .20* 

สมรส/แยกกันอยู 5.00 - - - .95* 

หมาย / หยาราง  4.05 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 25 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

สถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการท่ีมีสถานภาพหมาย/หยาราง มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสด 

สมรสและสมรส/แยกกันอยูอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สถานภาพสมรส/แยกกันอยู มี

ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด และสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สถานภาพสมรส มี

ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    
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4.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานชองทาง 

การจัดจําหนาย จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 26  

 

ตาราง 26 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.24 4.62 4.19 4.57 

โสด  4.24 - -.38* .06 -.32* 

สมรส 4.62 - - .44* .05* 

สมรส/แยกกันอยู 4.19 - - - -.38* 

หมาย / หยาราง  4.57 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง มีความพึงพอใจ

สูงกวาคนโสดและสมรสและสมรส/แยกกัน แตตํ่ากวาสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สถานภาพสมรส/แยกกันอยู มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

สถานภาพสมรส มีความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
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4.3.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

การสงเสริมการตลาด จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 27 

 

ตาราง 27 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  3.95 4.29 3.80 3.46 

โสด 3.95 - -.34* .15* .49* 

สมรส 4.29 - - .49* .83* 

สมรส/แยกกันอยู 3.80 - - - .34* 

หมาย / หยาราง  3.46 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมทางการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการท่ีมีสถานภาพหมาย/หยาราง มี

ความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสด สมรสและสมรส/แยกกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  สถานภาพ

สมรส/แยกกันอยู มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสดและสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

สถานภาพสมรส มีความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
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   4.3.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานพนักงาน

ผูใหบริการ จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 28 

 

ตาราง  28 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.52 4.82 4.20 4.03 

โสด                          4.52 - -.30* .32* .49* 

สมรส 4.82 - - .62* .79* 

สมรส/แยกกันอยู 4.20 - - - .17* 

หมาย / หยาราง  4.03 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง  28  ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการท่ีมีสถานภาพหมาย/หยาราง มีความพึงพอใจตํ่ากวา

คนโสด  สมรสและสมรส/แยกกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  สถานภาพสมรส/แยกกันอยู 

มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสดและสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สถานภาพสมรส มี

ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    
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4.3.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 29  

 

ตาราง 29 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.33 4.58 4.12 4.14 

โสด                          4.33 - -.25* .21* .18* 

สมรส 4.58 - - .46* .44* 

สมรส/แยกกันอยู 4.12 - - - -.03* 

หมาย / หยาราง  4.14 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง  29  ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการท่ีมีสถานภาพหมาย/หยาราง มี

ความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสด  สมรส แตสูงกวาสมรส/แยกกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   

สถานภาพสมรส/แยกกันอยู มีความพึงพอใจตํ่ากวาคนโสดและสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 สถานภาพสมรส มีความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
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   4.3.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

กระบวนการใหบริการ จําแนกตามสถานภาพการสมรส ดังตาราง 30 

 

ตาราง 30 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส สมรส/แยกกันอยู หมาย/หยาราง 

คาเฉลี่ย  4.57 4.73 4.90 4.30 

โสด                          4.57 - -.16* -.33* .27* 

สมรส 4.73 - - -.17* .43* 

สมรส/แยกกันอยู 4.90 - - - .60* 

หมาย / หยาราง  4.30 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 30 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามสถานภาพการสมรสพบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพหมาย / หยาราง มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวาคนโสด  สมรส และสมรส/แยกกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สถานภาพสมรส/

แยกกันอยู มีความพึงพอใจสูงกวาคนโสดและสมรส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สถานภาพ

สมรส มีความพึงพอใจสูงกวาคนโสด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
 

  4.4  ระดับการศึกษา 

   จากสมมุติฐานท่ีต้ังไววา “ระดับการศึกษาแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 31 
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ตาราง  31 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

สวนประสมทางการตลาด ระดับการศึกษา จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.64 .45 72.09 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.33 .40   

ปริญญาตรีโท 118 4.80 .20   

ปริญญาเอก 28 5.00 .00   

ดานราคา ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.51 .29 38.64 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.29 .38   

ปริญญาตรีโท 118 4.70 .32   

ปริญญาเอก 28 4.33 .00   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.29 .30 16.02 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.50 .26   

ปริญญาตรีโท 118 4.41 .29   

ปริญญาเอก 28 4.20 .00   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.08 .16 7.67 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 3.88 .41   

ปริญญาตรีโท 118 4.06 .39   

ปริญญาเอก 28 3.99 .04   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.51 .34 74.51 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.33 .34   

ปริญญาตรีโท 118 4.74 .27   

ปริญญาเอก 28 5.00 .00   

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

ตํ่ากวาปริญญาตรี               33 4.16 .11 164.69 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.18 .26   

ปริญญาตรีโท 118 4.67 .30   

ปริญญาเอก 28 4.98 .06   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     33 4.65 .28 36.07 .000*** 

ปริญญาตร ี 281 4.52 .30   

ปริญญาตรีโท 118 4.74 .24   

ปริญญาเอก 28 4.98 .07   

หมายเหตุ: *** หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 
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 จากตาราง 31 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการท่ีมีระดับ

การศึกษาตางกันมีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .001 โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปน้ี 

   4.4.1 ดานบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานบริการ 

จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 32 

 

ตาราง  32 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาตรีโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.64 4.33 4.80 5.00 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 4.64 - .31* -.16* -.36* 

ปริญญาตรี 4.33 - - -.47* -.67* 

ปริญญาตรีโท 4.80 - - - -.20* 

ปริญญาเอก 5.00 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05  

 

จากตาราง 32 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนก

ตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีความพึงพอใจสูงกวาระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรีและปริญญาโท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ระดับ

การศึกษาปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตํ่ากวาระดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05    
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4.4.2 ดานราคา 

  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

ราคา จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 33 

 

ตาราง  33   ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาตรีโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.51 4.29 4.70 4.33 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     4.51 - .21* -.20* .17 

ปริญญาตรี 4.29 - - -.41* -.04 

ปริญญาตรีโท 4.70 - - - .37 

ปริญญาเอก 4.33 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 33 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

ระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาระดับ

การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มีความพึงพอใจตํ่ากวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05    
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4.4.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

ชองทางการจัดจําหนาย  จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 34 

 

ตาราง 34 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาตรีโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.29 4.50 4.41 4.20 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     4.29 - -.21* -.12* .09 

ปริญญาตรี 4.50 - - .09 .30* 

ปริญญาตรีโท 4.41 - - - .21* 

ปริญญาเอก 4.20 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 34 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวาระดับการศึกษาปริญญาตรแีละปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับการศึกษา

ปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    
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4.4.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

การสงเสริมการตลาด จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 35 

 

ตาราง 35 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.08 3.88 4.06 3.99 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     4.08 - .19* .01 .09 

ปริญญาตรี 3.88 - - -.18* -.11 

ปริญญาตรีโท 4.06 - - - .07 

ปริญญาเอก 3.99 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 35 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโท มีความพึงพอใจ

สูงกวาระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

มีความพึงพอใจตํ่ากวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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   4.4.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานพนักงาน

ผูใหบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 36 

 

ตาราง 36 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.51 4.33 4.74 5.00 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     4.51 - .18* -.23* -.50* 

ปริญญาตรี 4.33 - - -.40* -.67* 

ปริญญาตรีโท 4.74 - - - -.26* 

ปริญญาเอก 5.00 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

จากตาราง 36 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีความพึงพอใจ

สูงกวาตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรีและปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ระดับ

การศึกษาปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตํ่ากวาระดับการศึกษาตํ่ากวา

ปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05    
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   4.4.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพ จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 37 

 

ตาราง  37 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

 กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.16 4.18 4.67 4.98 

ตํ่ากวาปริญญา

ตร ี

4.16 - -.02 -.51* -.82* 

ปริญญาตรี 4.18 - - -.49* -.80* 

ปรญิญาตรีโท 4.67 - - - -.31* 

ปริญญาเอก 4.98 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 37 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีความพึงพอใจ

สูงกวาตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรีและปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  ระดับการศึกษา

ปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตร ีอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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   4.4.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

กระบวนการใหบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา ดังตาราง 40  

 

ตาราง 38 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ 

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

คาเฉลี่ย  4.65 4.52 4.74 4.98 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                     4.65 - .13* -.10 -.33* 

ปริญญาตรี 4.52 - - -.23* -.46* 

ปริญญาโท 4.74 - - - -.23* 

ปริญญาเอก 4.98 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 38 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีความพึงพอใจ

สูงกวาตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรีและปริญญาโท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับ

การศึกษาปริญญาโท มีความพึงพอใจสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตํ่ากวาระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 
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4.5 รายไดตอเดือน 

 จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “รายไดตอเดือนแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 391 

 

ตาราง 39 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

สวนประสมทางการตลาด รายไดตอเดือน จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ 

 

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.84 .31 625.57 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.00 .10   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.53 .16   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.90 .20   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.86 .19   

35,001 บาทขึ้นไป 65 5.00 .00   

ดานราคา 

 

ไมเกิน15,000 บาท 25 4.45 .32 52.66 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.16 .26   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.55 .46   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.85 .28   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.31 .25   

35,001 บาทขึ้นไป 65 4.33 .00   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

 

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.13 .10 26.53 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.51 .21   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.50 .34   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.24 .13   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.68 .32   

35,001 บาทขึ้นไป 65 4.41 .19   
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ตาราง  39 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด รายไดตอเดือน จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

 

 

 

 

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.10 .17 51.63 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 3.69 .32   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.14 .38   

25,001 – 30,000 บาท 70 3.81 .12   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.45 .40   

35,001 บาทขึ้นไป 65 4.13 .28   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.54 .38 115.85 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.23 .31   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.67 .22   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.21 .10   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.58 .42   

 35,001 บาทขึ้นไป 65 5.00 .00   

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

 

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.18 .13 100.16 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.18 .30   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.34 .26   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.19 .17   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.53 .46   

35,001 บาทขึ้นไป 65 4.98 .06   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

ไมเกิน 15,000 บาท 25 4.53 .22 99.81 .000*** 

15,001 – 20,000 บาท 154 4.40 .29   

20,001 – 25,000 บาท  120 4.52 .11   

25,001 – 30,000 บาท 70 4.89 .17   

30,001 – 35,000 บาท  26 4.79 .31   

35,001 บาทขึ้นไป 65 4.96 .08   

หมายเหตุ:  *** หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 
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จากตาราง 39 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาจําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการที่มีรายได

ตอเดือนตางกันมีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .001 โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปน้ี 

   4.5.1 ดานบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานบริการ 

จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 40 

 

ตาราง 40 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.84 4.00 4.53 4.90 4.86 5.00 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.84 - .84* .31* -.06 -.02 -.16* 
15,001 – 20,000 บาท 4.00 - - -.53* -.90* -.86* -1.00* 

20,001 – 25,000 บาท  4.53 - - - -.37* -.33* -.47* 

25,001 – 30,000 บาท 4.90 - - - - .04 -.09* 

30,001 – 35,000 บาท  4.86 - - - - - -.14* 

35,001 บาทขึ้นไป 5.00 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 40 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนก

ตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทข้ึนไป มีความพึงพอใจสูงกวา

ไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท , 25,001–30,000 บาท และ 

30,001–35,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 30,001–35,000 บาท มี

ความพึงพอใจสูงกวา 15,001–20,000 บาท และ 20,001–25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05  รายไดตอเดือน 30,001–35,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวา 15,001–20,000 บาท และ 

