
 

การเลอืกใช้บริการลสิซ่ิงรถจกัรยานยนต์ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
SELECTION OF MOTORCYCLE LEASING IN MUEANG DISTRICT, 

CHIANG RAI PROVINCE  

 
จตุรงค์ เลอวงศ์รัตน์ 

 
บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 
สาขาวชิาบริหารธุรกจิ 

 
ส านักวชิาการจัดการ 

มหาวทิยาลยัแม่ฟ้าหลวง 
2555 

©ลขิสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง 



nr:rdonl#u?nr:6afi .r:offn:uruuue{'lutterrirmotfior ffwriqtfi us:ru

SELECTION OF MOTORCYCLE LEASING IN MUEANGDISTRICT,

CHIANG RAI PROVINCE

'! 
4v 

'!0flT{n too?{fl59rll

4 S a 
-r 

ct r 4 4a
n1:fl fl gt t9tgoct:vl{tuucr?ufi 1{{1ro{nt:fl nHt

vla

nrilfl afl ggnrJ:€uq,|1J:?n:q:noil?rlutucvrel

flrlJ'l?T'tut?n:q5Ro

d-riln?T1R'l:onnl:
r l l

tJ?t't?ltu totJlt T'| t1{6?il

2555

o6c,?nGrorilfi r?nsrdnraifl rnars



A 6f9A a a aJ dq o a v ar 4

ntStaon l,[,il:nttod.f lt:oont gluult9l lltt1,9'loltR0ltfo{ o{?lz9ltsgn: lg

SELECTION OF MOTORCYCLE LEASING IN MTJEANG DISTRICT,

CHIANG RAI PROVINCE

4 Ja ?
0q5.:n [a0?{fl:9lu

lJtvtlun:: fl1:

010 1 : ull1_15 flU 1

(er:. drvtgr uoqq?t5flt)

Sh."
i{rironraor:ror:ti o:. uasfruvrf riunvqor:;

..... ......... ... .fl: 5 lJ n 1:

nr:dnurloa6a:vdld;rnr:fi nr:urouflfi blrilrfl uriru uo.rto{nt:finur

nl a fr gcr: u t 6u 6u 1u: fi 1: q: fl 011t411t fll cll sl

dl11?S1lJ: 1rq:no

2555

fl vn:5 n1:doljnltf,fl!1 tfiuod:g

^J(o: .1lurn1 [  u:q :sdl l t  )

/2-'---

oafl dmn10{ufi 1?mulauutJlllfi a?{



finfin::ruil:vnrq

nr:dnsrIouda:voriufi ta5oarLr;:aiar'lddaun:rrLnE ruavnxr oqtn:rv#clo.i

oror:rier:. dvvtgr aonqr::ru oror:dfirlfnsrnr:frnurlou6a:v fi ' ldrduaocnarrfiol#

riruusdr l#ririlfnsr n:?odorl trfi'lc.J{oilnili'or oi-ts t ttas6'ofir-r nrrrLn^lNrh aaonou

oror:d4nvirulunfinqor:riti:q:n^o:Lfirriar"n^Fr fildrLolnrrrufuavilqn-rftrruan:rru6n

oudrJr:6rro'l$uvqrJa::n {r^o'ofdnwrud.ruovfl:11Jto1J1\:vqtuoror:drlnvirudrunll
I  ue AA9

tnl:v{oul{q{ [? fll llufi?u

florouEru oror:d o:. ilunsrr rfiu:q:.'|:vfinG'rJ:vt run:: nr:dounr:dnurlqoda:v

uaroror:tl {riaugraq:ror:ti .o:. uarfruvrf n-unvr1fl: r}::ufl1:rfounr:finsrlqu6a:s fi'ld

rfr ucavr'rar b{druusrirunvl#rirrl?nsr ounr:dnvrlou6a:vqfilddrrf o

qarrirrraril:vluvrfdurfi oornnr:fi nurlqu6a: gqfud,Safronuuuuqtusrrnau6

d,no'ro#0il.ul#udrlnnr! rrnvn:ounfr {drlflnlrLfn natr.rot{u rflorLrf rrJqnfl.rfilfi6lr:t

ourirl#ffi0'oarur:ororvuvq a::nriorlt,o,torilrrarnarrdrrEolunr:dnur'ldflttrfinrqvi.i

{rir?f,uNil'jr nr:finstIou6a:vqfild0vrflurrulrrsNuilfirflurJ:vluvririolSu'n{

rJ:vnorq:fioursdrufia6l:o6'n:uruuuei fitvrir{o4nlilrf luuurvrr1unr:fietur rras

rJflr.lq.rnr:lr?rinr:cJosnul#n:qfiunarrdornr:to.rnrLilnn unvrfi l i l :sfimtnrnlu

nr:drru^uq:fioldhilrHrioo drnrnfidofionaroil:vnt:10 ffit'atoriorufrdrernrtil16illo

4 Ju d

00:{n tao?'lfl:9lu

(3)



 

  (4) 

ชื่อเร่ืองวิทยานิพนธ  การศึกษาในอาสาสมัครเร่ืองการใชครีมสารสกัดเมล็ดลําไยเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิผลของยาไฮโดรควิโนนครีมในการรักษาฝา 

ชื่อผูเขียน   จิรา  ถาวรประดิษฐ 

หลักสูตร  วิทยาศาสตรมหาบัณฑติ (ตจวิทยา) 

อาจารยท่ีปรึกษา  อาจารย ศิริวรรณ  กูรมะสุวรรณ 
 รองศาสตราจารย ดร. พรรณวิภา  กฤษฎาพงษ 

บทคัดยอ 

 ฝาเปนโรคผิวหนังที่พบบอยแตยังมีขอจํากัดในการรักษา เนื่องจากยาไฮโดรควิโนนครีมซึ่ง
เปนยามาตรฐานมีผลขางเคียงที่อันตราย ดังนั้นจึงมีการศึกษาเพิ่มเติมพบวาสารสกัดเมล็ดลําไยเปน
สารสกัดจากธรรมชาติที่มีความสามารถในการยับยั้งเอนไซมไทโรซิเนสและเปนสารตานอนุมูล
อิสระ  

 วัตถุประสงค: เพื่อศึกษาการใชครีมสารสกัดเมล็ดลําไยเพื่อเพิ่มประสิทธิผลของยาไฮโดรควิ
โนนครีมในการรักษาฝา 

วิธีการศึกษา: ทําการศึกษาทางคลินิกในผูปวยที่ไดรับการวินิจฉัยวาเปนฝาชนิดตื้นหรือ
ชนิดผสมจํานวน 30 ราย โดยเวลาเชาใบหนาดานหนึ่งไดครีมสารสกัดเมล็ดลําไย สวนอีกดานเปน
ครีมพื้น  ทาบริเวณฝา กอนนอนทายาไฮโดรควิโนนครีม2%บริเวณฝาทั้งสองดาน สัปดาหที่ 4, 8
และ 12 มีการประเมินผลโดยวัดความเขมของฝาดวยเครื่อง Mexameter MX 18 และความรุนแรง
โดยคาMASI score นอกจากนี้มีการประเมินผลขางเคียงและความพึงพอใจโดยรวม 

ผลการศึกษา: ผูปวยจํานวน 30 ราย ทั้งใบหนาดานที่ทาครีมสารสกัดเมล็ดลําไยและใบหนาที่
ทาครีมพื้น มีผลใหคาความเขมและความรุนแรงของฝาลดลงตั้งแตสัปดาหที่ 4 หลังทายา (p-value<0.001) 
ทั้งยังคอย ๆ ลดลงอยางตอเนื่องตลอดระยะเวลา 12 สัปดาห ใบหนาที่ทาครีมสารสกัดเมล็ดลําไย
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สามารถลดคาระดับความเขมและความรุนแรงของฝามากกวาครีมพื้นที่สัปดาหที่ 12 ไดอยางมีนัยสําคัญ 
(p-value<0.001) ความพึงพอใจโดยรวมในการรักษาของใบหนาที่ทาครีมสารสกัดเมล็ดลําไยมี
มากกวาใบหนาที่ทาครีมพื้นอยางมีนัยสําคัญ (p-value=0.002) พบผลขางเคียงในทั้งสองกลุมคือ 
แดงและเปนขุยเล็กนอย 

สรุปผล: การรักษาฝาโดยครีมสารสกัดเมล็ดลําไยรวมกับยาไฮโดรควิโนนครีม 2% มี
ประสิทธิผลในการรักษาฝามากกวาการใชครีมพื้นรวมกับยาไฮโดรควิโนนครีม 2% ที่ 12 สัปดาห
อยางมีนัยสําคัญ ผลขางเคียงจากการรักษาพบเพียงอาการแดงและเปนขุยเล็กนอย 

คําสําคัญ:  ครีมสารสกัดเมล็ดลําไย/ รักษาฝา/ ยาไฮโดรควิโนนครีม 
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Thesis Title  The study of Longan seed extract cream to optimize 
hydroquinone cream efficacy in melasma treatment    

Auther   Jira  Thawornpradit 

Degree  Master of Science (Dermatology) 

Supervisory Committee  Lecturer Siriwan  Kooramasuwan  
 Assoc. Prof. Dr. Panvipa  Krisadaphong 

ABSTRACT 

Melasma is a common problem which the gold standard topical medicine claimed 
effective for the treatment still have limitation. Because of side effect of Hydroquinine, Longan 
seed extract is the good one which have quality to inhibit tyrosinase enzyme and anti-oxidant. 

Objective: To study of Longan seed extract cream to optimize hydroquinone cream 
efficacy in melasma treatment  

Materials and Methods: We carried a double blind Randomized Placebo controlled 
clinical trial in 30 epidermal or mixed melasma patience. Longan seed extract in the morning and 
2% hydroquinone in bedtime was applied on one side, whereas another side was applied with 
creambase in morning and 2% hydroquinone in bedtime. Follow up at 4, 8, 12 week was done by 
measuring Mean Melanin Index from Mexameter MX 18 and we evaluated scoring system for 
Melasma Area and Severity Index(MASI score); Darkness, Homogeneity and Area. 

Results:  Both sides of Longan seed extract and Creambase significantly reduced Mean 
Melanin Index and MASI score (P<0.001) by 4 week after treatment and continued reduction until week 
12. Longan seed extract in morning and 2% Hydroquinone cream in bedtime significantly reduced 
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Mean Melanin index and MASI score more than Creambase in morning and 2%HQ in bedtime at 
week 12(p<0.001). None of the subjects reported serious side effects in this study. We found only 
mild erythema and mild scaling in these two groups. 