20,001–25,000 บาท   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 20,001–25,000 บาท มี
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ความพึงพอใจตํ่ากวา รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท และสูงกวารายไดตอเดือน 15,001–20,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 15,001–20,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา 

รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

   4.5.2 ดานราคา 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานราคา 

จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 41 
 

ตาราง 41 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.45 4.16 4.55 4.85 4.31 4.33 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.45 - .29* -.09 -.39* .15 .12 

15,001 – 20,000 บาท 4.16 - - -.39* -.69* -.15* -.17* 

20,001 – 25,000 บาท  4.55 - - - -.30* .24* .22* 

25,001 – 30,000 บาท 4.85 - - - - -.54* -.03 

30,001 – 35,000 บาท  4.31 - - - - - .03 

35,001 บาทขึ้นไป 4.33 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05  

 

จากตาราง 41 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

รายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทข้ึนไป มีความพึงพอใจสูงกวา 

15,001–20,000 บาท และตํ่ากวา 20,001–25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 รายได

ตอเดือน 30,001–35,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวารายไดตอเดือน15,001–20,000 บาท  สูงกวา 

20,001–25,000 บาท และ 25,001–30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 

20,001–25,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวา 15,001–20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.05 รายไดตอเดือน 15,001–20,000 บาท  มีความพึงพอใจตํ่ากวา รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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   4.5.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานชอง

ทางการจัดจําหนาย  จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 42  
 

ตาราง  42 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.13 4.51 4.50 4.24 4.68 4.41 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.13 - -.39* -.37* -.11 -.55 -.28* 

15,001 – 20,000 บาท 4.51 - - .02 .27* -.16* .11* 

20,001 – 25,000 บาท  4.50 - - - .26* -.18 .09* 

25,001 – 30,000 บาท 4.24 - - - - -.44* -.17* 

30,001 – 35,000 บาท  4.68 - - - - - .27* 

35,001 บาทขึ้นไป 4.41 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 42 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความ

พึงพอใจสูงกวา ไมเกิน 15,000 บาท  และ 25,001 – 30,000 บาท  สูงกวา 15,001 – 20,000 บาท และ 

20,001 – 25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 30,001 – 35,000 บาท มี

ความพึงพอใจตํ่ากวารายไดตอเดือน15,001 – 20,000 บาท  และ 25,001 – 30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,001 – 30,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา 15,001 – 20,000 บาท 

และ 20,001 – 25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   รายไดตอเดือน 20,001 – 25,000 บาท 

มีความพึงพอใจสูงกวา รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

รายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวา รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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   4.5.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานการ

สงเสริมการตลาด  จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 43  

 

ตาราง 43 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.10 3.69 4.14 3.81 4.45 4.13 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.10 - .42* -.03 .30 -.34* -.02 

15,001 – 20,000 บาท 3.69 - - -.45* -.12* -.76* -.44* 

20,001 – 25,000 บาท  4.14 - - - .33* -.31* .01 

25,001 – 30,000 บาท 3.81 - - - - -.64* -.32* 

30,001 – 35,000 บาท  4.45 - - - - - .32* 

35,001 บาทขึ้นไป 4.13 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 43 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความพึงพอใจ

สูงกวา 15,001 – 20,000 บาท และตํ่ากวา25,001 – 30,000 บาท , 30,001 – 35,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 30,001 – 35,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือน 

ไมเกิน 15,000 บาท , 15,001 – 20,000 บาท , 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 25,001 – 30,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวา 

15,001 – 20,000 บาท แตตํ่ากวา 20,001 – 25,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 รายได

ตอเดือน 20,001 – 25,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา รายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา รายได

ตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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   4.5.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานพนักงาน

ผูใหบริการ จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 44  
 

ตาราง  44 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.54 4.23 4.67 4.21 4.58 5.00 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.54 - .31* -.12* .33* -.04* -.46* 

15,001 – 20,000 บาท 4.23 - - -.44* .02 -.35* -.77* 

20,001 – 25,000 บาท  4.67 - - - .46* .08 -.33* 

25,001 – 30,000 บาท 4.21 - - - - -.37* -.79* 

30,001 – 35,000 บาท  4.58 - - - - - -.42* 

35,001 บาทขึ้นไป 5.00 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 44 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความพึงพอใจ

สูงกวา ไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท  , 25,001–30,000 บาท และ 

30,001–35,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 รายไดตอเดือน 30,001–35,000 บาท มี

ความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท 

และ 25,001–30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 25,001–30,000 บาท 

มีความพึงพอใจตํ่ากวารายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท และ 20,001–25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 20,001–25,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือน 

ไมเกิน 15,000 บาท และ 15,001–20,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   รายไดตอเดือน 

15,001–20,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.5.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานสภาพแวดลอม

ทางกายภาพ จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 45  
 

ตาราง  45 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.18 4.18 4.34 4.19 4.53 4.98 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.18 - -.00 -.16* -.02 -.36* -.80* 

15,001 – 20,000 บาท 4.18 - - -.15* -.00 -.35* -.80* 

20,001 – 25,000 บาท  4.34 - - - .14* -.19* -.64* 

25,001 – 30,000 บาท 4.19 - - - - -.34* -.78* 

30,001 – 35,000 บาท  4.53 - - - - - -.45* 

35,001 บาทขึ้นไป 4.98 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 45 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป 

มีความพึงพอใจสูงกวา ไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท, 25,001–30,000 บาท  

และ 30,001–35,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 30,001–35,000 บาท 

มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท  

และ 25,001–30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 25,001–30,000 บาท 

มีความพึงพอใจตํ่ากวารายไดตอเดือน 20,001–25,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

รายไดตอเดือน 20,001–25,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือน ไมเกิน 15,000 บาท 

และ 15,001–20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 



94 
 

4.5.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

กระบวนการใหบริการ จําแนกตามรายไดตอเดือน ดังตาราง 46  

 

ตาราง 46 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามรายไดตอเดือน 

  

รายไดตอเดือน คาเฉล่ีย 

ไมเกิน 

15,000 

บาท 

15,001 – 

20,000 

บาท 

20,001 – 

25,000 

บาท 

25,001 – 

30,000 

บาท 

30,001 – 

35,000 

บาท 

35,001 

บาท 

ขึ้นไป 

คาเฉล่ีย  4.53 4.40 4.52 4.89 4.79 4.96 

ไมเกิน 15,000 บาท 4.53 - .14* .01 -.35* -.26* -.43* 

15,001 – 20,000 บาท 4.40 - - -.12* -.49* -.40* -.57* 

20,001 – 25,000 บาท  4.52 - - - -.37* -.28* -.44* 

25,001 – 30,000 บาท 4.89 - - - - .09 -.08* 

30,001 – 35,000 บาท  4.79 - - - - - -.17* 

35,001 บาทขึ้นไป 4.96 - - - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 46 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความ

พึงพอใจสูงกวา ไมเกิน 15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท , 20,001–25,000 บาท, 25,001–30,000 บาท  

และ 30,001–35,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 รายไดตอเดือน 30,001–35,000 บาท 

มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท, 15,001–20,000 บาท และ 20,001–25,000 บาท  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  รายไดตอเดือน 25,001–30,000 บาท มีความพึงพอใจไมเกิน 

15,000 บาท , 15,001–20,000 บาท และ 20,001–25,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

รายไดตอเดือน 20,001–25,000 บาท มีความพึงพอใจสูงกวารายไดตอเดือน 15,001–20,000 บาท 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  รายไดตอเดือน 15,001–20,000 บาท มีความพึงพอใจตํ่ากวา

รายไดตอเดือน ไมเกิน 15,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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 4.6  อาชีพ 

  จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “อาชีพแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐาน

โดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 47 

 

ตาราง 47 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอาชีพ 

  

สวนประสมทางการตลาด อาชีพ 
จํานวน

(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ นักเรียน/นักศกึษา   19 4.88 .31 312.71 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.15 .27   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.94 .15   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.80 .22   

ดานราคา 

 

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.60 .21 145.44 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.17 .25   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.29 .12   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.77 .36   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

 

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.17 .07 105.45 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.56 .26   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.65 .20   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.23 .14   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.14 .19 36.20 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 3.88 .45   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.38 .35   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 3.88 .14   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.72 .25 52.44 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.34 .38   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.92 .21   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.51 .30   
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ตาราง 47 (ตอ) 

 

สวนประสมทางการตลาด อาชีพ จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.23 .09 95.35 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.17 .29   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.87 .27   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.44 .31   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

 

นักเรียน/นักศกึษา   19 4.63 .11 68.61 .000*** 

พนักงานบริษัทเอกชน 221 4.44 .28   

ประกอบธุรกิจสวนตัว 58 4.88 .23   

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 162 4.75 .24   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .001 

  

จากตาราง 47 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีด

รถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาจําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ

ตางกันมีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดบั .001 โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปน้ี 
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  4.6.1 ดานบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานบริการ 

จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 48  

 

ตาราง  48 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบ

ธุรกิจสวนตวั 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

คาเฉล่ีย  4.88 4.15 4.94 4.80 

นักเรียน/นักศกึษา   4.88 - .73* -.05 .08 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.15 - - -.79* -.65* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.94 - - - .13* 

รับราชการ/พนง.

รัฐวิสาหกิจ 

4.80 
- - - 

- 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง  48  ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนก

ตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจสูงกวาพนักงาน

บริษัทเอกชนแตตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษาและประกอบธุรกิจสวนตัวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจสูงกวาพนักงานบริษัทเอกชนอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษาอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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  4.6.2 ดานราคา 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานราคา  

จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 49 

ตาราง  49 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
คาเฉล่ีย  4.60 4.17 4.29 4.77 

นักเรียน/นักศกึษา   4.60 - .42* .31* -.17* 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.17 - - -.11* -.59* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.29 - - - -.48* 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 4.77 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 49 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามอาชีพ 

พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจสูงกวา นักเรียน/นักศึกษา 

พนักงานบริษัทเอกชนและประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   อาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจสูงกวาพนักงานบริษัทเอกชนแตตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษา อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นกัศึกษา อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 



99 
 

4.6.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานชอง

ทางการจัดจําหนาย  จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 50  

 

ตาราง  50 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
คาเฉล่ีย  4.17 4.56 4.65 4.23 

นักเรียน/นักศกึษา   4.17 - -.40* -.48* -.06 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.56 - - -.09* .33* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.65 - - - .42* 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 4.23 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 50 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจ

สูงกวานักเรียน/นักศึกษา  แตตํ่ากวา พนักงานบริษัทเอกชน และ ประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษา 

และ พนักงานบริษัทเอกชนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี

ความพึงพอใจสูงกวานักเรียน/นักศึกษา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.6.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

การสงเสริมการตลาด จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 51  

 

ตาราง 51 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 
คาเฉล่ีย  4.14 3.88 4.38 3.88 

นักเรียน/นักศกึษา   4.14 - .26* -.24* .26* 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.88 - - -.50* -.00 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.38 - - - .50* 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 3.88 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 51 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวา นักเรียน/นักศึกษา  และ ประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจสูงกวานักเรียน/นักศึกษา และ พนักงานบริษัทเอกชนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษา  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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  4.6.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

พนักงานผูใหบริการ จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 52 

 