Conclusion: Longan seed extract cream can optimize hydroquinone cream efficacy in 
melasma treatment when use them together about 12 week. But side effect was no difference 
between these two groups. 

Keywords: Longan seed extract cream / Melasma treatment / Hydroquinone cream  
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บริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตจ์ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
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สารบัญภาพ 

ภาพ หน้า 

1.1 กรอบแนวคิด 5 
2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมผูซ้ื้อ 10 

 



  

 
บทที่ 1 

บทนํา 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ฝามีลักษณะเปนผ่ืนสีน้ําตาลจาง ๆ ถึงสีน้ําตาลเขมในบริเวณที่ถูกแสงแดด โดยมักจะเกิด
บริเวณแกม หนาผาก ริมฝปากบน จมูกและ คาง โรคนี้มักพบในผูหญิงบอยกวา พบไดในผูชาย
ประมาณ 10% แตลักษณะทางคลินิกและพยาธิวิทยาเหมือนผูหญิง (Grimes, 1988) ฝาพบไดในทุก
เชื้อชาติแตมีอุบัติการณในคนสีผิวเขม (Fitzpatrick skin phototype IV ถึง VI) และอาศัยอยูใน
บริเวณที่มีแสงยูวีสูงมากกวา ปจจุบันยังไมทราบสาเหตุของการเกิดที่แนชัด แตมีปจจัยที่มีสวน
สงเสริมใหเกิดคือ แสงแดด ซ่ึงเชื่อวาเปนปจจัยที่สําคัญที่สุด พันธุกรรม ฮอรโมนเชน รับประทาน
ยาคุมกําเนิดหรือตั้งครรภ ยาสําหรับรักษาโรคชัก เครื่องสําอางโรคความผิดปกติของตอมไรทอบาง
อยางเชน โรคไทรอยด ภาวะโภชนาการ โดยเชื่อวาปจจัยเหลานี้ มีผลกระตุนการทํางานของเซลล
สรางเม็ดสีและทําใหเกิดฝาตามมา ฝาแบงได 4ประเภท ตามความลึกของเม็ดสีที่อยูในชั้นผิวหนัง
โดยการตรวจ wood’s light ดังนี้ ฝาตื้น (epidermal melasma) ฝาลึก (dermal melasma) ฝาผสม 
(mixed melasma) ฝาที่ไมสามารถประเมินได (indeterminate melasma) 

การผลิตเม็ดสีเมลานินเปนปจจัยหลักในการกําหนดสีผิวของมนุษย รวมถึงความผิดปกติ
ของสีผิว โดยกระบวนการสังเคราะหเม็ดสีเมลานิน จะมีเอมไซมไทโรซิเนส เปนเอมไซมหลักและ
เปนตัวเรงปฏิกิริยาตั้งตนของกระบวนการสังเคราะห ดังนั้นสวนประกอบหลักในเครื่องสําอางหรือ
ยาที่ใชในการรักษาฝา จึงมักมีสารที่ออกฤทธิ์ยับยั้งเอมไซมไทโรซิเนสเปนสวนประกอบหลัก 

ในปจจุบันยังไมมีการรักษาที่เฉพาะเจาะจงและมีประสิทธิภาพท่ีรักษาโรคนี้ใหหายได ยาที่
จัดเปนมาตรฐานใบปจจุบันคือไฮโดรควิโนนโดยเฉพาะอยางยิ่งในฝาชั้นตื้นซึ่งออกฤทธิ์ยับยั้งการ
ทํางานของเอนไซมไทโรซิเนส ผลขางเคียงในการใชยาขึ้นกับความเขมขนและระยะเวลา ถาใชยา
ในความเขมขนที่สูงจะระคายผิวหนังและอาจเกิดดางขาวบริเวณที่ทาได อีกทั้งถาหยุดยากระทันหัน 
ผิวอาจจะดําคล้ําขึ้นมาได ซ่ึงเหลานี้ลวนแตเปนปญหาที่พบไดบอยจากการทายาไฮโดรควิโนน จึงมี
ความพยายามหลีกเลี่ยงปญหาดังกลาว โดยการนําสารสกัดจากผลิตภัณฑธรรมชาติที่พบวามีสารที่
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สามารถออกฤทธิ์ยับยั้งเอมไซมไทโรซิเนสไดเชนเดียวกัน และมีผลขางเคียงนอย มาเปนทางเลือก
อีกทางในการรักษาฝาในปจจุบัน 

ลําไยเปนผลไมสําคัญของไทยและบริโภคอยางแพรหลาย มีการศึกษาสารสกัดจากเมล็ดลําไย 
พบวามีสารกลุมโพลีฟนอลิคคือ Gallic acid, Corilagin และ Ellagic acid โดยจากการทบทวนวรรณกรรม
พบวางานวิจัยมากมายที่บงบอกวา เปนสารที่ตอตานอนุมูลอิสระที่ดีและยังสามารถยับยั้งเอนไซมไทโร
ซิเนส ลดเม็ดสีเมลานินและทําใหผิวสีขาวขึ้นไดอยางมีประสิทธิภาพ ในปจจุบันทางดานเวชศาสตร
เครื่องสําอางไดมีการนําสารนี้มาใชเปนสารที่ทําใหผิวขาวขึ้น แตยังไมมีการศึกษาประสิทธิผลของสาร
นี้  ในแงของการรักษาฝาอยางชัดเจน ดังนั้นแลวผูวิจัยจึงตองการใชสารสกัดจากเมล็ดลําไยรวมกับยา
ไฮโดรควิโนนครีมความเขมขน 2% วาจะทําใหการรักษาฝามีประสิทธิภาพและความปลอดภัยมากกวา
การรักษามาตรฐานโดยการใชยาไฮโดรควิโนนอยางเดียว โดยหวังวาขอมูลที่ไดจะเปนประโยชนและ
เปนอีกทางเลือกหนึ่งในการรักษาฝาในปจจุบัน ที่มีประสิทธิภาพและความปลอดภัยสูง อีกทั้งวัตถุดิบ
ยังสามารถหาไดในประเทศไทย จึงเปนการชวยลดตนทุนในการนําเขาและชวยสงเสริมเศรษฐกิจของ
ประเทศอีกดวย 

1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพื่อศึกษาการใชครีมสารสกัดเมล็ดลําไยเพื่อเพิ่มประสิทธิผลของยาไฮโดรควิโนนครีมใน    
การรักษาฝา 

1.3  สมมติฐานของการวิจัย 

การใชสารสกัดเมล็ดลําไยรวมกับยาไฮโดรควิโนนครีม 2% มีประสิทธิภาพในการรักษาฝา
ดีกวา ยาไฮโดรควิโนนครีม 2%อยางเดียว    
 

1.4  กรอบแนวความคิดของโครงการวิจัย  

ขบวนการสรางเมลานินที่มากผิดปกติเปนปจจัยสําคัญหลักในการเกิดฝา ซ่ึงขบวนการสราง
เม็ดสี หรือเมลานินดังกลาว มีเอนไซมไทโรซิเนสเปนตัวหลักในการเกิดปฏิกริยา สารสกัดจากเมล็ด
ลําไย  มีสวนประกอบหลักที่สําคัญคือ Gallic acid, Ellagic acid และ Corilagrin ซ่ึงสารชนิดนี้มีฤทธิ์
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ในการยับยั้งการทํางานของเอนไซมไทโรซิเนส และสามารถยับยั้งการเกิดL-DOPA oxidation ซ่ึง
เปนหนึ่งในขั้นตอนสําคัญของขบวนการสรางเม็ดสีดังกลาว ดังนั้น การใชครีมสารสกัดจากเมล็ด
ลําไย นี้นาจะ สามารถยับยั้งการสรางเม็ดสี และทําใหฝาจางลงได  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคดิของโครงการวิจัย 

 
1.5  นิยามศพัทเฉพาะ 

 1.5.1 Longan seed extract หมายถึงครีมที่สกัดมาจากเมล็ดลําไย   2% Hydroquinone 
หมายถึง ยาไฮโดรควิโนนครีมความเขมขน 2%   

 1.5.2 เคร่ือง Mexameter MX 18 เปนเครื่องมือที่ใชวัดความเขมของสีผิว 

 1.5.3 Mean melanin index คือ คาที่ไดจากการใชเครื่อง Mexameter วัดคาความเขมของสี
ผิว (melanin)  

สารสกัดเมล็ดลําไย 
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 1.5.4 Melasma Area and Severity Index (MASI) การใช Melasma Area and Severity 
Index (MASI) เปนการประเมินระดับความรุนแรงของฝา โดย  
 1.5.4.1 การประเมินจากตัวแปร 3อยาง   
  1.  D  คือ ความเขมของฝาเมื่อเทียบกับสีผิวปกติ (darkness) มีคะแนน 0-4คะแนน   
  2.  H  คือ ความสม่ําเสมอของฝา (homogeneity) มีคะแนน 0-4คะแนน  
    3.  A  คือ พื้นที่ที่ถูกครอบคลุม (area) มีคะแนน 0-6 คะแนน                                    

1.5.4.2  บริเวณใบหนา 4 บริเวณ คิดเปนรอยละไดแก 
                   1.  หนาผาก (forehead) รอยละ 30 

2.  แกมซาย (Left malar region) รอยละ 30 
3.  แกมขวา (Right malar region) รอยละ 30 
4.  คาง (chin) รอยละ 10 

 1.5.4.3  คํานวณคา  MASI ตามสูตรดังนี้ Total MASI score= Forehead 0.3 (D+H)A+ 
Right Maler (D+H)A+ Left Malar 0.3 (D+H)A + Chin 0.1(D+H)A กรณีที่คํานวณไดคา MASI 
ออกมาสูง หมายถึงมีระดับความรุนแรงของฝามาก 

1.5.5  IC50 (Inhibition concentration)  คือ คาความสามารถของปริมาณสารที่ทําการ
ยับยั้งเอนไซมไดคร่ึงหนึ่ง 
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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

งานวจิยัในคร้ังน้ีไดแ้ยกประเด็นในการศึกษาออกเป็นส่วน ๆ ดงัต่อไปน้ี 
1. ทฤษฎีโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 

2.1.1 ทฤษฎีโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
ชิฟแมน และคานุ๊ก (Schiffman& Kanuk, 1987) กล่าวว่า “พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็น

พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ประเมิน หรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์
บริการ และแนวความคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเอง
ได ้เป็นการศึกษา การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ทั้งเงิน เวลา และก าลงั เพื่อ
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ยค าถาม เช่นว่า ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไหร่ 
อยา่งไร ท่ีไหนและบ่อยแค่ไหน 

แองเจิลคอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel, Kollat& Blackwell, 1968) กล่าววา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาซ่ึงการบริโภค และการ
จบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการท า
ดงักล่าวดว้ย 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา 
การซ้ือ การใช้การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการ
ของเขาหรือการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการ
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ใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือโดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกินส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท่ีท าให้เกินความตอ้งการส่ิง
กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึง
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s purchase decision) จุดเร่ิมตน้ของ
โมเดลอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกินการตอบสนอง (response) ดงันั้น
โมเดลน้ีจึงเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541, 
หน้า 128-130) 

2.1.1.1 ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย (inside stimulus) และส่ิงกระตุน้จาก
ภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (buying motive) ซ่ึงอาจใช้
เหตุจูงใจซ้ือด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) 
ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (product stimulus) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความต้องการส่ิงกระตุน้ด้านราคา (price stimulus) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้
เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์ โดยพิจารณากลุ่มลูกค้าเป้าหมายกระตุ้นด้านการจดัช่องทางการจ าหน่าย 
(distribution or place stimulus) เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือ
วา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือและส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion stimulus) เช่น 
การโฆษณาสม ่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคอยูภ่ายนอกองคก์ร ซ้ือ
บริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (economic stimulus) เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคลส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและ
การเมือง (law and political stimulus) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพล
ต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (technological stimulus) เช่น 
เทคโนโลยีใหม่ดา้น ฝาก-ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการให้ใช้บริการของธนาคาร
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มากข้ึนและส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (cultural stimulus) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2.1.1.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบ 
เสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อดงัน้ี 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากผูบ้ริโภค จะมี
การตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และ
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decision process) ประกอบจากขั้นตอนต่างๆ คือ การ
รับรู้ ความต้องการ ปัญหา และการค้นหาข้อมูลประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจและพฤติการณ์
ภายหลงัการซ้ือ 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภค
จะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การ
เลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณในการซ้ือ 
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จาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541).  กลยุทธ์การตลาดและการบริหารการตลาด.  กรุงเทพฯ.: ไดมอน 

อิน บิสสิเน็ต เวิร์ล.  

ภาพที ่ 2.1  แบบจ าลองพฤติกรรมผูซ้ื้อ 

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
(Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด        
(Marketing 
Stimulus) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
(Other 

Stimulus) 

ผลิตภณัฑ ์ 
ราคา 

การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการ

ขาย 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
(Response = R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Decision Process) 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Characteristics) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
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2.1.2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อผู้บริโภค 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค (Philip Kotler, 1997, pp. 172-188) มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1.2.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน 
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สังคมหน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมจะเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการ
ตลาดตอ้งค านึงถึงการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้
ก าหนดโปรแกรมการตลาด ตวัอยา่งการเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในสังคมสตรีมีบทบาทในสังคม เช่น 
บทบาททางการเมืองและการท างานมาข้ึนและมีอ านาจทางเศรษฐกิจมากข้ึนมนุษยค์  านึงถึงคุณภาพ
ชีวิตบุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพตนเองมีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยู่อาศยัทศันคติต่อเร่ืองเพศ
เปล่ียนแปลงบุคคลตอ้งการความสะดวกสบายมาข้ึนและบุคคลตอ้งการความเพลิดเพลินและพกัผอ่น
เน่ืองจากการท างานหนกัในปัจจยัด้านวฒันธรรมน้ี นักการตลาดตอ้งศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม 
(culture value) ซ่ึงหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคม ประกอบดว้ย 

1. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคม (People’s views of themselves) 
2. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคมอ่ืน (People’s views of other) 
3. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อองคก์ร (People’s views of organization) 
4. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคม (People’s views of society) 
5. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อธรรมชาติ (People’s views of nature) 
6. ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อมวลมนุษยชาติ (People’s views of universe) 

นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยม วฒันธรรมต่างๆแลว้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้ง
กบัค่านิยมในวฒันธรรม กลยทุธ์ท่ีน าไปใชม้ากก็คือ กลยทุธ์การโฆษณา 
 วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และขั้นของสังคมโดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 

วฒันธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของคนในสังคม เช่น ลกัษณะนิสัยของ
คนในสังคมซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคม ท าให้คนในสังคมมีพฤติกรรมท่ี
คลา้ยคลึงกนั 

วฒันธรรมย่อย (subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลักษณะเฉพาะและ
แตกต่างกนัซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน วฒันธรรมย่อย เกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 

1. กลุ่มเช่ือชาติ (Nation groups) เช่ือชาติต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ อเมริกนั 
แต่ละเช้ือชาติจะมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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2. กลุ่มศาสนา (Religious groups)กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต ์
ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนัจึงมีผลกระทบต่อการบริโภค 

3. กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวด า ผิวขาว ผิวเหลือง แต่ละ
กลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

4. พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือพื้นท่ีทอ้งถ่ิน (region) พื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตร์ท าใหเ้กิดลกัษณะการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

5. กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ช้แรงงาน กลุ่มพนักงาน 
กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู เป็นตน้ 

6. กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง เพศชาย 
ชั้นของสังคม (social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่าง

กนัโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นจะมีสถานะอย่างเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมี
ลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคม โดยทัว่ไปถือเกณฑ์รายได ้ทรัพยสิ์น หรืออาชีพ ชั้นทาง
สังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละชั้นสังคมจะมีลักษณะ
ค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการตลาดตอ้งศึกษาชั้นทางสังคมเพื่อเป็นแนวทางใน
การแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์และศึกษาความตอ้งการ
ตลาดเป้าหมาย รวมทั้งจดัส่วนประสมทางการตลาดใหส้ามารถสนองความตอ้งการของแต่ละชั้นสังคม
ไดถู้กตอ้ง ชั้นสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ ได ้3 ระดบั คือ ระดบัสูง ระดบักลาง และระดบัต ่า และ
แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั คือ 

1. ระดบัสูงอยา่งสูง ไดแ้ก่ ผูดี้เก่าและไดรั้บมรดกจ านวนมาก 
2. ระดบัสูงอยา่งต ่า ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัสูง 
3. ระดบักลางอยา่งสูง ไดแ้ก่ ผูไ้ดรั้บความส าเร็จในอาชีพ 
4. ระดบักลางอยา่งต ่า ไดแ้ก่ พนกังาน และขา้ราชการระดบัปฏิบติัการ 
5. ระดบัต ่าอยา่งสูง ไดแ้ก่ ผูใ้ชแ้รงงานและมีทกัษะพอสมควร 
6. ระดบัต ่าอยา่งต ่า ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมีรายไดต้  ่า 

ลกัษณะท่ีส าคญัของชั้นสังคมมีดงัน้ีบุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มจะประพฤติ
เหมือนกนัและบริโภคคลา้ยคลึงกนับุคคลจะถูกจดัล าดบัสูงหรือต ่า ตามต าแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น
ชั้นสังคมแบ่งตามอาชีพ รายได้ ตระกูล ต าแหน่งหน้าท่ีหรือบุคลิกลกัษณะและชั้นสังคมเป็นล าดบั
ขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนัและบุคคลสามารถเปล่ียนชั้นของสังคมสูงข้ึนหรือต ่าลงไดน้กัการตลาดพบวา่ชั้น
ของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การ
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โฆษณา การให้บริการและกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้นของสังคมจะแสดงความแตกต่างกนั
ในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ ์

2.1.2.2  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ื้อ 

1. กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 
ระดบั คือกลุ่มปฐมภูมิ (primary groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอยา่งสม ่าเสมอและมีรูปแบบ
การติดต่อยา่งไม่เป็นทางการ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้นและกลุ่มทุติยภูมิ (secondary 
groups) มีการติดต่อกนัแบบนาน ๆ คร้ังและมีรูปแบบการติดต่อกนัแบบเป็นทางการ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล
ชั้นน าในสังคม กลุ่มทางการคา้ เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม 
 กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการด ารงชีวิต 
รวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้ง
ปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิพล นักการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอา้งอิงท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น การเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่นจะใชน้กัร้อง
น าท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา  

2. ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว การขายสินคา้
อุปโภค จะต้องค านึงถึงการบริโภคของครอบครัวไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป ซ่ึงจะมีลักษณะท่ี
แตกต่างกนั 

3. บทบาทและสถานะ (Role and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสภาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผู ้
ตดัสินใจ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อและผูใ้ชโ้ดยสรุปบทบาท (roles) จะประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆท่ีบุคคลถูก
คาดหวงัให้ปฏิบติั โดยส่ิงท่ีจะปฏิบติันั้นข้ึนอยูก่บับุคคลรอบขา้ง ส่วนสถานะ (statuses) เป็นส่ิงท่ีบ่ง
บอกถึงสถานภาพของตนเองท่ีมีต่อกลุ่ม เช่น ประธานบริษทั ตอ้งขบัรถเบนซ์ ใส่สูท เป็นตน้ ดงันั้น
นกัการตลาดจะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑร์วมถึงตราสินคา้ของเรานั้น เหมาะส าหรับลูกคา้ท่ีอยูใ่นบทบาท
และสถานภาพใด แลว้ท าการส่ือสารใหต้รงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 



15 
 

2.1.2.3  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษารูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคลดงัน้ี 

1. อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปี 
ข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่น
หยอ่นใจ  

2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั วฎัจกัรชีวิตครอบครัว ประกอบดว้ยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคแต่
ต่างกนัดงัน้ี 

เป็นโสด (bachelor stage) อยูใ่นวยัหนุ่มสาว คนกลุ่มน้ีจะมีภาระทางการเงินนอ้ย  มกัจะซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั สนใจดา้นการพกัผอ่นหยอ่นใจและสินคา้ตามความนิยม เช่น เส้ือผา้ 
เคร่ืองส าอาง เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 

คู่สมรสใหม่ (newly married couples) อยูใ่นวยัหนุ่มสาวและยงัไม่มีบุตร คนกลุ่มน้ีมีอตัรา
การซ้ือและช่วงระยะเวลาการซ้ือสินคา้ท่ีสุด มกัจะซ้ือสินคา้ถาวร เช่น รถยนต ์ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็น เป็นตน้ 

ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 1 (full nest I) คนกลุ่มน้ีมกัจะซ้ือสินคา้ถาวรใชใ้นบา้นมากท่ีสุด เช่น 
เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น และผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก รวมทั้งมีความสนใจในผลิตภณัฑ์
ใหม่เป็นพิเศษ แต่มีสภาพคล่องทางการเงินต ่า 

ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 2 (full nest II) บุตรคนเล็กอายุ 6 ขวบหรือมากกวา่ 6 ขวบ คนกลุ่มน้ี
มีฐานะทางการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจท างานดว้ยเพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ สินคา้อุปโภค เช่น อาหาร 
เส้ือผา้ เคร่ืองเขียน แบบเรียน และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจส าหรับบุตร 

ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 3 (full nest III) บิดามารดาอายุมากและบุตรโตแลว้ แต่บุตรยงัไม่ได้
แต่งงาน คนกลุ่มน้ีมีฐานะทางการเงินดีข้ึน สามารถซ้ือสินคา้ถาวร และเฟอร์นิเจอร์ทดแทนของเก่า 
ผลิตภณัฑ์ท่ีบริโภคอาจเป็นรถยนต์ บริการของทนัตแพทย ์การพกัผ่อนและการท่องเท่ียวหรูหรา 
บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 

ครอบครัวท่ีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 1 (empty nest I) บิดาหรือมารดาท่ีอายุมาก มีบุตรแยก
ครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวท างานอยู่ กลุ่มน้ีมีฐานะทางการเงินดี มีเงินเก็บ อาจตอ้งยา้ยไปอยู่
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ในอพาร์ทเมนต์ ชอบการเดินทางเพื่อพกัผ่อน บริจาคทรัพยบ์  ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม แต่ไม่
สนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ 

ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 2 (empty nest II) บิดาหรือมารดาท่ีอายุมาก บุตรแยก
ครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดล้ดลง อาศยัอยูใ่นบา้น จะซ้ือยารักษา
โรค และผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอายุ 

คนท่ีอยูค่นเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงเสียชีวิตหรือหยา่ขาดจากกนัและยงัท างานอยู ่คนกลุ่มน้ี
ยงัมีรายไดอ้ยู ่พอใจกบัการท่องเท่ียว แต่ตอ้งการขายบา้น 

คนท่ีอยู่คนเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงเสียชีวิตหรือหย่าขาดจากกนัและออกจากงานแลว้ คน
กลุ่มน้ีจะมีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล ตอ้งการความเอาใจใส่ และการ
ดูแลเป็นพิเศษ 

3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดท างานและสินคา้จ าเป็น ประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาว่า
ผลิตภณัฑข์องบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สอนงความ
ตอ้งการใหเ้หมาะสม 

4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได ้(income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาด
ตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า คนมี
รายไดต้  ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คง
คลงั และวธีิการต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

5. การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์
คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

6. ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง 
อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต หมายถึง รูปแบบการ
ด ารงชีวิตในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูปของ กิจกรรม (activities) และความคิดเห็น (opinions) 
รูปแบบการด ารงชีวติสามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 
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ผูท่ี้ชอบเขา้สังคม (actualizes) เป็นกลุ่มท่ีประสบความส าเร็จในชีวิต กระตือรือร้น โกห้รู มี
ต าแหน่งหน้าท่ีสูง ตอ้งการยกย่องและมีฐานะทางการเงินดี กลุ่มน้ีจะสนใจการพฒันา การส ารวจ
และการแสดงออกดว้ยตนเอง ดว้ยวิธีการต่าง ๆ ตอ้งการการเปล่ียนแปลง ตอ้งการภาพพจน์ท่ีดีโดย
การแสดงออกในรูปของรสนิยม ความเป็นอิสระและลกัษณะต่าง ๆ กลุ่มน้ีมกัเป็นผูน้ าในหน่วย
ธุรกิจและรัฐบาล มีความสนใจปัญหาดา้นสังคมและเปิดรับการเปล่ียนแปลง ส่ิงใหม่ ๆ ตลอดจน
ตอ้งการคุณภาพชีวติท่ีดี 

ผูท่ี้ต้องการการประสบความส าเร็จในชีวิต (fulfilled) เป็นกลุ่มท่ีมีอายุปานกลางข้ึนไป 
พอใจความสะดวกสบาย เป็นบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ มีการศึกษาสูง และเป็นระดบัมืออาชีพ เขา้ใจโลก
และเหตุการณ์ส าคญัเป็นอยา่งดี มีความต่ืนตวัท่ีจะแสวงหาความรู้ใหม่ ๆ รวมทั้งการเปล่ียนแปลง
ใหม่ๆของสังคม มีการตดัสินใจโดยใช้เหตุผล มีความสุขุมและเช่ือมัน่ในตนเอง รายไดจ้ากหลาย
ทางประกอบด้วย กลุ่มอนุรักษ์นิยม กลุ่มท่ีมีความช านาญเฉพาะทาง สนใจผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่า 
คงทนถาวร และท าหนา้ท่ีท่ีมีประโยชน์ 

ผูท่ี้ยดึมัน่ในหลกัการ (believers) เป็นพวกอนุรักษนิ์ยม ยึดถือตามธรรมเนียมซ่ึงเคยปฏิบติั
มา เช่น การปฏิบติัต่อครอบครัว การไปวดั การปฏิบติัต่อชุมชน การเป็นคนดีของประเทศ ผูย้ดึถือ
จะแสดงลกัษณะดา้นศิลธรรมตามกฎเกณฑ ์ ส่ิงท่ีเคยปฏิบติัเก่ียวขอ้งกบัองคก์รต่าง ๆ ครอบครัว 
สังคม ศาสนา ท่ีเก่ียวขอ้งอยู ่ กลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอนุรักษนิ์ยม ชอบใชต้ราสินคา้ของประเทศ
ตน การศึกษาและรายไดป้านกลาง แต่เพียงพอท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตน 

ผูท่ี้มีความทะเยอทะยาน (achievers) เป็นกลุ่มท่ียึดถือสถานะทางสังคม เป็นผูท่ี้ประสบ
ความส าเร็จในสาขาวิชาชีพ และเป็นบุคคลท่ีมุ่งความส าคญัท่ีงานท่ีตนชอบ โดยทัว่ไปจะใช้เวลา
และพฤติกรรมในการควบคุมชีวิต ค่านิยมจะมีความสอดคล้องกนัทางด้านความสามารถในการ
คาดคะเนเหตุการณ์ ความมัน่คง มุ่งความส าคญัท่ีความเป็นส่วนตวั และครอบครัว ซ่ึงมีความรู้สึก
เป็นหน้าท่ี ต้องการรางวลัในรูปวตัถุและความภูมิใจ ชีวิตด้านสังคมจะสะท้อนถึงโครงสร้างท่ี
เก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และการท างาน กลุ่มน้ีด าเนินชีวิตตามท่ีคนส่วนใหญ่ปฏิบติั มีความอนุรักษ์
นิยมทางด้านการเมืองและเช่ือถืออ านาจและเหตุการณ์ท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบัน มีความพอใจใน
ผลิตภณัฑท่ี์มีภาพลกัษณ์สูง ซ่ึงช้ีถึงการยอมรับ การยกยอ่ง และยอมรับความส าคญัของผูใ้ช ้

ผูท่ี้มีความพยายาม (strivers) ตอ้งการคน้หาการจูงใจและการยอมรับจากโลกภายนอกและ
ด้ินรนเพื่อจะคน้หาความปลอดภยัในชีวิต สังคม ไม่แน่ใจในตนเอง และมีฐานะทางดา้นเศรษฐกิจ
และสังคมค่อนขา้งต ่า มีความยึดถือความคิด และตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน รายไดห้รือเงิน
เป็นตวัช้ีความส าเร็จของกลุ่มน้ี อย่างไรก็ตามกลุ่มน้ีตอ้งอาศยัแรงกระตุน้ ตอ้งการความทนัสมยั 
ความเป็นเจา้ของ ส่ิงท่ีเขาตอ้งการมกัจะไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
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ผูท่ี้ต่อสู้ด้ินรน (strugglers) ชีวิตของกลุ่มน้ีตอ้งต่อสู้ด้ินรน โดยค านึงถึงความมัน่คงของ
ครอบครัว เพราะมีรายไดต้ ่า การศึกษานอ้ย ใช้แรงงานในการท างาน มกัค านึงถึงความสามารถใน
การด ารงชีพ มีความจ าเป็นและความตอ้งการ แต่รายไดจ้  ากดั จึงไม่สามารถแสดงความตอ้งการ
ส่วนตวัเด่นชดั กลุ่มน้ีจึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจดว้ยความระมดัระวงั มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยเหตุผล
และเป็นสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ 

ผูท่ี้มีประสบการณ์ (experiences) กลุ่มน้ีมีอายุน้อย มีแรงกระตุน้ ตอ้งการความต่ืนเตน้ ความ
แปลกใหม่ ความเส่ียง เร่ิมกระบวนการก าหนดค่านิยมและรูปแบบของพฤติกรรมในชีวิต เป็นคน
กระตือรือร้นต่อส่ิงใหม่ ๆ ในขั้นน้ียงัไม่สนใจดา้นการเมือง กลุ่มน้ีตอ้งการอ านาจ ความภาคภูมิใจและ
ความมัง่คัง่ ตอ้งการการออกก าลงักาย กีฬา การพกัผอ่น และกิจกรรมดา้นสังคม ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่จะ
เก่ียวกบัเส้ือผา้ อาหาร ภาพยนตร์ ดนตรี เป็นตน้ 

กลุ่มผูป้ฏิบติัการ (makers) เป็นกลุ่มท่ีมีทกัษะและเป็นผูท้  างานในระดบัปฏิบติัการ อาศยัอยู่
ในครอบครัว ท างานท่ีใชฝี้มือ และมีความสนใจนอ้ยกบัส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัตนเอง มีประสบการณ์ใน
การท างาน เป็นผูท้  างานในอาชีพต่าง ๆ ได้แก่ อาชีพก่อสร้าง การเล้ียงเด็ก งานปฏิบติัการใน
ส านกังาน ซ่ึงตอ้งใชท้กัษะและก่อให้เกิดรายไดพ้อจะเล้ียงชีพ กลุ่มน้ีจะมีความสนใจดา้นการเมือง
นอ้ย สับสนเก่ียวกบัความคิดใหม่ๆ เช่ือในรัฐบาลและสหภาพแรงงาน ไม่สนใจในความเป็นเจา้ของ
ในวสัดุส่ิงของต่างๆ สินคา้ท่ีกลุ่มน้ีซ้ือมกัเป็นสินคา้เพื่อการอุปโภคบริโภค เป็นตน้ 

2.1.2.4  ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 

1. การจูงใจ (Motivation) หมายถึงพลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีภายในตวับุคคลซ่ึง
กระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541 หนา้ 138) การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจ
ถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น วฒันธรรมชั้นทางสังคมหรือส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดใช้
เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 

2. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร จดั
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจ
(การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จากความหมายน้ี จะเห็นวา่การรับรู้เป็นกระบวนการ
ของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ 
นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้
จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้ิน ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก 
ขั้นตอนการรับรู้มี 4 ขั้นตอนดงัน้ี 
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ขั้นตอนท่ี 1 การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (selective exposure) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเปิด
โอกาสให้ข้อมูลเข้ามาสู่ตวัเองตวัอย่างผูช้มโทรทศัน์ จะเลือกเปล่ียนช่องหรือออกจากห้องเม่ือ
ข่าวสารหรือโฆษณานัน่ไม่น่าสนใจ หรือชมโฆษณาถา้โฆษณานัน่น่าสนใจ 

ขั้นตอนท่ี 2 การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีเลือกสรร (selective attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเลือกท่ี
จะตั้งใจรับส่ิงกระตุน้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตั้งใจรับขอ้มูล นกัการตลาด
จะตอ้งใชค้วามพยายามท่ีจะสร้างงานการตลาดให้มีลกัษณะเด่นเพื่อท าให้เกิดการตั้งใจรับข่าวสาร
อยา่งต่อเน่ือง 

ขั้นตอนท่ี 3 ความเขา้ใจขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร (selective comprehension) แมผู้บ้ริโภคจะ
ตั้งใจรับข่าวสารทางการตลาด แต่ไม่ไดห้มายความวา่ข่าวสารนั้นถูตีความไปในทางท่ีถูกตอ้ง ในขั้น
น้ีจึงเป็นการตีความหมายขอ้มูลท่ีรับเขา้มาวา่ มีความเขา้ใจตามท่ีนกัการตลาดก าหนดไวห้รือไม่ ถา้
เขา้ใจก็จะน าไปสู้ขั้นต่อไป การตีความข้ึนอยูก่บัทศันคติความเช่ือและประสบการณ์ 

และขั้นตอนสุดทา้ย การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (selective retention) หมายถึง การท่ี
ผูบ้ริโภคจดจ าขอ้มูลบางส่วนท่ีเขาไดเ้ห็น ไดอ่้าน หรือไดย้นิ หลงัจากเกิดการเปิดรับและเกิดความ
เขา้ใจแลว้ นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างใหข้อ้มูลอยูใ่นความทรงจ าของผูบ้ริโภค ซ่ึงความทรงจ า
ของผูบ้ริโภคจะท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

3. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม หรือความโน้ม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และจะเกิดการตอบสนองซ่ึงก็คือทฤษฎี ส่ิงกระตุน้–การตอบสนอง นกัการตลาดไดป้ระยุกตใ์ชท้ฤษฎี
น้ีดว้ยการโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขายเป็นประจ า การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลาย
อย่าง เช่น ทศันคติ ความเช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีต อยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ี
ท าให้เกิดการเรียนรู้ไดดี้ ตอ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ ตวัอย่างการจดัการส่งเสริมกิจกรรมการขายใน
รูปแบบของการแจกของตวัอยา่ง จะท าใหมี้อิทธิพลท าให้เกิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใชไ้ดดี้กวา่การ
จดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคา้ตอ้งเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็จะไม่เกิด
การทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถมการเรียนรู้เป็นผลมาจากส่ิงต่อไปน้ีแรงกระตุน้ตวักระตุน้ภายในท่ีท าให้เกิด
การกระท า ซ่ึงเป็นผลมาจากอิทธิพลของส่ิงจูงใจ ซ่ึงเป็นความต้องการท่ีอยู่ภายในตัวมนุษย ์
ประกอบด้วยความตอ้งการทางด้านร่างการ ความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการด้านสังคม 
ความตอ้งการการยกย่อง และความตอ้งการความส าเร็จในชีวิตสัญญาณ เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมี
อ านาจกระตุน้ให้เกิดการตอบสนอง โดยจะพิจารณาว่าเม่ือไหร่ ท่ีไหน และอย่างไร ท่ีบุคคลจะมีการ
ตอบสนอง หรือเป็นปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีอ านาจกระตุน้ให้เกิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
เช่น การส่งเสริมการคลาด เคร่ืองมือในการโฆษณา การออกแบบบรรจุภณัฑ์ เป็นตน้การลงความเห็น
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จากส่ิงกระตุน้ (stimulus generation) กระบวนการซ่ึงการตอบสนองอย่างเดียวกนัถูกสร้างข้ึนจาก
สัญญาณ รวมกบัส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นมา หรือส่ิงกระตุน้ท่ีคลา้ยคลึงกนั การจ าแนกความแตกต่างจากส่ิง
กระตุน้ (stimulus discrimination) การท่ีบุคคลเรียนรู้ถึงความแตกต่างของสัญญาณ จากส่ิงอ่ืน และท า
ให้เกิดการตอบสนองท่ีแตกต่างกนัต่อส่ิงกระตุน้ท่ีคล้ายกนั ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ถึงความแตกต่าง
ระหวา่งตราสินคา้ต่าง ๆ โดยเฉพาะความแตกต่างดา้นหนา้ท่ี หรือคุณสมบติัท่ีเป็นจุดเด่นต่างๆของ
สินคา้และการเสริมแรง (reinforcement) รางวลัซ่ึงต่อเน่ืองจากการตอบสนองท่ีไดรั้บ หรือความ
พอใจ ความผกูพนัระหวา่งสัญญาณและการตอบสนองจะเกิดข้ึน แสดงวา่แบบแผนของพฤติกรรม
ไดรั้บการเรียนรู้แลว้ ดงันั้นการเรียนรู้จึงเกิดข้ึนจากการเสริมแรงท่ีต่อเน่ือง ซ่ึงจะท าให้เกิดเป็นนิสัย 
หรือความภคัดีต่อตราสินคา้ 

4. ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เอรสโซ่สร้างให้เกิดความเช่ือมัน่ว่าน ้ ามนัเอรสโซ่มีพลงัสูง 
โดยใชน้ ้ามนัไร้สารตะกัว่ ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือวา่การใชน้ ้ ามนัไร้สารตะกัว่มีปัญหากบั
เคร่ืองยนต ์ซ่ึงเป็นความเช่ือดา้นลบ ท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือท่ีผิดพลาด 

5. ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อแนวคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler, 1997 
p. 188) หรือหมายถึงความนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ 
ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ จากการศึกษาพบว่าทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์กนั นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ย่างไร
และจะเปล่ียนแปลงอยา่งไร การเกิดของทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือ เกิดจาก
ประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบัสินคา้หรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมี
ต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื่อน บุคคลชั้นน าในสังคม เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการให้ผูบ้ริโภค
ซ้ือสินคา้ของเขา นกัการตลาดมีทางเลือก คือ (1) สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้สอดคลอ้งกบัสินคา้
ของธุรกิจ (2) พิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไร แลว้จึงพฒันาให้สอดคลอ้งกบัทศันคติ
ของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้สอดคล้องกนัทศันคติท าได้ง่ายกว่าการเปล่ียนแปลง
ทศันคติของบุคคลได้ นักการตลาดยึดหลกัองค์ประกอบของการเกิดทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ (1) 
ส่วนของความเขา้ใจ (cognitive component) ประกอบดว้ย ความรู้หรือความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้
หรือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค (2) ส่วนของความรู้สึก (affective component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบั
อารมณ์ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงและ (3) ส่วนพฤติกรรม (behavior 
component) หมายถึง แนวโนม้ของการกระท าท่ีเกิดจากทศันคติ หรือเป็นการก าหนดพฤติกรรมอยา่ง
ใดอยา่งหน่ึงท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ 
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6. บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด ์(Freud theory) หมายถึง ลกัษณะทาง
จิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้ม ท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและ
สอดคลอ้งกนั 

2.1.3 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดของธุรกจิบริการ 
 เสรี  วงษ์มณฑา (2542)  กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง การมี
สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และ
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อยา่งถูกตอ้ง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 
 ส่วนประสมการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือ หรือปัจจยัทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการและ
นกัการตลาดใชค้วบคุมทศัทางในการประกอบธุรกิจ เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการการ
บริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมา ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการจ าเป็นจะตอ้ง
ให้ความส าคญัมากกว่าตวัผลิตภณัฑ์เพียงอย่างเดียว การบริการยงัเก่ียวเน่ืองถึงผูใ้ห้บริการ หรือ
บุคลากรของธุรกิจ ขั้นตอนการด าเนินการ และภาพลกัษณ์ ซ่ึงจะท าให้บริการสามารถจบัตอ้งและ
มองเห็นไดช้ดัเจนยิง่ข้ึนโดยมีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการดงัต่อไปน้ี 

2.1.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค โดย
การตอบสนองความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 
สินคา้ การบริการและความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) และมีมูลค่า (value) ใน
สายตาของผูบ้ริโภค จึงท าให้ผลิตภณัฑ์ขายได ้ดงันั้นจึงสามารถสรุปความหมายของผลิตภณัฑ์ได้
วา่ สินคา้ (goods) บริการ (services) หรือความคิด (ideas) ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ท่ีผูผ้ลิตขาย/ให้เช่าแก่ผูบ้ริโภค สร้างความพึงพอใจ หรือเกิดประโยชน์จากการใช้สินคา้
หรือบริการนั้น อาจเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดใ้นการผลิตสินคา้หรือบริการใดๆ
ผูผ้ลิตควรตั้งค  าถามไวเ้สมอวา่ จะผลิตสินคา้หรือบริการเพื่อใคร (Who is the product aimed at?) 
เป็นแนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคคาดหวงัอยาก
ไดอ้ะไรจากการบริโภคสินคา้หรือบริการ (What benefit will customers expect?) เป็นการพิจารณา
วา่สินเคา้หรือบริการมีลกัษณะอยา่งไร และให้ประโยชน์อะไรกบัผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอจะ
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วางอยูใ่นต าแหน่งใด (How does the firm plan to position the product within the market?) ความ
ชดัเจนและคุณสมบติัตวัผลิตภณัฑ์ ความคงทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนอง
ต่อผูบ้ริโภคเป้าหมาย และจะน าเสนออะไรท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัทางการคา้ (What 
differential advantage will the product offer the marker?) ความโดดเด่นและความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ท่ีสร้างข้ึนมาเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 
 ทศันะคติของผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑคุ์ณภาพดี 

1. ผลิตภณัฑห์รือบริการ สามารถตอบสนองไดดี้ตามท่ีระบุไวห้รือรับปากไว ้
2. ผลิตภณัฑห์รือบริการคุณค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย 
3. ผลิตภณัฑ์หรือบริการเหมาะสมกบัการใช้งาน มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค

และส่ิงแวดลอ้ม 
4. ผลิตภณัฑ์หรือบริการมีส่ิงประกอบเพื่อความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค หรือ

เพื่อเป็นการรักษาสภาพท่ีสมบูรณ์ของสินคา้หรือบริการใหค้งทน และสามารถใชก้ารไดต้ลอด 
5. ผลิตภณัฑ์หรือบริการสามารถสร้างความภาคภูมิใจ สร้างความประทบัใจ

ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 ความส าคญัของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีมีคุณภาพดีกบัผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการการผลิต
ใหถู้กตอ้งตั้งแต่แรกโดยการวางแผนการผลิตหรือกระบวนการให้บริการก่อน ต่อไปเป็นการผลิตท่ี
มีระดบัของเสียอยูใ่นเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้และเป็น zero defect มีการผลิตตามตวัแปรท่ีตอ้งการอยา่ง
ถูกต้อง ไม่เบ่ียงเบนจากมาตรฐานท่ีตั้ งไวแ้ละการผลิตท่ีมีระดับต้นทุนท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะท าให้
ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการและสามารถซ้ือผลิตภณัฑใ์นระดบัราคาท่ียอมรับได ้

2.1.3.2 ดา้นราคา (Price) 
 ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (cost) ของลูกคา้ ลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการ
แลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิธีการก าหนดราคา นโยบายและ
กลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (perceived value) ในสายตามของลูกคา้ ซ่ึง
ตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์นั้น ตน้ทุนสินคา้
และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยัอ่ืน ๆ แน่นอนวา่ราคาเป็นปัจจยัส าคญัตวัหน่ึงของส่วน
ประสมทางการตลาด และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางดา้นราคาของผูป้ระกอบธุรกิจข้ึนอยูก่บั
หลายๆปัจจยั ดงัน้ี 
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1. ตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนแปรผนั (fix and variable costs) 
2. ราคาขายของคู่แข่ง (competition) 
3. เป้าหมายทางธุรกิจขององคก์ร (company objectives) 
4. เป้าหมายการเลือกใชก้ลยทุธ์ (proposed positioning strategies) 
5. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (target group and willingness to pay) 

 
ตารางที ่2.1 การเลือกใชก้ลยทุธ์ดา้นราคา 

กลยุทธ์ด้านราคา ค าจ ากดัความ ตัวอย่าง 
การเจาะตลาด
(penetration pricing) 

กลยทุธ์การตั้งราคาสินคา้ท่ีต ่ากวา่
ปกติ เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งในตลาด
ใ ห้ ม า ก ข้ึ น  เ ม่ื อ ส า ม า ร ถ
ครอบครองตลาดไดแ้ลว้ค่อยเพิ่ม
ราคาในภายหลงั เพื่อท าก าไร 

การขยายช่องเครือข่ายโทรทศัน์
ผา่นสัญญาณดาวเทียมเม่ือแรกเขา้
ฟรี แต่ตอ้งจ่ายรายเดือนในการรับ
สัญญาณ 

การท าก าไรส่วนเกิน 
(skimming pricing) 

การท าก าไรส่วนเกินจากการตั้ ง
ราคาท่ีสูง ท่ีขายไดใ้นจ านวนมาก
ในตอนแรก จึงค่อยขายราคาต ่า
กวา่ทุนในตอนหลวั 

การขายเกมส์คอมพิวเตอร์ท่ีตั้ง
ราคาแพงในตอนแรก และขายต ่า
กวา่ทุนในภายหลงัท่ีเกมส์ใกล้
หมดความนิยม 

การตั้งราคาโดย
พิจารณาจากราคาของคู่
แข่งขนั (competition 
pricing) 

การตั้งราคาเพื่อการต่อสู้กบัคู่แข่ง
ขัน  คื อการตั้ ง ร าค า ท่ี สู งกว่ า 
เท่ากนั หรือต ่ากวา่ 
 

การตั้งราคาขายสินคา้ท่ีเท่ากนั แต่
เสนอการบริการหลงัการขายท่ี
ดีกวา่คู่แข่งขนั 

การตั้งราคาตามสาย
ผลิตภณัฑ ์(product line 
pricing) 

การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัของสาย
ผลิตภณัฑท่ี์ต่างกนัของสินคา้
ชนิดเดียวกนั 

การตั้งราคาเส้ือผา้วยัรุ่นท่ีถูกกว่า
เส้ือผา้ท างานของบริษัทในเครือ
เดียวกัน แต่มีตราสินค้าต่างสาย
ผลิตภณัฑ ์

การตั้งราคาขายแบบ
เป็นชุด (bundle pricing) 

การตั้งราคาสินคา้ท่ีขายแบบเป็น
ชุดท่ีมีราคาถูกกวา่การซ้ือเพียงช้ิน
เดียว 

การซ้ือหน่ึงแถมหน่ึง หรือการซ้ือ
เป็นโหลถูกการซ้ือเป็นช้ิน 
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ตารางที ่ 2.1 (ต่อ) 

กลยุทธ์ด้านราคา ค าจ ากดัความ ตัวอย่าง 
สินคา้จะออเป็นแบบ
ราคาสูง (premium 
pricing) 

เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขันและการยอมรับในราคา
ของผูบ้ริโภค หรือราคามาตรฐาน
(standard) เม่ือใช้การตั้งราคาโดย
พิจารณาจากราคาของคู่แข่งขัน
หรือตราสินคา้ 

สินคา้ราคาแพง เช่น สินคา้แบรนด์
เนม รถยนต ์สินคา้ฟุ่มเฟือย 

ตั้งราคาตามกายภาพ
(psychological 
pricing) 

การตั้งราคาตามกายภาพและการ
รับรู้ 

การตั้งราคาขายท่ี 199 บาทมากกวา่
การตั้งราคาท่ี 200 บาท ท าใหรู้้สึก
วา่ราคายงัไม่ถึง 200 บาท 

การตั้งราคาตาม
ทางเลือก (optional 
pricing) 

การขายสินคา้ร่วมกบัการบริการท่ี
คล้องจองกัน เพื่อประโยชน์ใน
การใชง้านของผลิตภณัฑ ์

การขายรถยนตแ์ละโทรศพัทมื์อถือ 

การตั้งราคาขายตาม
ราคาตน้ทุน (cost 
based pricing) 

การตั้งราคาขายตามราคาต้นทุน 
คือ ราคาต้นทุนของผลิตบวกกับ
ต้นทุนการกระจายสินค้า และ
ก าไรท่ีตอ้งการ น ามาตั้งเป็นราคา
ขายโดยมุ่งหวงัยอดการจ าหน่าย
จ านวนมาก 

เป็นการตั้งราคาขายท่ีไม่แน่นอน 
ข้ึนอยู่กับราคาตลาด เช่น ราคา
น ้ามนั ราคาทองค า 

การตั้งขายจากส่วนต่าง
(cost plus pricing) 

การตั้งราคาขายจากการคิดก าไร
เป็นเปอร์เซ็นตส่์วนต่างท่ีตอ้งการ 
บวกตน้ทุนการผลิต รวมเป็นราคา
ขาย 

เช่น ตน้ทุน 100 บาท ตอ้งการได้
ก าไรส่วนต่างท่ี 20 % ราคาขายจึง
อยูท่ี่ 120 บาท 

จาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541).  กลยุทธ์การตลาดและการบริหารการตลาด.  กรุงเทพฯ: ไดมอน 

อิน บิสสิเน็ต เวิร์ล. 
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จากตาราง 2.2 การตั้งราคาตามตลาด (on going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (leading 
price)จะเป็นส่วนหน่ึงของการต่อสู้ในตลาดการคา้ท่ีผูผ้ลิตตอ้งเลือกอย่างระมดัระวงัเพื่อให้เกิด
ความเหมาะสมกบัการตดัสินใจเลือกใชข้องผูบ้ริโภค เพราะในบางคร้ังสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีน ามาขาย
ในราคาท่ีถูก ผูบ้ริโภคอาจไม่มีความเช่ือมัน่วา่สินคา้นั้นดีจริง ดงันั้น การตั้งราคาสินคา้จะออกเป็น
แบบราคาสูง เม่ือแน่ใจในคุณภาพของสินค้าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนัและการยอมรับในราคาของ
ผูบ้ริโภค หรือราคามาตรฐาน ยอ่มท าไดห้ากสินคา้อยูใ่นตลาดบนมานาน เช่น การใชบ้ริการสปาท่ีมี
ราคาแพงในโรงแรมห้าดาว ท่ีราคาค่าบริการสปาในโรงแรมมีราคาแพงกว่าสปาท่ีตั้ งอยู่ตาม
หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป 

2.1.3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Distribution channel) 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการ
น าเสนอการบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงต้องพิจารณาถึงด้านท าเลท่ีตั้ ง (location) ช่องทางในการน าเสนอบริการ
(channels) เป็นสถานท่ีและเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการได ้แบ่งเป็นสองส่วน
ไดแ้ก่การเลือกช่องทางจดัจ าหน่าย (channel of distribution) เป็นการเลือกวิธีการจดัจ าหน่ายตวั
สินคา้ใหไ้ปถึงมือผูบ้ริโภค และการขายตรงหรือผา่นคนกลาง กระจายสินคา้ (physical distribution) 
เป็นการพิจารณาถึงส่ิงอ านวยความสะดวกในการกระจายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
ทั้งเวลา สถานท่ีและปริมาณการเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่าย ผูผ้ลิตตอ้งรู้เก่ียวกับผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ผูบ้ริโภคเป้าหมายมีศกัยภาพในการซ้ือเท่าใดพากเขาตอ้งการข่าวสารอะไรการ
ใหบ้ริการท่ีเขาพึงพอใจมากคือแบบใด และราคาสินคา้มีผลต่อความรู้สึกของเขาหรือไม่อยา่งไร 
 ขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีองค์กรควรรู้ ได้แก่ ช่องทางท่ีกระจายสินค้า การประกันภยั การ
กระจายสินค้าสู่สมาชิก การบริหารจดัการกับสินค้าท่ีมีอยู่ในคงคลังทั้ งหมด โกดังเก็บสินค้า 
ศูนยก์ลางการกระจายสินคา้ ระบบสั่งงาน ระบบขนส่ง และระบบการส่งคืนสินคา้ เพื่อน าขอ้มูลมา
ใชใ้นการวางแผนบริหารจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ต่อไป 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1. ปริมาณการซ้ือ (Lot size) จ  านวนหน่วยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ กระบวนการจดั

จ าหน่ายตอ้งให้ความส าคญักบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อให้ผลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