ตาราง 52 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/ 

รัฐวิสาหกิจ 

คาเฉล่ีย  4.72 4.34 4.92 4.51 

นักเรียน / นักศึกษา   4.72 - .38* -.20* .20* 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.34 - - -.58* -.18* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.92 - - - .40* 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 4.51 - - - - 
หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 52 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจตํ่ากวา 

นักเรียน/นักศึกษา  และ ประกอบธุรกิจสวนตัวแตสูงกวาพนักงานบริษัทเอกชนอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษา และ พนักงาน

บริษัทเอกชนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตํ่ากวา

นักเรียน/นักศึกษา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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  4.6.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ  จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 53 

 

ตาราง 53 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา   

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
คาเฉล่ีย  4.23 4.17 4.87 4.44 

นักเรียน/นักศกึษา   4.23 - .06 -.64* -.20* 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.17 - - -.70* -.26* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.87 - - - .44* 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 4.44 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 53 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจ

สูงกวานักเรียน/นักศึกษา  พนักงานบริษัทเอกชน และ ประกอบธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีความพึงพอใจสูงกวานักเรียน/นักศึกษา และพนักงาน

บริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.6.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

กระบวนการใหบริการ จําแนกตามอาชีพ ดังตาราง 54 

 

ตาราง 54 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ คาเฉล่ีย 
นักเรียน/

นักศึกษา 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ประกอบธุรกิจ

สวนตวั 

รับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

คาเฉล่ีย  4.63 4.44 4.88 4.75 

นักเรียน / นักศึกษา   4.63 - .19* -.25* -.12 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.44 - - -.44* -.31* 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.88 - - - .13 

รับราชการ/พนง.รฐัวิสาหกิจ 4.75 - - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

 จากตาราง 54 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจ

สูงกวาพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มี

ความพึงพอใจสูงกวานักเรียน/นักศึกษา และ พนักงานบริษัทเอกชนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 อาชีพประกอบพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตํ่ากวานักเรียน/นักศึกษา อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.7 อายุการใชงานรถยนต 

   จากสมมติฐานที่ต้ังไววา “อายุการใชงานรถยนตแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจของ

ผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบ

สมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 55 

 

ตาราง 55 คาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา สวนประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุการใชงานรถยนต 

 

สวนประสมทางการตลาด อายุการใชงานรถยนต จํานวน(คน) X  S.D. F-test Sig. 

ดานบริการ 0 – 2   ป 119 4.74 .29 35.22 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.37 .46   

5 - 6   ป 112 4.56 .36   

ดานราคา 

 

0 – 2   ป 119 4.34 .21 28.82 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.34 .41   

5 - 6   ป 112 4.65 .42   

ดานชองทาง 

การจัดจําหนาย 

 

0 – 2   ป 119 4.58 .30 49.70 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.46 .25   

5 - 6   ป 112 4.25 .18   

ดานการสงเสริม 

การตลาด 

0 – 2   ป 119 4.24 .31 66.78 .000*** 

3 - 4   ป 229 3.80 .39   

5 - 6   ป 112 3.96 .26   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

0 – 2   ป 119 4.75 .34 111.12 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.27 .33   

5 - 6   ป 112 4.65 .22   

ดานสภาพแวดลอม 

ทางกายภาพ  

0 – 2   ป 119 4.41 .41 24.99 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.25 .33   

5 - 6   ป 112 4.52 .34   

ดานกระบวน 

การใหบริการ  

0 – 2   ป 119 4.70 .27 8.09 .000*** 

3 - 4   ป 229 4.57 .35   

5 - 6   ป 112 4.61 .22   

หมายเหตุ:  ** หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .001 
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จากตาราง 55 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลาจําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการท่ี

มีอายุการใชงานรถยนตตางกันมีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดในทุกดานแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001 โดยมีรายละเอียดในแตละดานดังตอไปนี ้

   4.7.1 ดานบรกิาร 

    ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

บริการ จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 56  

 

ตาราง 56 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานบริการของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0 – 2   ป 3 - 4   ป 5 - 6   ป 

คาเฉลี่ย  4.74 4.37 4.56 

0 – 2   ป 4.74 - .37* .17* 

3 - 4   ป 4.37 - - -.19* 

5 - 6   ป 4.56 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 56 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

อายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุการใชงานรถยนต 5-6 ป มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2 ป 

แตสูงกวา 3-4 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อายุการใชงานรถยนต 3-4 ป  มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวา 0–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.7.2 ดานราคา 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานราคา 

จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 57  

 

ตาราง 57 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานราคาของผูใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0 – 2   ป 3 - 4   ป 5 - 6   ป 

คาเฉลี่ย  4.34 4.34 4.65 

0 – 2   ป 4.34 - -.00 -.31* 

3 - 4   ป 4.34 - - -.31* 

5 - 6   ป 4.65 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 
  

จากตาราง 57 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานราคาของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตาม

อายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการที่มีอายุการใชงานรถยนต  5-6  ป มีความพึงพอใจสูงกวา 

0–2 ป และ 3-4 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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  4.7.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานชอง

ทางการจัดจําหนาย  จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 58  

 

ตาราง 58 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0 – 2   ป 3 - 4   ป 5 - 6   ป 

คาเฉลี่ย  4.58 4.46 4.25 

0 – 2   ป 4.58 - .11* .32* 

3 - 4   ป 4.46 - - .21* 

5 - 6   ป 4.25 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 58 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนายของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุการใชงานรถยนต  5-6  ป มี

ความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2   ป และ 3-4  ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  อายุการใชงาน

รถยนต  3-4  ป  มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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   4.7.4 ดานการสงเสริมทางการตลาด 

   ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

การสงเสริมทางการตลาด จําแนกตามอายกุารใชงานรถยนต ดังตาราง 59   
 

ตาราง 59 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง

การตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0–2 ป 3-4 ป 5-6 ป 

คาเฉลี่ย  4.58 4.46 4.25 

0–2  ป 4.58 - .45* .29* 

3-4  ป 4.46 - - -.16* 

5-6  ป 4.25 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 61 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมทางการตลาดของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุการใชงานรถยนต 5-6 ป 

มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2 ป และ 3-4 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อายุการใชงานรถยนต 

3-4 ป  มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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4.7.5 ดานพนักงานผูใหบริการ 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดานพนักงาน

ผูใหบริการ จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 60 

 

ตาราง 60 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0–2  ป 3-4  ป 5-6  ป 

คาเฉลี่ย  4.75 4.27 4.65 

0 – 2   ป 4.75 - .47* .09* 

3 - 4   ป 4.27 - - -.38* 

5 - 6   ป 4.65 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 60 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานผูใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการที่มีอายุการใชงานรถยนต 5-6 ป มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวา 0–2  ป แตสูงกวา 3-4 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อายุการใชงานรถยนต 3-4 ป  

มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.7.6 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 61  

 

ตาราง 61 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0 – 2   ป 3 - 4   ป 5 - 6   ป 

คาเฉลี่ย  4.41 4.25 4.52 

0 – 2   ป 4.41 - .16* -.11* 

3 - 4   ป 4.25 - - -.28* 

5 - 6   ป 4.52 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 61 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการที่มีอายุการใชงานรถยนต 5-6  ป 

มีความพึงพอใจสูงกวา  0–2  ป และ  3-4  ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อายุการใชงาน

รถยนต 3-4 ป  มีความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2  ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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4.7.7 ดานกระบวนการใหบริการ 

 ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนตดาน

กระบวนการใหบริการ จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต ดังตาราง 62 

 

ตาราง 62 ผลตางคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ

ของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต  

 

อายุการใชงานรถยนต คาเฉลี่ย 0 – 2   ป 3 - 4   ป 5 - 6   ป 

คาเฉลี่ย  4.70 4.57 4.61 

0 – 2   ป 4.70 - .14* .09* 

3 - 4   ป 4.57 - - -.05 

5 - 6   ป 4.61 - - - 

หมายเหตุ:  *  หมายถึง ความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 

  

จากตาราง 62 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

จําแนกตามอายุการใชงานรถยนต พบวา ผูใชบริการที่มีอายุการใชงานรถยนต 5-6 ป มีความพึงพอใจ

ตํ่ากวา 0–2 ป แตสูงกวา 3-4 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 อายุการใชงานรถยนต 3-4 ป  มี

ความพึงพอใจตํ่ากวา 0–2  ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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การเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตาม

ปจจัยดานพฤติกรรมพฤติกรรมการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

 ในสวนน้ีเปนการศึกษาเพื่อเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดจําแนกตามปจจัยดานพฤติกรรมพฤติกรรมการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา ซึ่งประกอบดวยการใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ 6  เดือน

ท่ีผานมา ความสนใจเก่ียวกับการซื้อสินคาผานเครือขายสังคมออนไลน  จํานวนครั้งที่ทานซื้อสินคา

ผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ภายในระยะเวลา 1 ป คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง  ผูมีสวนรวมใน

การตัดสินใจซื้อสินคาอายุ  โอกาสท่ีเลือกซื้อสินคาและบริการผานเครือขายสังคมออนไลน  แหลง

ท่ีทราบขอมูลการขายสินคาบนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค และการซื้อสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตครั้งตอไปซึ่งเปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมุติฐานการวิจัย ผลการเปรียบเทียบ

เรียงตามลําดับตัวแปร  ดังตอไปนี้  

 

 1. การใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ  6  เดือนที่ผานมา 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “การใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากท่ีสุดในรอบ 6 เดือนท่ี

ผานมาแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมุติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 63  

 

ตาราง  63 ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามการใชบริการลาง

อัดฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ 6  เดือนที่ผานมา 

 

การใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากท่ีสุด 

ในรอบ 6  เดือนท่ีผานมา 
จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.82 .29 1.642 .195 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.45 .33   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.03 .12   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.48 .44   
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ตาราง  63 (ตอ) 

 

การใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากท่ีสุด 

ในรอบ 6  เดือนท่ีผานมา 
จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานราคา ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.37 .21 1.589 .098 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.33 .20   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.32 .06   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.45 .47   

ดาน

ชองทาง

การจัด

จําหนาย 

ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.41 .39 1.055 .088 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.55 .26   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.88 .15   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.21 .10   

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.36 .22 .887 .587 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.44 .28   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.30 .38   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.38 .27   

ดาน

พนักงานผู

ใหบริการ  

 

ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 3.97 .11 .555 .081 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 3.77 .29   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 3.95 .39   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.77 .30   

ดานสภาพ 

แวดลอม

ทางกายภาพ 

ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.90 .22 1.078 .358 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.57 .13   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.32 .33   

รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.49 .38   

ดานกระบวน 

การใหบริการ 

ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร 88 4.66 .34 .954 .404 

บริเวณหางสรรพสินคา 50 4.28 .44   

บริเวณปมนํ้ามัน 31 4.48 .07   

 รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 291 4.26 .33   
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จากตาราง 63 ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามในการใช

ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา จําแนกตามการใช

บริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ 6 เดือนท่ีผานมา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการการ

ใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในดานบริการ ดาน

ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานผูใหบริการ ดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ  ดานกระบวนการใหบริการ ไมแตกตางกัน 

   

 2. เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด แตกตางกันมี

ระดับความพึงพอใจในการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัด

สงขลา แตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 64  

 

ตาราง 64 ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามเหตุผลท่ีเลือกไป

รานหรือศูนยบริการลางอัดฉีด 

 

เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการลางอัดฉีด จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ ใกลบาน 230 4.34 .36 1.998 .398 

ราคาถูก 18 4.50 .34   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.69 .42   

มีบริการดานอื่นๆครบ 33 4.13 .33   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.92 .18   

ดานราคา ใกลบาน 230 4.37 .44 1.392 .245 

ราคาถูก 18 4.06 .24   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.70 .41   

มีบริการดานอื่นๆครบ 33 4.33 .00   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.35 .10   
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ตาราง 64 (ตอ) 

 

เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานการจัด

จําหนาย 

ใกลบาน 230 4.47 .26 .874 .454 

ราคาถูก 18 4.26 .28   
มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.42 .32   

มีบริการดานอื่นๆครบ 33 4.27 .23   
ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.48 .26   

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

ใกลบาน 230 3.84 .42 1.078 .358 

ราคาถูก 18 4.12 .30   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 3.96 .26   

มีบริการดานอื่นๆครบ 33 4.08 .24   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.16 .36   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

 

ใกลบาน 230 4.37 .35 .954 .414 

ราคาถูก 18 4.23 .22   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.39 .31   

มีบริการดานอื่นๆครบ 33 4.65 .13   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.87 .30   

ดานสภาพ 

แวดลอมทาง

กายภาพ 

ใกลบาน 230 4.20 .26 1.078 .258 

ราคาถูก 18 4.10 .22   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.19 .26   

มีบริการดานอื่น ๆ ครบ 33 4.56 .17   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.88 .22   
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ตาราง 64 (ตอ) 

 

เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานกระบวน 

การใหบริการ 

ใกลบาน 230 4.42 .20 1.258 .085 

ราคาถูก 18 4.30 .12   

มีการจัดโปรโมชั่นลดราคาบอย 88 4.75 .32   

มีบริการดานอื่น ๆ ครบ 33 4.85 .06   

ความทันสมัยและความหลากหลาย

ของสินคา 

91 4.95 .09   

  

 จากตาราง 64 ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามในการใช

ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามเหตุผลท่ีเลือก

ไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา ในดานบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด  ดานพนักงานผูใหบริการ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ  ดานกระบวนการ

ใหบริการ ไมแตกตางกัน  

 

 3. ผูที่ไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดดวย 

  จากสมมติฐานท่ีต้ังไววา “ผูที่ไปใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด ดวยแตกตางกันมีระดับ

ความพึงพอใจในการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

แตกตางกัน”  ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช F-test ปรากฏผลดังตาราง 65  
 

ตาราง 65 ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดจําแนกตามผูท่ีไปใชบริการ

ศูนยบริการลางอัดฉีดดวย 

ผูท่ีไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดดวย จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานบริการ คนเดียว 319 4.53 .45 1.078 .367 

เพื่อน 92 4.48 .37   

แฟน 8 3.80 .43   

ครอบครัว / ญาติ 41 4.58 .09   
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ตาราง 65 (ตอ) 

 

ผูท่ีไปใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีดดวย จํานวน(คน) X  S.D F-test Sig. 

ดานราคา คนเดียว 319 4.39 .40 .262 .902 

 เพื่อน 92 4.32 .27   

 แฟน 8 4.75 .46   

 ครอบครัว / ญาติ 41 4.76 .33   

ดานการจัด

จําหนาย 

คนเดียว 319 4.41 .23 .145 .965 

เพื่อน 92 4.68 .30   

แฟน 8 4.08 .21   

ครอบครัว / ญาติ 41 4.25 .13   

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

คนเดียว 319 3.86 .36 .410 .801 

เพื่อน 92 4.37 .27   

แฟน 8 3.63 .17   

ครอบครัว / ญาติ 41 3.80 .07   

ดานพนักงาน 

ผูใหบริการ  

คนเดียว 319 4.42 .39 2.354 .078 

เพื่อน 92 4.76 .26   

แฟน 8 4.30 .19   

ครอบครัว / ญาติ 41 4.45 .20   

ดานสภาพ 

แวดลอมทาง

กายภาพ 

คนเดียว 319 4.38 .39 0.458 0.877 

เพื่อน 92 4.28 .33   

แฟน 8 3.73 .21   

ครอบครัว / ญาติ 41 4.47 .07   

ดานกระบวน 

การใหบริการ 

คนเดียว 319 4.63 .34 0.225 .558 

เพื่อน 92 4.58 .24   

แฟน 8 4.25 .13   

ครอบครัว / ญาติ 41 4.62 .16   
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 จากตาราง 65 ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามในการใช

ศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามผูท่ีไปใช

บริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด ดวย พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา ในดานบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด  ดานพนักงานผูใหบริการ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ดานกระบวนการ

ใหบริการ ไมแตกตางกัน  

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

 จากการทดสอบสมมุติฐานท่ีต้ังไววา “ลักษณะสวนบุคคลแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจ

สวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน” ผลการทดสอบสมมุติฐานตามปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดแตละดานเปนดังน้ี (ดังตาราง 66) 

 

ตาราง 66 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ปจจัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

บริการ ราคา 

ชองทาง 

การจัด

จําหนาย 

การ

สงเสริม

การตลาด 

พนักงาน

ผูให 

บริการ 

สภาพ 

แวดลอม 

ทางกายภาพ 

กระบวน 

การให 

บริการ 

เพศ *** *** *** *** *** *** *** 

อายุ *** *** *** *** *** *** *** 

สถานภาพ

สมรส 

*** *** *** *** *** *** *** 

ระดับการศึกษา *** *** *** *** *** *** *** 

รายไดเฉล่ียตอ

เดือน 

*** *** *** *** *** *** *** 

อาชีพ *** *** *** *** *** *** *** 

อายุการใชงาน

รถยนต 

*** *** *** *** *** *** *** 
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ตาราง 66  (ตอ) 

 

ปจจัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

บริการ ราคา 

ชอง

ทางการจัด

จําหนาย 

การ

สงเสริม

การตลาด 

พนักงาน

ผูให 

บริการ 

สภาพแวด 

ลอมทาง

กายภาพ 

กระบวน 

การ

ใหบริการ 

การใชบริการ 

ลาง อัด ฉีด ใน

รอบ 6  เดือนท่ี

ผานมา 

- - - - - - - 

เหตุผลท่ีเลือก

ไปศูนยบริการ 

ลาง อัด ฉีด 

- - - - - - - 

ผูท่ีไปใชบริการ

ศูนยบริการ ลาง 

อัด ฉีด ดวย 

- - - - - - - 

หมายเหตุ:   ***      หมายถึง    ระดับความพึงพอใจตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .001 

-    หมายถึง    ไมแตกตางกัน 

           

1. ดานบริการ 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานบริการ มีความแตกตางกันใน

ตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพและอายุการใชงาน

รถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 

 

2. ดานราคา 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานราคา  มีความแตกตางกันในตัวแปร

เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงานรถยนต 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .001   
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3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานชองทางการจัดจําหนายมีความแตกตางกัน

ในตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงาน

รถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001   

 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานการสงเสริมการตลาดมีความแตกตางกัน

ในตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงาน

รถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001   

 

5. ดานพนักงานผูใหบริการ 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานพนักงานผูใหบริการ มีความแตกตางกัน

ในตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงาน

รถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001  

 

6. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ มี

ความแตกตางกันในตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  

และอายุการใชงานรถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001   

 

 7.  ดานกระบวนการใหบริการ 

  ระดับความพึงพอใจของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

ลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา  ดานกระบวนการใหบริการ มีความแตกตางกัน

ในตัวแปรเพศ  อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงาน

รถยนต อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001    
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา มุงศึกษาลักษณะโดยท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคมของผูใชบริการศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนต   ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนตและศึกษาระดับความพึงพอใจ

ท่ีมีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา  ผูวิจัยนําเสนอตามลําดับดังตอไปนี ้

 

สรุป 

 

     ธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตมีแนวโนมการเติบโตเพิ่มขึ้น  เน่ืองจากวิถีชีวิตของผูคนท่ี

เปล่ียนแปลงไป โดยมีการดําเนินชีวิตที่เรงรีบมากขึ้นจนทําใหไมมีเวลาในการดูแลรักษาทําความ

สะอาดรถ ประกอบกับการเติบโตของสังคมเมือง ทําใหขนาดของท่ีพักอาศัยมีพื้นท่ีเล็กลง สงผลให

สถานที่และความสะดวกในการดูแลรักษาทําความสะอาดรถนั้นลดนอยลงไป  นอกจากน้ีใน

ภาพรวมของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตยังมีแนวโนมการเติบโตตามปริมาณรถยนตในประเทศ  

ซึ่งมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอยางตอเน่ืองตามการเติบโตของสภาวะเศรษฐกิจ จากปจจัยดังกลาวขางตน

สงผลใหศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตยังมีโอกาสเติบโตไดอยางตอเนื่องเพราะศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนตจะเติบโตตามการเพิ่มขึ้นของรถยนตที่มียอดจําหนายในประเทศไทยอยูในสัดสวนที่สูงขึ้น

เรื่อย ๆ ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับการสวนประสมทางการตลาดทางการตลาด

ท่ีเหมาะสมของศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งจะชวย

ในการปรับปรุงและแกไขการปฏิบัติงานใหตอบสนองกับความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น รวมไป

ถึงเพื่อเปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาบริการลางอัดฉีดรถยนตใหเกิดประโยชนสูงสุด เพิ่มโอกาส

ในการแขงขันเพื่อความอยูรอดของธุรกิจในสภาวะท่ีมีการแขงขันที่สูงข้ึน สรางความไดเปรียบใน

ดานการแขงขันของธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต และยังเปนประโยชนตอผูประกอบการรายใหม

ท่ีจะเขามาดําเนินธุรกิจตอไป 

 การวิจัยกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา ไดกําหนดวัตถุประสงคการวิจัยไวดังน้ี 1) เพื่อศึกษาลักษณะโดยท่ัวไปทาง

เศรษฐกิจและสังคมของผูใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 
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จังหวัดสงขลา 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขตเทศบาล

นครหาดใหญ จังหวัดสงขลา และ 3) เพื่อเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา จําแนกตามลักษณะ

ท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคม และพฤติกรรมของผูใชบริการ  และต้ังสมมติฐานการวิจัยไววา ระดับ

ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนตในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ จังหวัดสงขลา แตกตางกันเม่ือจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมของผูใชบริการ 

ต้ังสมมติฐานการวิจัยไววาระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการลางอัดฉีด

รถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลาแตกตางกันเม่ือจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและ

พฤติกรรมของผูใชบริการ ครั้งนี้เม่ือศึกษาวิจัยเสร็จจะไดประโยชนทางตรงตอผูท่ีมีความสนใจใน

ธุรกิจ เปนขอมูลท่ัวไปทางเศรษฐกิจและสังคมของผูใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนตและ 

ทราบความพึงพอใจของผูใชบริการศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนต  ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ 

จังหวัดสงขลา 

 การทบทวนวรรณกรรมเพื่อประกอบการวิจัย  เพื่อเปนแนวทางในการวิจัยในครั้งน้ีผูวิจัย

ไดทําการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการวิจัยครั้งนี้ 1) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ

ความพึงพอใจ 2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคา 3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ

การบริการ 4) แนวคิดและทฤษฎีวาดวยกลยุทธสวนประสมทางการตลาด และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
ผูวิจัยไดศึกษางานวิจัยเพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิด  กําหนดวัตถุประสงค และ

รายละเอียดอ่ืน ๆ ในวิจัยฉบับน้ี  จึงไดศึกษาหลายเรื่องดวยกัน  โดยเฉพาะเรื่องเก่ียวกับธุรกิจบริการ

ลางอัดฉีด  

 วิธีการศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือ ผูใชบริการลางอัดฉีด

รถยนตท่ีศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนตในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซึ่งไมทราบ

จํานวนประชากร  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถาม โดยแบงถามออกเปน 3 ตอน 

ดังรายละเอียดตอไปน้ี ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไป ผูท่ีมาใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด รถยนต เชน  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เปนตน  ตอนที่ 2 เก่ียวกับพฤติกรรมการใชศูนยบริการของผู

ท่ีมาใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด รถยนต ประกอบดวย เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการ ทาน

ไปใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด กับใคร, เหตุผลที่เลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด ซึ่ง

เปนคําถามใหเลือกตอบแบบปลายปด  ตอนท่ี 3 ระดับความพึงพอใจท่ีมีผลตอสวนประสมทาง

การตลาดของผูที่มาใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัด

สงขลา  จํานวนท้ังหมด 460  ชุด  โดยหาคารอยละของผูตอบแบบสอบถามตามลักษณะของตัวแปรอิสระ  

หาคาเฉล่ีย  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และวิเคราะหความสัมพันธตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม  ทั้งโดย
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ภาพรวมและรายดาน และเปรียบเทียบตัวแปรท่ีศึกษาตามสมมติฐานท่ีต้ังไว  ดวยวิธีการทดสอบหา

คาที (t-test ) และคาความแปรปรวน  (F- test)  และทดสอบคาเฉล่ียรายคูโดยใช  LSD 

 ผลการวิจัยเรื่องการศึกษากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา  สามารถสรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงคไดดังนี้ 

 วัตถุประสงคขอท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไป พบวา ผูมาใชบริการโดยสวนมากโดย

สวนมากเพศชาย มีอายุ 35 – 60  ป มีสถานภาพสมรส  มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดตอเดือน

น้ันอยูในชวงระหวาง 15,001 – 20,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีอายุการใชงานรถยนต  

3 - 4   ป 

 วัตถุประสงคขอท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลการใชธุรกิจบริการลางอัดฉีด พบวา ผูมาใชบริการ

โดยสวนมากใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบรานบริการ ลาง อัด ฉีด ทั่วไป เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือ

ศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด เพราะใกลบาน และการไปใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด สวนใหญไป

คนเดียว ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจในปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวา 1) ดานบริการ 

(Service) พบวา มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด  โดยท่ีมีความพึงพอใจในดูดฝุนและเปาฝุนท่ี

พรม/ลางแผนยางรองพื้น มากท่ีสุด รองลงมา คือ ลางสี และนอยท่ีสุด คือ ลางหองเครื่อง 2) ดานราคา 

พบวา มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด โดยท่ีมีความพึงพอใจในราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑท่ีใชในการใหบริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบกับการใหบริการ 

และนอยที่สุด คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับสถานบริการใกลเคียง 3) ดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place) พบวา มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีมีความพึงพอใจในดานที่จอดรถ

สะดวกปลอดภัยและพอเพียงมากที่สุด รองลงมา คือ การคมนาคมสะดวกและนอยที่สุด คือ บริเวณ

ท่ีกวาง 4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) พบวา มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยท่ีมีความพึงพอใจ

ในดานมีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการทุกประเภท มากท่ีสุด รองลงมา คือ การลดราคาใน

บางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาสและบัตรสะสมแตมเพื่อแลกบริการลางสี-ดูดฝุนฟรี และนอย

ท่ีสุด คือ การใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต 5) ดานพนักงานผูใหบริการ (People) พบวา 

มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยที่มีความพึงพอใจในดานความสุภาพและความเต็มใจใหบริการ

ของพนักงานมากท่ีสุด รองลงมา คือ  ความม่ันใจหลังรับบริการและนอยที่สุด คือ ความสะอาดของ

พนักงาน 6) ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) พบวา มีความพึงพอใจในระดับ

มากที่สุด โดยที่มีความพึงพอใจในดานสถานท่ี หองนํ้าสะอาดมากท่ีสุด รองลงมา คือ พื้นที่จอดรถ

เพียงพอและเขาออกสะดวกและนอยท่ีสุด คือ มีนํ้าดื่ม ,ชา ,กาแฟ ใหบริการฟรี 7) ดานกระบวนการ

ใหบริการ (Process) พบวา มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด  โดยที่มีความพึงพอใจในดานดูแลเอาใจใส
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ลูกคามากท่ีสุด รองลงมา คือ  ความซื่อสัตยและยุติธรรมและนอยท่ีสุด คือ คุณภาพและมาตรฐาน

การใหบริการตามลําดับ 

 วัตถุประสงคขอที่ 3 ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการใชบริการธุรกิจบริการ

ลางอัดฉีด ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา พบวา ตัวแปรเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  

ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  และอายุการใชงานรถยนต  มีความพึงพอใจในการใช

บริการลางอัดฉีด ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .001   
 

อภิปรายผล 

 

 การศึกษากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา  สามารถสรุปการอภิปรายผลไดดังนี ้

 1. ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไป จากงานวิจัยที่ เ ก่ียวของสามารถสรุปเปรียบเทียบกับ

การศึกษาครั้งนี้ไดดังนี้ (ตาราง 67)  

 

ตาราง  67 เปรียบเทียบขอมูลท่ัวไปกับผลการศึกษาในอดีต 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

สิริจิตวฒันา  

ทากุ  

(2551) 

ธนาวดี  

ชะลูดดง  

(2553) 

ชิน   

ธํารงวิทวัส  

(2554) 

เพทาย  

 เมืองมา 

 (2554 ) 

การวิจยันี ้

พื้นท่ี เชียงใหม นนทบุร ี ขอนแกน เชียงใหม สงขลา 

เพศ ชาย หญิง หญิง ชาย ชาย 

อายุ 20-30 ป 26-35 ป 20 – 30 ป 31 – 40 ป 35 – 60 ป 

สถานภาพสมรส โสด โสด - โสด สมรส 

ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตร ี ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาตร ี

อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน 

พนักงาน

บริษัท 

- พนักงาน

บริษัทเอกชน 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

รายไดตอเดือน 5,001-20,000 

บาท 

10,000-

20,000 บาท 

5,001-10,000 

บาท 

20,001 -

30,000 บาท 

15,001 – 20,000 

บาท 
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 ตัวแปรเพศ ผลการวิจัยครั้งน้ีพบวาผูใชบริการสวนมากเปนเพศชายซึ่งสอดคลองกับสิริจิต

วัฒนา ทากุ (2551) และเพทาย เมืองมา (2554) ท่ีทําการศึกษาท่ีเชียงใหม ไมสอดคลองกับธนาวดี 

ชะลูดดง (2553) และชิน ธํารงวิทวัส (2554) ท่ีทําการศึกษาที่นนทบุรีและขอนแกน ซึ่งอาจเปนไป

ไดวาเพศของผูใชบริการอาจข้ึนอยูกับเขตพื้นท่ี 

 ตัวแปรอายุ พบวาการวิจัยครั้งนี้ผูใชบริการสวนมากอยูในชวงวัยทํางานตอนกลางกับตอน

ปลาย ซึ่งใกลเคียงกับเพทาย เมืองมา (2554) ท่ีผูใชบริการสวนมากอยูในวัยทํางานตอนกลาง แต

แตกตางจากผลการศึกษาของสิริจิตวัฒนา ทากุ (2551) ธนาวดี  ชะลูดดง (2553) และชิน ธํารงวิทวัส 

(2554) ซึ่งชวงอายุของผูใชบริการอยูในชวงวัยศึกษากับวัยทํางานตอนตน ทั้งนี้อาจเปนเพราะผูวิจัย

ไดกําหนดชวงอายุไวคอนขางกวางจึงทําใหมีจํานวนผูใชบริการมากตามไปดวย 

 

 2. ผลการวิเคราะหระดับความพึงพอใจปจจัยดานสวนประสมการตลาด จากการศึกษา

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของท่ีผานมา สามารถสรุประดับความพึงพอใจปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ไดดังตารางตอไปน้ี  
 

ตาราง  68 เปรียบเทียบความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดกับผลการศึกษาในอดีต 
 

สวนประสมทางการตลาด 
สิริจิตวฒันา 

ทากุ (2551) 

ธนาวดี 

ชะลูดดง 

(2553) 

ชิน 

ธํารงวิทวัส 

(2554) 

เพทาย  

เมืองมา 

(2554 ) 

การวิจัยนี ้

ดานบริการ  มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานราคา   มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานพนักงานผูใหบริการ  มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ  มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานกระบวนการใหบริการ  มาก มาก มาก มาก มากท่ีสุด 

ดานการสงเสริมการตลาด  มาก มาก มาก มาก มาก 

  

 ผลการวิจัยศึกษาครั้งน้ีพบวาผูใชบริการพอใจสวนประสมทางการตลาดเกือบทุกดานใน

ระดับมากที่สุด ซึ่งตางกับงานศึกษาในอดีตซึ่งพอใจระดับมากในทุกดาน ยกเวนดานการสงเสริม

การตลาดที่พอใจในระดับมากเชนเดียวกับงานศึกษาในอดีต ท้ังน้ีอาจเปนเพราะวาผูใหบริการใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญยังทําการสงเสริมทางการตลาดท่ีตรงกับความตองการของผูใชบริการ 
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 3. ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจในการใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีดจําแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล จากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวของท่ีผานมา สามารถสรุประดับความพึงพอใจ

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ไดดังตารางตอไปนี้   

 

ตาราง  69 เปรียบเทียบตัวแปรที่มีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาด

กับผลการศึกษาในอดีต 

 

สวนประสมทาง

การตลาด 

ตัวแปร

อิสระ 

สิริจิตวฒันา  

ทากุ 

(2551) 

ธนาวดี 

ชะลูดดง 

(2553) 

ชิน   

ธํารงวิทวัส 

(2554) 

เพทาย  

เมืองมา 

(2554 ) 

การวิจยันี ้

ดานบริการ 

 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      

รายได      

อายุรถ - - - -  

ดานราคา 

 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      

รายได      

อายุรถ - - - -  

ดานชองทางการจัด

จําหนาย 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

 การศกึษา      

รายได      

อายุรถ - - - -  
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ตาราง  69 (ตอ) 

 

สวนประสมทาง

การตลาด 

ตัวแปร

อิสระ 

สิริจิตวฒันา  

ทากุ (2551) 

ธนาวดี 

ชะลูดดง 

(2553) 

ชิน   

ธํารงวิทวัส 

(2554) 

เพทาย  

เมืองมา 

(2554 ) 

การวิจยันี ้

ดานพนักงานผู

ใหบริการ  

 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      

รายได      

 อายุรถ - - - -  

ดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพ  

 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      

รายได      

อายุรถ - - - -  

ดานกระบวนการ

ใหบริการ  

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      

รายได      

อายุรถ - - - -  

ดานการสงเสริม

การตลาด 

 

เพศ      

อายุ      

สถานภาพ      

อาชีพ      

การศึกษา      
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หมายเหตุ  

  หมายถึง  ไดมีการศึกษา 

-    หมายถึง  ไมไดมีการศึกษา 

 

 ผลการวิจัยครั้งน้ีพบวาผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด

จําแนกตามคุณลักษณะของผูใชบริการมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญในทุกตัวแปร ซึ่งเปนไปใน

ทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยในอดีต สิ่งท่ีคนพบเพิ่มเติมในครั้งน้ีคือ ระดับความพึงพอใจตอสวน

ประสมทางการตลาดจําแนกตามอายุการใชงานของรถยนตมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ดังน้ัน

ในการใชกลยุทธทางการตลาดในโอกาสตอไป ผูใหบริการควรคํานึงถึงอายุการใชงานของรถยนตดวย 

 

ขอเสนอแนะ  

 

 ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษาเรื่องกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีด

รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา  ซึ่งมีขอเสนอแนะที่พบจากการวิจัย ดังนี ้
 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

  จากผลการวิจัย พบวา ผูมาใชบริการน้ันสวนใหญจะใหระดับ ความสําคัญในระดับ

มากที่สุดและมากเปนสวนใหญสําหรับดานสวนประสมทางการตลาดบริการในทุกดาน  เนื่องจาก

ผูบริโภคยอมคาดหวังสิ่งท่ีดีท่ีสุดเม่ือเขาใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ดังนั้นผูใหบริการลางอัดฉีด

รถยนตจึงควรใหความสําคัญกับดานสวนประสมทางการตลาดบริการในทุกดาน เพื่อใหเกิดความ

ยั่งยืนของธุรกิจตอไป ผูวิจัยขอเสนอแนะปรับปรุงธุรกิจตามดานสวนประสมทางการตลาด ดังนี ้

  1.1 กลยุทธดานบริการ ควรจะใหความสําคัญในเรื่องการดูดฝุนและเปาฝุนท่ีพรม/ลาง

แผนยางรองพื้น  ในเรื่องการใหบริการน้ันควรใหเปนไปตามมาตรฐานหรือเหนือกวามาตรฐาน โดย

คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงตาม

ความตองการ  นอกจากน้ีจากการศึกษาพบวา ผูที่มีอายุต้ังแต 60 ปขึ้นไป กลุมคนท่ีสมรสแลว

แยกกันอยู  กลุมที่จบการศึกษาระดับปริญญาเอก กลุมท่ีมีรายไดสูงกวา 35,000 บาทตอเดือน กลุมท่ี

ประกอบธุรกิจสวนตัว และกลุมท่ีใชรถไมเกิน 2 ป  ใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการคอน

สูง ดังน้ันผูใหบริการควรมีบริการเสริมหรือสิทธิพิเศษเฉพาะกลุมเพื่อสรางความแตกตางใหกับกลุม

คนดังกลาวขางตน 

  1.2  กลยุทธดานราคา ควรมีการใหความสําคัญในการกําหนดราคาใหเหมาะสมกับ

คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใชในการใหบริการ การกําหนดราคาการใหบริการท่ีสมเหตุและสมผลเปน
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อีกหน่ึงแรงจูงใจใหผูใชบริการเขามารับบริการกับทางรานมากข้ึน นอกจากนี้จากการศึกษาพบวา 

ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป ข้ึนไป มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีอาชีพรับราชการ/พนง.

รัฐวิสาหกิจ มีอายุการใชงานรถยนต 5 - 6 ป ใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการคอนสูง ดังน้ันผู

ใหบริการควรใหความสําคัญกับกลุมคนดังกลาวขางตน 

  1.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมีการจัดสถานท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัย

และพอเพียง เนื่องจากกลุมลูกคาตองการความสะดวกในการเขาถึงบริการ เชน การคมนาคมสะดวก 

โลงไมอึดอัด และสะอาด  มีหองพักผูใชบริการระหวางรอรับรถ บริเวณท่ีกวาง  เปนตน นอกจากน้ี

จากการศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 19 – 35 ป ขึ้นไป มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป  มี

อาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ  ผูใชบริการท่ีมีอายุการใชงานรถยนต  3 - 4  ป  ใหความสําคัญ

กับคุณภาพของการบริการคอนสูง ดังน้ันผูใหบริการควรมีบริการเสริมหรือสิทธิพิเศษเฉพาะกลุม

เพื่อสรางความแตกตางใหกับกลุมคนดังกลาวขางตน 

  1.4  กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ควรจัดใหมีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการ

ทุกประเภท  มีการลดราคาในบางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาสและบัตรสะสมแตมเพื่อแลก

บริการลางสี-ดูดฝุนฟรี  มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับผูใชบริการลางสีดูดฝุนและลางอัดฉีดชวงลาง 

และการใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต การสงเสริมการตลาดท่ีตอเน่ืองและหลากหลาย 

เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใหบริการและกลับมาใชบริการอีก นอกจากนี้จากการศึกษา

พบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป ขึ้นไป  มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีอาชีพเปนนักเรียน/

นักศึกษา มีอายุการใชงานรถยนต  5 - 6 ป  ใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการคอนสูง ดังน้ัน

ผูใหบริการควรมีบริการเสริมหรือสิทธิพิเศษเฉพาะกลุมเพื่อสรางความแตกตางใหกับกลุมคน

ดังกลาวขางตน 

  1.5 กลยุทธดานพนักงานผูใหบริการ ควรมีความสุภาพและความเต็มใจใหบริการของ

พนักงาน  มีความกระตือรือรนในการทํางาน พนักงานมีความรูความชํานาญสามารถใหคํา แนะนํา

และตอบขอซักถามของผูใชบริการไดเปนอยางดี  และมีความพรอมตลอดเวลาในการใหบริการ 

นอกจากน้ีจากการศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป ขึ้นไป มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป  

เปนนักเรียน/นักศึกษา มีอายุการใชงานรถยนต  5 - 6 ป ใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการ

คอนสูง ดังนั้นผูใหบริการควรมีบริการเสริมหรือสิทธิพิเศษเฉพาะกลุมเพื่อสรางความแตกตาง

ใหกับกลุมคนดังกลาวขางตน 

  1.6  กลยุทธดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ เปนดานท่ีผูมาใชบริการใหความสําคัญ 

มากท่ีสุดอีกดานหน่ึง ทางผูดําเนินธุรกิจก็ควรจะตองใหความสําคัญมากในเรื่องของ สถานท่ี 

หองนํ้าสะอาด  พื้นที่จอดรถเพียงพอและเขาออกสะดวก  ความพรอมของสิ่งอํานวยความสะดวก  
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เครื่องมือ/อุปกรณท่ีใชมีความทันสมัยดูมีรสนิยมท่ีดี  เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาดและเปนระเบียบ

เรียบรอย  หองรอรับรถติดแอรเย็นสบาย นอกจากน้ีจากการศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป 

ขึ้นไป  มีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้นไป  มีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ มีอายุการใชงาน

รถยนต  5 - 6 ป  ใหความสําคัญกับคุณภาพของการบริการคอนสูง ดังน้ันผูใหบริการควรมีบริการ

เสริมหรือสิทธิพิเศษเฉพาะกลุมเพื่อสรางความแตกตางใหกับกลุมคนดังกลาวขางตน 

  1.7  กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ ซึ่งเปนดานท่ีผูมาใชบริการใหความสําคัญ 

มากท่ีสุดอีกดานหน่ึง ทางผูดําเนินธุรกิจก็ควรจะตองใหความสําคัญมากในเรื่องของดูแลเอาใจใส

ลูกคา  ความซื่อสัตยและยุติธรรม  การตอนรับของพนักงานมีอัธยาศัยไมตรี  ความรวดเร็วในการ

ใหบริการและใหบริการดวยความถูกตองแมนยํา  คุณภาพและมาตรฐานการใหบริการ นอกจากน้ี

จากการศึกษาพบวา ผูใชบริการท่ีมีอายุ 60 ป ข้ึนไป  ผูใชบริการท่ีมีรายไดตอเดือน 35,001 บาทขึ้น

ไป  ผูใชบริการท่ีมีอาชีพรับราชการ/พนง.รัฐวิสาหกิจ ผูใชบริการท่ีมีอายุการใชงานรถยนต 5 - 6  ป 

ใหความสําคัญกับกระบวนการใหบริการคอนสูง ดังน้ันผูใหบริการควรมีการใหความสําคัญหรือ

สิทธิพิเศษเพื่อสรางความแตกตางใหกับกลุมคนดังกลาวขางตน 
 

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 ผลการวิจัยปจจัยในการศึกษากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต 

ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา ผูวิจัยมีขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยตอไป ดังตอไปนี ้

  2.1 การศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาเฉพาะลูกคาท่ีใชบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา เทาน้ัน ซึ่งในการศึกษาครั้งตอไป ควรจะศึกษาลูกคาท่ีใช

บริการลางอัดฉีดรถยนต ในพื้นท่ีและอําเภออ่ืนๆ ในจังหวัดสงขลา รวมถึงควรศึกษาขอมูลดานผู

ใหบริการ  เพื่อใหไดขอมูลท่ีครอบคลุมและเปนแนวทางในการพัฒนาการใหบริการของธุรกิจ

บริการลางอัดฉีดรถยนต  ในจังหวัดสงขลาตอไป 

  2.2 ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเก่ียวกับดานความตองการของผูท่ีใชบริการ 

ตลอดจนความตองการที่อยากใหธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนตเพิ่มเติมการใหบริการ เพื่อจะนําผล

ท่ีไดมาใชปรับปรุงและพัฒนาใหดียิ่งขึ้น  

  2.3 ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาถึงแนวทางในการวางแผนหรือกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาด  เพื่อจะไดทราบถึงจุดออน จุดแข็งของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต เพื่อท่ีจะไดนําขอมูล

มาปรับปรุงแกไข เพื่อใหลูกคาหันมาใชบริการเพิ่มมากขึ้น 
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  สถานที่ทํางาน คณะวิทยาการจัดการ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา  

 

2. ผูชวยศาสตราจารย ดร.ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง ตําแหนง อาจารยประจําคณะวิทยาการจัดการ 
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ท่ี    บวล. 0114 / 2558                       วันท่ี  16 กุมภาพันธ 2558 
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เรียน ดร.แสนศักดิ์  ศิริพานิช 
 

 ดวย นางสาวอาทิตยา  กิรวาที รหัส 53G4001026 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ 

เรื่อง “กลยทุธทางการตลาดของธุรกิจบรกิารลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ ดังน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก 

 2. ดร.ชูตา  แกวละเอียด  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธรวม 
 

 ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา พิจารณาแลวเห็นวาทานเปนผูมีความรู

ความสามารถในเรื่องน้ีเปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบความสอดคลองคุณภาพ

เครื่องมือการวิจัย (IOC: Index of Congruence) ของนักศึกษาดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา หวังวาคงจะ

ไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 

 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ) 

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย  
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 โดยมีคณะกรรมการควบคมุวิทยานิพนธ ดังน้ี 

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก 

 2. ดร.ชูตา  แกวละเอียด  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธรวม 
 

 ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา พิจารณาแลวเห็นวาทานเปนผูมีความรู

ความสามารถในเรื่องน้ีเปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบความสอดคลองคุณภาพ

เครื่องมือการวิจัย (IOC: Index of Congruence) ของนักศึกษาดังกลาว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา หวังวาคงจะ

ไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 

 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ) 

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย  
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 บันทึกขอความ 
สวนราชการ   มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา บัณฑิตวิทยาลัย  โทร. 246 

ท่ี    บวล. 0114 / 2558                       วันท่ี  16 กุมภาพันธ 2558 

เรื่อง ขอความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
 

เรียน ผูชวยศาสตราจารย ดร.ประภาพร  ยางประยงค 
 

 ดวย นางสาวอาทิตยา  กิรวาที รหัส 53G4001026 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา ไดรับอนุมัติจากบัณฑิตวิทยาลัยใหดําเนินการทําวิทยานิพนธ 

เรื่อง “กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบรกิารลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา”  

 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ ดังนี ้

 1. ผศ.ดร.สุระพรรณ  จุลสุวรรณ  อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธหลัก 

 2. ดร.ชูตา  แกวละเอียด   อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธรวม 
 

  ในการน้ี บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา พิจารณาแลวเห็นวาทานเปนผูมีความรู

ความสามารถในเรื่องน้ีเปนอยางดี จึงใครขอความอนุเคราะหเปนผูเช่ียวชาญตรวจสอบความสอดคลองคุณภาพ

เครื่องมือการวจัิย (IOC: Index of Congruence) ของนักศึกษาดังกลาว 

  จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา หวังวาคง

จะไดรับความรวมมือจากทานดวยดี  และขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 

 

 

 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุระพรรณ  จุลสวุรรณ) 

 คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย  
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ภาคผนวก  ค 
สรุปดัชนีความสอดคลองของประเด็นคําถาม 
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คาความสอดคลองขององคประกอบในแบบสอบถาม 

เร่ือง   กลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนคร

หาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง  ผลการพิจารณาขอคําถามสําหรับการวิจัยแตละขอวามีความเหมาะสม  สอดคลอง

กับ ประเด็นคําถามหรือไม  โดยใชเกณฑการพิจารณา   

+1   เม่ือทานแนใจวาคําถามขอนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

  0   เม่ือทานไมแนใจวาคําถามนั้นสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีระบุไว 

-1   เม่ือทานแนใจวาคําถามน้ันไมสอดคลองกับวัตถุประสงคที่ระบุไว 

 

ผูเช่ียวชาญ  3  ทาน  ที่พิจารณาความสอดคลองประเด็นคําถาม  คือ 

ทานที่  1.  ผูชวยศาสตราจารย ดร.ประภาพร    ยางประยงค 

ทานที่  2.  ดร. ปองศักด์ิ     ทองเนื้อแข็ง 

ทานที่  3.  ดร. แสนศักด์ิ     ศิริพานิช 

 

ตอนที ่1 ขอมูลสวนบุคคล 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวฒุ ิ

∑R IOC สรุป 
ทานท่ี 1 ทานท่ี 2 ทานท่ี 3 

เพศ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อายุ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

สถานภาพสมรส 1 1 1 3 1.00 ใชได 

ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1.00 ใชได 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 1 1 1 3 1.00 ใชได 

อาชีพ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

 

 

 

 



145 
 

ตอนที่ 2   แบบสอบถามผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม

  การใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวฒุ ิ

∑R IOC สรุป 
ทานท่ี 1 ทานท่ี 2 ทานท่ี 3 

ทานใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมาก

ท่ีสุดในรอบ 6 เดือนท่ีผานมา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการ 

ลาง อัด ฉีด ในขอกอนหนานี ้

1 1 1 3 1.00 ใชได 

ทานไปใชบริการศูนยบริการ ลาง   อัด

ฉีด กับใคร 

1 0 1 3 0.67 ใชได 

 

ตอนที ่3  แบบสอบถามระดับความพึงพอใจที่มีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจศูนยบริการ

 ลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 

ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวฒุ ิ

∑R IOC สรุป 
ทานท่ี 1 ทานท่ี 2 ทานท่ี 3 

1. บริการ (Service) 

1.1  ลางสี 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.2  ดูดฝุน 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.3  เปาฝุนท่ีพรม/ลางแผนยางรอง

 พื้น 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.4  ลางอัดฉีดชวงลาง 1 1 1 3 1.00 ใชได 

1.5  ลางหองเครื่อง 1 1 1 3 1.00 ใชได 

2. ราคา (Price) 

2.1  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

 ผลิตภณัฑท่ีใชในการใหบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.2  ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบ

  กับการใหบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

2.3  ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ

 กับสถานบริการใกลเคียง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวฒุ ิ

∑R IOC สรุป 
ทานท่ี 1 ทานท่ี 2 ทานท่ี 3 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

3.1  การคมนาคมสะดวก 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.2  บริเวณท่ีกวาง 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.3  โลงไมอึดอัดและสะอาด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.4  ท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและ

 พอเพียง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

3.5  มีหองพักผูใชบริการระหวาง

 รอรับรถ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1  การใหเครดิตสามารถชําระได

  โดยบัตรเครดิต 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.2  การลดราคาในบางชวงเวลา

 ของวันหรือในบางโอกาส 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.3  บัตรสะสมแตมเพื่อแลก

  บริการลางสี - ดูดฝุนฟร ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.4  มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับ

 ผูใชบริการลางสีดูดฝุนและ

 ลางอัดฉีดชวงลาง 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

4.5  มีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับ

 ผูใชบริการทุกประเภท 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5. พนักงานผูใหบริการ (People) 

5.1  ความสุภาพและความเต็มใจ

 ใหบริการของพนกังาน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.2  ความสะอาดของพนักงาน 1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.3  มีความกระตือรือรนในการ

  ทํางาน 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.4  มีความพรอมตลอดเวลาใน

  การใหบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

5.5  ความม่ันใจหลังรับบริการ 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ประเด็นคําถาม 
ผูทรงคุณวฒุ ิ

∑R IOC สรุป 
ทานท่ี 1 ทานท่ี 2 ทานท่ี 3 

5.6  พ นั ก ง า น มี ค ว า ม รู ค ว า ม

 ชํานาญสามารถใหคํา แนะนํา

 แ ล ะ ต อ บ ข อ ซั ก ถ า ม ข อ ง

 ผูใชบริการ ไดเปนอยางด ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6. สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

6.1  ความพรอมของส่ิงอํานวย

  ความสะดวก 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.2  เคร่ืองมือ/อุปกรณดูสะอาด

 และเปนระเบียบเรียบรอย 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.3  เคร่ืองมือ/อุปกรณท่ีใชมีความ

 ทันสมัยดูมีรสนิยมท่ีด ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.4  สถานท่ีหองน้ําสะอาด 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.5  พ้ืนท่ีจอดรถเพียงพอและเขา

  ออกสะดวก 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.6  หองรอรับรถติดแอรเย็นสบาย 1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.7  มีน้ําดื่ม ,ชา ,กาแฟใหบริการ

  ฟรี 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

6.8  มีมุมอานหนังสือ/นิตยสาร

 คอมพิวเตอร หรือโทรทัศน

 ชวงรอรับรถ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7. กระบวนการใหบริการ (Process) 

7.1  คุณภาพและมาตรฐานการ

ใหบริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.2  ความรวดเร็วในการใหบริการ 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.3  ใหบริการดวยความถูกตอง

แมนยํา 

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.4  การตอนรับของพนักงานมี

อัธยาศัยไมตร ี

1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.5  ความซ่ือสัตยและยุติธรรม 1 1 1 3 1.00 ใชได 

7.6  ดูแลเอาใจใสลูกคา 1 1 1 3 1.00 ใชได 
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ภาคผนวก ง 
แบบสอบถาม 



149 
 

แบบสอบถาม 

เร่ืองกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการลางอัดฉีดรถยนต  

 ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 
 

  

 แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อเปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมวิจัยขอมูล เพื่อใช

ประกอบการศึกษา หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย

ราชภัฏสงขลา ดังนั้นจึงใครขอความกรุณาจากทานตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง และ

ขอขอบคุณในความรวมมือตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง  : กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชองวาง  หนาคําตอบท่ีทานเห็นวาถูกตองตรง 

  กับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดเพียง 1 คําตอบ 

 

แบบสอบถามมีทั้งหมด 3  ตอน 

 ตอนท่ี 1  แบบสอบถามผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามขอมูล

ท่ัวไป เชน  เพศ, อายุ ,สถานภาพ ,ระดับการศึกษา ,รายได  เปนตน 

 ตอนท่ี 2  แบบสอบถามผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามเก่ียวกับ

พฤติกรรมการใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 ตอนท่ี 3  แบบสอบถามผูท่ีมาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามเก่ียวกับ 

ระดับความพึงพอใจท่ีมีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจศูนยบริการลาง อัด ฉีด รถยนต ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
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ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง: กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความจริงของตัวทาน 

1)    เพศ   

   ชาย   หญิง 

2) อายุ                  

   ตํ่ากวาหรือเทากับ 18 ป  19 – 35 ป 

   35 – 60 ป  60 ป  ขึ้นไป          

3) สถานภาพ 

   โสด   สมรส   

   สมรส/แยกกันอยู   หมาย / หยาราง  

4) ระดับการศึกษา 

  ตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรี 

  ปริญญาตรีโท  ปริญญาเอก 

5) รายไดเฉล่ียตอเดือน 

    ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   15,001 – 20,000 บาท 

   20,001 – 25,000 บาท   25,001 – 30,000 บาท 

   30,001 – 35,000 บาท   35,001 บาทขึ้นไป 

6) อาชีพ 

   นักเรียน / นักศึกษา   พนักงานบริษัทเอกชน 

   ประกอบธุรกิจสวนตัว   รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  วางงาน / ยังไมไดทํางาน     อ่ืน ๆ ............................................. 

7) อายุการใชงานรถยนต 

   0 – 2   ป   3 - 4   ป 

   5 - 6   ป   7 - 8   ป 

   9    ปขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม

การใชศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  จังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง: กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดเพียง 1 คําตอบ 
 

1) ทานใชบริการ ลาง อัด ฉีด แบบใดมากที่สุดในรอบ 6  เดือนท่ีผานมา 

   ศูนยบริการลาง อัด ฉีด แบบครบวงจร   บริเวณหางสรรพสินคา 

   บริเวณปมนํ้ามัน   รานบริการ ลาง อัด ฉีด ท่ัวไป 

2) เหตุผลท่ีเลือกไปรานหรือศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด ในขอกอนหนาน้ี 

   ใกลบาน   ราคาถูก 

   มีการจัดโปรโมช่ันลดราคาบอย   มีบริการดานอ่ืน ๆ ครบ 

   ความทันสมัยและความหลากหลายของสินคา 

3) ทานไปใชบริการศูนยบริการ ลาง อัด ฉีด กับใคร 

   คนเดียว   เพื่อน 

    แฟน   ครอบครัว / ญาติ 
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ตอนที ่ 3 แบบสอบถามผูที่มาใชบริการธุรกิจบริการลางอัดฉีด เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับ

ความพึงพอใจที่มีผลตอกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจศูนยบริการลางอัดฉีดรถยนต ใน

เขตเทศบาลนครหาดใหญ จังหวัดสงขลา 

 

คําช้ีแจง: กรุณาทําเครื่องหมายลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียง 1 คําตอบ 

5 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

4  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมาก 

3 หมายถึง  ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอย 

1  หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

 

ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. บริการ (Service)  

1.1 ลางสี      

1.2 ดูดฝุน      

1.3 เปาฝุนท่ีพรม/ลางแผนยางรองพืน้      

1.4 ลางอัดฉีดชวงลาง      

1.5 ลางหองเครื่อง      

2. ราคา (Price)  

2.1 ราคาเหมาะสมกับคณุภาพของผลิตภณัฑท่ีใชในการใหบรกิาร      

2.2 ราคายุติธรรมเม่ือเปรียบเทียบกับการใหบริการ      

2.3 ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับสถานบริการใกลเคียง      

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

3.1 การคมนาคมสะดวก      

3.2 บริเวณท่ีกวาง      

3.3 โลงไมอึดอัดและสะอาด      

3.4 ท่ีจอดรถสะดวกปลอดภัยและพอเพียง      

3.5 มีหองพักผูใชบริการระหวางรอรับรถ      

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

4.1 การใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต      

4.2 การลดราคาในบางชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาส      
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ความพึงพอใจของผูใชบริการลางอัดฉีดรถยนต 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

4.3 บัตรสะสมแตมเพื่อแลกบริการลางสี-ดูดฝุนฟร ี      

4.4 มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับผูใชบริการลางสีดูดฝุนและ

ลางอัดฉีดชวงลาง 

     

4.5 มีบริการเช็คลมยางฟรีสําหรับผูใชบริการทุกประเภท      

5. พนักงานผูใหบริการ (People)  

5.1 ความสุภาพและความเต็มใจใหบริการของพนกังาน      

5.2 ความสะอาดของพนักงาน      

5.3 มีความกระตือรือรนในการทํางาน      

5.4 มีความพรอมตลอดเวลาในการใหบริการ      

5.5 ความม่ันใจหลังรับบริการ      

5.6 พนักงานมคีวามรูความชํานาญสามารถใหคํา แนะนําและ

ตอบขอซักถามของผูใชบริการไดเปนอยางดี 

     

6. สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

6.1 ความพรอมของส่ิงอํานวยความสะดวก      

6.2 เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย      

6.3 เครื่องมือ/อุปกรณท่ีใชมีความทันสมัยดูมีรสนิยมท่ีดี      

6.4 สถานท่ี หองน้ําสะอาด      

6.5 พื้นท่ีจอดรถเพียงพอและเขาออกสะดวก      

6.6 หองรอรับรถติดแอรเย็นสบาย      

6.7 มีน้ําดื่ม ,ชา ,กาแฟ ใหบริการฟรี      

6.8 มีมุมอานหนังสือ/นิตยสารคอมพิวเตอร หรือโทรทัศนชวง

รอรับรถ 

     

7. กระบวนการใหบริการ (Process)  

7.1 คุณภาพและมาตรฐานการใหบริการ      

7.2 ความรวดเร็วในการใหบริการ      

7.3 ใหบริการดวยความถูกตองแมนยํา      

7.4 การตอนรับของพนักงานมีอัธยาศัยไมตรี      

7.5 ความซื่อสัตยและยุติธรรม      

7.6 ดูแลเอาใจใสลูกคา      
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ขอเสนอแนะอื่น ๆ  เกี่ยวกับการใชบริการธุรกิจลางอัดฉีดรถยนต  ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ  

จังหวัดสงขลาที่ทานคิดวาอยากใหมีอะไรเพิ่มเติม 

 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

***ขอขอบคุณทุกทานท่ีกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ภาคผนวก จ 
การหาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
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Reliability ดานการบริการ (Services) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.762 5 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ลางสี 4.45 1.003 30 

ดูดฝุน 4.60 .590 30 

เปาฝุนที่พรม/ลางแผนยาง

รองพื้น 

4.60 .591 30 

ลางอัดฉีดชวงลาง 4.33 .595 30 

ลางหองเครื่อง 4.23 .603 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

ลางสี 17.77 3.461 .181 .788 

ดูดฝุน 17.62 3.608 .530 .767 

เปาฝุนที่พรม/ลางแผนยาง

รองพื้น 

17.63 3.550 .559 .755 

ลางอัดฉีดชวงลาง 17.89 3.808 .423 .709 

ลางหองเครื่อง 17.99 3.427 .607 .732 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

22.23 5.144 2.268 5 
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Reliability ดานราคา (Price) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.765 3 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ราคาเหมาสมกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑที่ใชในการ

ใหบริการ 

4.51 .599 30 

ราคายุติธรรมเม่ือ

เปรียบเทียบกับการ

ใหบริการ 

4.32 .570 30 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกับสถานบริการ

ใกลเคียง 

4.19 .515 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

ราคาเหมาสมกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑที่ใชในการ

ใหบริการ 

8.51 .987 .302 .803 

ราคายุติธรรมเม่ือ

เปรียบเทียบกับการ

ใหบริการ 

8.70 .814 .550 .766 

ราคาเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกับสถานบริการ

ใกลเคียง 

8.83 .854 .615 .797 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

13.02 1.705 1.306 3 
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Reliability ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place/Distribution channel) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.737 5 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

การคมนาคมสะดวก 4.47 .599 30 

บริเวณที่กวาง 4.23 .577 30 

โลงไมอึดอัดและสะอาด 4.34 .586 30 

ที่จอดรถสะดวกปลอดภัย

และพอเพียง 

4.53 .599 30 

มีหองพักใหผูใชบริการ

ระหวางรอรับรถ 

4.25 .586 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

การคมนาคมสะดวก 17.35 3.103 -.196 .741 

บริเวณที่กวาง 17.59 2.007 .432 .701 

โลงไมอึดอัดและสะอาด 17.48 1.753 .613 .773 

ที่จอดรถสะดวกปลอดภัย

และพอเพียง 

17.29 1.774 .574 .797 

มีหองพักใหผูใชบริการ

ระหวางรอรับรถ 

17.57 2.241 .263 .704 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

21.82 3.047 1.746 5 
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Reliability ดานการสงเสริมการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion&IMC) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.739 5 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

การใหเครดิตสามารถชําระไดโดยบัตรเครดิต 3.39 .646 30 

การลดราคาในชวงเวลาของวันหรือในบางโอกาส 4.02 .404 30 

บัตรสะสมแตมเพื่อแลกบริการลางสี-ดูดฝุนฟรี 4.01 .811 30 

มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับผูใชบริการลางสีดูดฝุน

และลางอัดฉีดชวงลาง 

3.87 .573 30 

มีบริการเช็คลมยางฟรี สําหรับผูใชบริการทุกประเภท 4.17 .500 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

การใหเครดิตสามารถชําระได

โดยบัตรเครดิต 

16.08 2.919 .500 .694 

การลดราคาในชวงเวลาของ

วันหรือในบางโอกาส 

15.45 3.481 .530 .700 

บัตรสะสมแตมเพื่อแลก

บริการลางส-ีดูดฝุนฟรี 

15.46 2.327 .589 .670 

มีบริการเคลือบสีฟรีสําหรับ

ผูใชบริการลางสีดูดฝุนและ

ลางอัดฉีดชวงลาง 

15.60 2.982 .572 .668 

มีบริการเช็คลมยางฟรี 

สําหรับผูใชบริการทุก

ประเภท 

15.30 3.431 .410 .725 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

19.47 4.441 2.107 5 
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Reliability ดานบุคลากร (People) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.862 6 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ความสุภาพและความเต็มใจของพนักงาน

ใหบริการ 

4.53 .599 30 

ความสะอาดของพนักงาน 4.22 .530 30 

มีความกระตือรือรนในการทํางาน 4.49 .600 30 

มีความพรอมตลอดเวลาในการใหบริการ 4.29 .562 30 

ความม่ันใจหลังรับบริการ 4.50 .600 30 

พนักงานมีความรูความชํานาญสามารถให

คําแนะนําและตอบขอซักถามของผู

ใหบริการไดเปนอยางดี 

4.22 .527 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

ความสุภาพและความเต็มใจ

ของพนักงานใหบริการ 

21.72 4.819 .670 .837 

ความสะอาดของพนักงาน 22.02 4.764 .819 .811 

มีความกระตือรือรนในการ

ทํางาน 

21.75 4.627 .757 .820 

มีความพรอมตลอดเวลาใน

การใหบริการ 

21.95 4.747 .766 .819 

ความม่ันใจหลังรับบริการ 21.75 5.428 .412 .883 

พนักงานมีความรูความ

ชํานาญสามารถให

คําแนะนําและตอบขอ

ซักถามของผูใหบริการได

เปนอยางดี 

22.03 5.322 .550 .857 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

26.24 6.938 2.634 6 
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Reliability ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.901 8 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ความพรอมของสิ่งอํานวยความสะดวก 4.40 .590 30 

เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย 4.27 .577 30 

เครื่องมือ/อุปกรณที่ใชมีความทันสมัยดูมีรสนิยมดี 4.28 .582 30 

สถานที่ หองนํ้าสะอาด 4.70 .576 30 

พื้นที่จอดรถเพียงพอและเขาออกสะดวก 4.40 .617 30 

หองรอรับรถติดแอรเย็นสบาย 4.19 .618 30 

มีนํ้าด่ืม / ชา / กาแฟ ใหบริการฟร ี 3.98 .668 30 

มีมุมอานหนังสือ/นิตยสารคอมพิวเตอร หรือ 

โทรทัศนชวงรอรับรถ 

4.00 .675 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

ความพรอมของสิ่งอํานวย

ความสะดวก 

29.83 10.917 .763 .882 

เครื่องมือ/อุปกรณดูสะอาด

และเปนระเบียบเรียบรอย 

29.96 10.891 .793 .879 

เครื่องมือ/อุปกรณที่ใชมี

ความทันสมัยดูมีรสนิยมดี 

29.94 10.875 .788 .880 

สถานที่ หองนํ้าสะอาด 29.52 11.745 .548 .900 

พื้นที่จอดรถเพียงพอและเขา

ออกสะดวก 

29.82 10.574 .819 .876 

หองรอรับรถติดแอรเย็น

สบาย 

30.03 10.665 .791 .879 

มีนํ้าด่ืม / ชา / กาแฟ 

ใหบริการฟรี 

30.25 11.414 .527 .904 

มีมุมอานหนังสือ/นิตยสาร

คอมพิวเตอร หรือ โทรทัศน

ชวงรอรับรถ 

30.23 11.379 .529 .904 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

34.23 14.241 3.774 8 
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Reliability ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.871 6 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

คุณภาพและมาตรฐานในการใหบริการ 4.14 .736 30 

ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.44 .596 30 

ใหบริการดวยความถูกตองแมนยํา 4.44 .596 30 

การตอนรับของพนักงานมีอัธยาศัยไมตรี 4.65 .579 30 

ความซื่อสัตยและยุติธรรม 4.68 .570 30 

ดูแลเอาใจใสลูกคา 4.80 .521 30 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

คุณภาพและมาตรฐานใน

การใหบริการ 

23.01 5.712 .489 .890 

ความรวดเร็วในการ

ใหบริการ 

22.72 5.651 .694 .845 

ใหบริการดวยความถูกตอง

แมนยํา 

22.72 5.511 .752 .835 

การตอนรับของพนักงานมี

อัธยาศัยไมตรี 

22.50 5.527 .774 .832 

ความซื่อสัตยและยุติธรรม 22.47 5.626 .747 .837 

ดูแลเอาใจใสลูกคา 22.36 6.047 .645 .854 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

27.15 7.972 2.824 6 
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ประวตัิผูวิจยั 

 

ช่ือ – สกุล                นางสาวอาทิตยา  กิรวาท ี
 

วัน เดือน ปเกิด 8  มกราคม  2531 
 

สถานที่เกิด จังหวัดสุราษฎรธานี 
 

สถานที่อยูปจจุบัน   74 หมูท่ี 5 ตําบลยานยาว อําเภอคีรีรัฐนิคม  

 จังหวัดสุราษฎรธานี  84180 
 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบัน ธุรการ 
 

สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท ทองพันการชาง จํากัด 
 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2553    บริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ (วิชาเอกการตลาด) 

  มหาวิทยาลัยทักษิณ สงขลา 

 พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
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