2. ระยะเวลาในการรอคอย (Waiting time) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการไดรั้บการ
ส่งมอบสินคา้ท่ีรวดเร็วและไดม้าตรฐานตรงตามท่ีตอ้งการ 
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3. ความสะดวกในการซ้ือหา (Spatial convenience) การลดระยะทางส าหรับการ
ซ้ือสินคา้ ให้ผูบ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ให้มากท่ีสุด เป็นการเพิ่มยอดขายของ
สินคา้ 

4. ความหลากหลายของสินคา้ (Product variety) ความหลากหลายของสินคา้ท่ีมี
ให้เลือกเป็น one stop service ท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการให้เป็น เป็นการประหยดัเวลาและการ
เดินทาง 

5. บริการเสริมต่าง ๆ (Service backup) เป็นการบริการเสริมท่ีสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่งขนั เช่น การขนส่ง การใหสิ้นเช่ือ การซ่อมแซม การบริการติดตั้ง หรือการบริการ
หลงัการขายอ่ืน ๆ เหล่าน้ีจะเป็นตวัสนบัสนุนใหก้ารกระจายสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

2.1.3.4 ดา้นการส่งเสริมการคลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion & IMC) 
 สุวิมล  แมน้จริง (2550) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารของผูผ้ลิตไปยงั
ตลาดเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการให้ข้อมูลข่าวสาร ชักจูงใจ รวมทั้งการเปล่ียนแปลงใน
ทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อก่อใหเ้กิดการซ้ือเกิดข้ึน การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นความพยายามของผูข้าย
ท่ีจะชกัชวนผูซ้ื้อให้ยอมรับในผลิตภณัฑ์นั้น หรือความพยายามท่ีจะให้มีผลต่อความรู้ ทศันคติ และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อชักชวนให้ยอมรับแนวความคิดในสินค้าและบริการนั้น ๆ การตลาดเป็น
เคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือ
ชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใช้บริการเป็นกุญแจส าคญัทางการตลาด วตัถุประสงค์หลกั
ของการส่งเสริมการตลาดคือ การกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ (demand) ของผูบ้ริโภค 
 เครือวลัย ์ชัชกุล (2542) ไดก้ล่าวเก่ียวกบั การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC 
หรือ integrated marketing communications) วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร หมายถึง 
กระบวนการวางแผนการส่ือสารโดยใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบอยา่งต่อเน่ือง 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเล็งเห็นคุณค่าของสินคา้นั้น ประโยชน์ของการส่ือสารแบบครบวงจรมีดงัน้ี 
เร่ืองแรกคือ การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร มีผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายสามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุดสามารถส่ือสารไดม้ากกวา่หน่ึงส่ือและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึนเกิดความแม่นย  าถูกตอ้งมากข้ึนและสุดทา้ยจะตอ้งประหยดัค่าใชจ่้ายและลดการสูญเปล่า 
 ส่วนประสมทางการส่งเสริมทางการตลาด (promotion mix) ท่ีจะส่งเสริมให้ประสบผลส าเร็จ
ได้ต้องอาศยัการส่ือสารท่ีชัดเจนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยการแบ่งส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาด ดงัต่อไปน้ี 
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1. การโฆษณา ใชก้ารส่ือสารมวลชนเพื่อหวงัผลตลาดในวงกวา้ง 
2. การขายโดยบุคคล เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย จดัเป็นรูปแบบปฏิบติัตวั

ต่อตวัระหวา่งกิจการกบัผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัค าสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั การขาย
โดยใชพ้นกังานขายนั้น หวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อสร้างสัมพนัธภาพระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 

3. การประชาสัมพนัธ์ การพฒันาการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคในเชิงบวกเพื่อสร้างจุด
สนใจน าไปสู่การประสบผลส าเร็จของธุรกิจ 

4. การส่งเสริมการขาย เป็นการสร้างจุดขายในระยะสั้น ๆ เพื่อเพิ่มยอดขาย เช่น 
การใหคู้ปองแลกซ้ือแทนเงิน การสะสมแตม้ การลดราคา การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ของแถม บรรจุ
ภณัฑส่์วนเกิน ของขวญัของช าร่วย การคืนเงิน การบริจาคเพื่อการกุศล การแข่งขนัและการชิงโชค 
และการสาธิตสินคา้ เป็นตน้ 

5. การตลาดทางตรง เป็นการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค โดยท่ีองคก์รไดรั้บ
อนุญาตจากผูบ้ริโภคแล้ว เช่น การส่งข้อมูลการลดราคาสินค้าประจ าเดือนหรือเทศกาล ไปยงั
ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความสนใจอยากซ้ือสินค้ามากข้ึน หรือการส่งข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตเพื่อขาย
สินคา้ออนไลน์ เป็นตน้ 
 การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพควรประกอบด้วย กลยุทธ์ในการส่ือสารซ่ึงเช่ือว่าจะเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย มีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ สร้างคุณค่าแก่ผลิตภณัฑ์และช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
แก่องคก์ร เช่น บริษทัไนก้ี ท่ีบอกวา่ “Just do it” เม่ือผูบ้ริโภคเห็นจะนึกถึงแบรนดข์องไนก้ีโดยทนัที 

2.1.3.5 ดา้นบุคคล (People) 
ธุรกิจบริการทุกประเภทอาศยับุคลากรในการท างานเป็นหลกั การจา้งคนให้ถูกกบังาน การ

จดังานให้ถูกกบัคนเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะส่งเสริมให้การบริการเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ และเป็น
การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทางการคา้ คุณค่าของการให้บริการจะถูกประเมินจากพฤติกรรม
ของพนกังานในระหว่างการให้บริการกบัผูบ้ริโภคทนัที ดงันั้น พนกังานจะตอ้งมีทกัษะ มีความรู้
ความสามารถท่ีจะให้การบริการกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมืออาชีพ พนกังานคือ ภาพลกัษณ์และหนา้ตอ
ขององคก์รท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัเอาไว ้ในทางการตลาดส่วนใหญ่แลว้ผูมี้ส่วนส าคญัในกระบวนการ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค คือ ผูจ่้ายเงินซ้ือสินคา้หรือบริการผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือคือ
ตวัเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจผูผ้ลิต คือองคก์ร ผูข้ายสินคา้หรือบริการพนกังาน คือ ผูใ้ห้บริการและผูมี้
ส่วนร่วมในธุรกิจ คือ หุน้ส่วนท่ีองคก์รตอ้งห่วงใย 
 ดงันั้น การค านึงถึงทุกภาคส่วนท่ีเป็นองคป์ระกอบของกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็น
เร่ืองส าคญั เน้นเร่ืองความเขม้ขน้ของขอ้มูลเร่ืองข่าวสารท่ีตอ้งการส่ือไปยงัผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม
อยา่งถูกตอ้งเสมอ การคดัสรรบุคลากร ตอ้งอาศยัการเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถ
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สร้างความพึงพอใจให้กับผูบ้ริโภค สร้างความแตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์
ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูบ้ริโภค เจา้หน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถ
ตอบสนองต่อผูบ้ริโภค มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคใ์นการแกไ้ขปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมท่ีดี
ใหก้บัองคก์รได ้

2.1.3.6 ดา้นกระบวนการจดัการ (Process) 
 กระบวนการจดัการ ถือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการ
บริการ น าเสนอให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ประทบัใจ หากแค่มีสินคา้ท่ีดีกบัท าเลท่ีเหมาะก็จะขายสินคา้ได้แล้วนั้น ในปัจจุบนัท่ีมีคู่แข่งทาง
การคา้ท่ีมากมายอาจไม่เพียงพอ เพราะการใช้ค  าถามว่าซ้ือท่ีไหนอย่างไรนั้นไม่พอ การสร้างคุณค่า
(added value) ของสินคา้มาจากการสร้างสัมพนัธภาพ (develop relationships) ท่ีดีระหวา่งลูกคา้กบั
ผูข้าย เพื่อให้เกิดประสบการณ์การใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ (interactive experience) เขา้ไปดว้ย 
เพราะการสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนาน (long term relationships) จะมาจากการบริการ การให้
ความรู้และให้ความช่วยเหลือเม่ือผูบ้ริโภคต้องการพื้นฐาน เช่น การดูแลหาท่ีนั่งให้เม่ือพวกเขา
ตอ้งการ หรือตอบค าถามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบ กระบวนการให้บริการเป็นกระบวนการสุดทา้ย
ของการดูแลผูบ้ริโภค การให้บริการท่ีรวดเร็วและถูกตอ้งจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการ
จะตอ้งระมดัระวงัให้มีความผิดพลาดน้อยท่ีสุด เพราะความผิดพลาดคือ การถูกตีค่าว่าดอ้ยคุณภาพ
ในทนัที อย่างไรก็ดี กระบวนการให้บริการจะดีได้ก็ตอ้งอาศยัการมีผลิตภณัฑ์ท่ีดีดว้ย จะดีเฉพาะ
อย่างใดอย่างหน่ึงไม่ได้ จึงถือไดว้่าการบริการท่ีดีนั้น มาจากการมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีประโยชน์และมี
คุณค่าในตวัผลิตภณัฑเ์องดว้ย 

การพฒันากระบวนการจดัการ (process quality management) เป็นแนวทางในการบริหาร
กระบวนการ การจดัการในตลาดบริการท่ีตอ้งเน้นคุณภาพ โดยบุคลากรทุกคนขององค์กรจะมีส่วน
ร่วมและมุ่งหมายผลก าไรในระยะยาวดว้ยการสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งการสร้าง
ผลประโยชน์ให้แก่บรรดาบุคลากรขององค์กรและสังคมดว้ยในขณะเดียวกนั โดยมีส่วนประกอบท่ี
ส าคญัดงัน้ี 

การให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภค (customer oriented) มุ่งเนน้ท่ีการสร้างความพึงพอใจให้แก่
ผูบ้ริโภคดา้นการตอบสนองความตอ้งการของเขา ตอ้งรู้ก่อนว่าเขาตอ้งการอะไร แล้วยึดเอาความ
ตอ้งการนั้นเป็นศูนยก์ลางในการบริหารและด าเนินการขององคก์รต่อไป 

การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง (continuous improvement) ปรับปรุงกระบวนการทั้งหมดตั้งแต่ตน้
จนจบวงจรอย่างต่อเน่ือง โดยเอาใจใส่ผูบ้ริโภคภายใน (internal customer) ไดแ้ก่ พนักงาน ตลอด
จนถึงผูบ้ริโภคภายนอก (external customer) กล่าวคือ พนกังานตอ้งท างานของตนเองอย่างถูกตอ้ง
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ตั้งแต่เร่ิมต้นจนจบและท าได้ถูกตอ้งทุกคร้ัง โดยอาศยัพนักงานท่ีมีคุณภาพร่วมกบัการปรับปรุง
กระบวนการอยา่งต่อเน่ืองดว้ยจึงสามารถลดความผิดพลาดต่าง ๆในการผลิตหรือระหวา่งให้บริการ
เหลือนอ้ยท่ีสุด 

และสมาชิกทุกคนมีส่วนร่วม (employees involvement) ทุกคนในองคก์รมีส่วนร่วมในการ
พฒันาองคก์ร เพื่อปรับปรุงใหเ้ป็นองคก์รคุณภาพ (quality organization) โดยผูท่ี้ลงมือปฏิบติัจะเป็นผู ้
ท่ีรู้ปัญหา เสนอวธีิการแกไ้ขปัญหาร่วมกนั 

การจดัการกระบวนการใหบ้ริการถือเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจ ซ่ึง
คุณภาพจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งอาศยัประสบการณ์ ความรู้ ความเขา้ใจ การทุ่มเทในการปฏิบติัและการ
พฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะน าไปผลิตสินคา้หรือบริการให้ลูกคา้ นอกจากน้ี การท่ีบริษทัมีสินคา้
หรือบริการท่ีมีคุณภาพยอ่มส่งผลใหย้อดการขายหรือบริการเพิ่มสูงข้ึน 

2.1.3.7 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
กิจกรรมการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค การสร้างคุณภาพ

โดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นการแต่งการสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆท่ีผูบ้ริโภคควรได้รับ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นก่อนไดรั้บการบริการ เช่น การ
บรรจุหีบห่อ การตกแต่งห้อง การจัดสวนในสปา ซ่ึงส่ิงแวดล้อมเหล่าน้ีถือเป็นส่วนหน่ึงของ
กระบวนการใหบ้ริการ หากถามวา่การบริการเกิดข้ึน ณ ท่ีใด ค าตอบท่ีไดจ้ะหมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดล้อมท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และเป็นส่วนช่วยใน
การตดัสินใจวา่ประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม่อยา่งไร ส่ิงแวดลอ้มเป็นส่วนประสมท่ีส าคญั
ในระบบการให้บริการ เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการให้บริการอย่างเดียวท่ีสามารถ
มองเห็นและสัมผสัได ้แมว้่าการบริการจะดีเลิศอย่างไร ส่ิงแวดล้อมม่ีรายรอบไม่สมบูรณ์ คุณค่า
ของการให้บริการย่อมดอ้ยลงได ้การเพิ่มคุณค่ายองสินคา้หรือบริการ และการสร้างความแตกต่าง
จึงเป็นส่ิงท่ีมีความเป็นอตัลักษณ์ท่ีองค์กรต่างๆพยายามสร้างข้ึนมา ส่วนประสมทางการตลาด
บริการมีปัจจยัประกอบมากมายท่ีจะช่วยให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ การศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม 
การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและเข้าใจความต้องการของเขา จะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สามารถวางแผนการใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมไดเ้ป็นอยา่งดี 
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2.2 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

สิริพร ปวนค ามา (2555) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการใชบ้ริการสินเช่ือของบริษทัสินเช่ือส่วนบุคคลภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทย
ในอ าเภอเมืองล าพูนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผูใ้ช้บริการ
สินเช่ือของบริษทัสินเช่ือส่วนบุคคลภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูน
จ านวน 300 รายขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา
ประกอบด้วยความถ่ีร้อยละและค่าเฉล่ียจากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงอาย ุ26-30 ปีสถานภาพโสดอาชีพพนกังานโรงงานอุตสาหกรรมการศึกษาระดบัปริญญาตรีรายได้
โดยเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาทรายไดสุ้ทธิต่อเดือน (รายไดค้งเหลือหลงัจากหกัค่าใชจ่้ายประจ า
แลว้) อยู่ในช่วง 5,001-10,000 บาทส่วนใหญ่มีบตัรสมาชิกหรือใช้บริการสินเช่ือของบริษทัสินเช่ือ
ส่วนบุคคลภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูนคือบตัรหรือบริการของ 
บมจ. อิออนธนสินทรัพย ์ (ไทยแลนด์) โดยลกัษณะการใชม้ากท่ีสุดคือใชเ้ป็นประจ าส่วนใหญ่จะน า
วงเงินสินเช่ือท่ีได้รับไปซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าภายในบา้นเช่นตูเ้ย็นโทรทศัน์เคร่ืองเสียงเคร่ืองเล่นดีวีดี
และเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการสินเช่ือส่วนบุคคลมากท่ีสุดก็คือใชซ้ื้อสินคา้ในกรณีท่ีมีเงินสดไม่เพียงพอ 
ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละด้านของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีดงัน้ีปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์คือสามารถเลือกผอ่นช าระขั้นต ่าไดแ้ละสามารถขอเพิ่มวงเงินสินเช่ือไดปั้จจยัดา้นราคาคือ
อตัราดอกเบ้ียต ่ากว่าผูใ้ห้บริการรายอ่ืนปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือมีพนักงานหรือตวัแทน
ขายไปรับสมัครให้ลูกค้าโดยตรงปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดคือมีแผ่นป้ายบอกราคาและ
รายละเอียดของการผอ่นช าระ ณ จุดวางสินคา้ปัจจยัดา้นบุคลากรคือพนกังานสินเช่ือ/พนกังานรับช าระ
เงินมีความรวดเร็วในการให้บริการปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการคือขั้นตอนการสมคัรไม่ยุ่งยาก
อนุมติัง่ายปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางภาพคือพื้นท่ีของจุดบริการมีขนาดเหมาะสมกบั
จ านวนผูม้าใชบ้ริการ 

ธนชั  ขนัติธรางกูร (2553) ไดศี้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ของผูใ้ช้บริการในเขตอ าเภองาว จงัหวดัล าปาง ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 36-45 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. อาชีพรับจา้งมีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาทต่อเดือน 
อายุรถจกัรยานยนต์ท่ีใช้ในการค ้าประกนั 3-5 ปี วงเงินท่ีตอ้งการกูต่้อหน่ึงคร้ัง 7,501–10,000 บาท 
ระยะเวลาในการกูต่้อคร้ัง 1 ปี บริษทัลิสซ่ิงท่ีนึกถึงหรือตอ้งการใช้บริการเป็นอนัดบัแรกคือ บริษทั 
น่ิมซ่ีเส็งลิสซ่ิง ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผล
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ในระดบัมาก ทุกปัจจยัเรียงล าดบัคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ และดา้นราคา ส าหรับปัจจยัยอ่ยท่ีใหค้วามส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมีค่าเฉล่ียสูงสุด 10 
ล าดบัแรกคือ ค่าบริการเสริม เช่น ต่อ พ.ร.บ ภาษีรถ เป็นตน้ สามารถติดต่อทางโทรศพัทไ์ดส้ะดวก 
เวลาเปิด-ปิด ให้บริการมีความสะดวกในการติดต่อ ท าเลท่ีตั้ งใกล้แหล่งชุมชน ไปมาสะดวก มี
ระยะเวลาในการผอ่นช าระให้เลือกหลากหลาย ความมีช่ือเสียงของบริษทัผูใ้ห้บริการ มีความสะดวก
และเพียงพอของสถานท่ีจอดรถ อนุมติัวงเงินกูต้ามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ พื้นท่ีการให้บริการ
สินเช่ือมีการคลอบคลุม กวา้งขวางไปยงัเขตอ าเภอใกล้เคียง การแต่กายของพนักงาน มีความรู้สึก
ปลอดภยัและมัน่ใจในการเขา้มาใชบ้ริการ และพนกังานมีมารยาทและความสุภาพในการใหบ้ริการ 

เอกรัฐ  วงศ์วีระกุล (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสินเช่ือท่ีอยู่
อาศยักบัธนาคารพาณิชยข์องคนท างานในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีสถานท่ีท างานอยูใ่นจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีประเภทท่ีอยูอ่าศยัเป็นทาวน์เฮาส์ ทาวน์โฮม มี
ราคาท่ีอยูอ่าศยัต ่ากวา่ 1 ลา้นบาท มีวตัถุประสงคใ์นการถือครองท่ีอยูอ่าศยัทีจ าเป็น คือ สถานศึกษา 
ตลาดสด หา้งสรรพสินคา้/ร้านสะดวกซ้ือ และสถานีรถประจ าทาง มีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารสินเช่ือ
เพื่อท่ีอยู่อาศยัจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด และปัจจุบนัไม่ไดใ้ช้บริการสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยักบัธนาคาร
พาณิชย ์การวิเคราะห์ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยพ์บว่า 
โดยรวมอยูใ่นระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ วงเงินกูสู้งสุดท่ีธนาคารให้ได ้รองลงมาคืออตัราดอกเบ้ีย ระยะเวลา
ผ่อนช าระ การให้บริการท่ีดีของพนักงาน ความรวดเร็วในการด าเนินการ ค่าธรรมเนียมในการ
ให้บริการ การสนบัสนุนวงเงินอ่ืน ๆ การไม่บงัคบัท าประกนัคุม้ครองเงินกู ้ความสะดวกในการ
ติดต่อกบัธนาคาร และส่ือประชาสัมพนัธ์ กลุ่มตวัอย่างท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มี
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยไ์ม่แตกต่างกนั กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
สินเช่ือท่ีอยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยแ์ตกต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประเภทท่ีอยูอ่าศยั ราคาท่ีอยูอ่าศยั 
วตัถุประสงคใ์นการถือครองท่ีอยูอ่าศยั และวตัถุประสงคใ์นการขอสนบัสนุนสินเช่ือ ท่ีแตกต่างกนั 
มีปัจจยัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือท่ีอยูอ่าศยักบัธนาคารพาณิชยไ์ม่แตกต่างกนั 
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ประชา  ฬ่อสุวรรณ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือ
รถยนตข์องธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงราย พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย อยู่ในช่วงอายุ 31-35 ปี อยู่ในสถานภาพสมรสแล้ว การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทั/ห้องร้านเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 
บาท พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เคยใช้บริการจาก 
บมจ.ธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) ใช้รถยนต์ยี่ห้อโตโยตา้มากท่ีสุด มีการหาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา
ต่างๆ ก่อนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบา้ง พนกังานบริษทัเป็นส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
มากท่ีสุด เหตุผลส่วนใหญ่ในการตดัสินใจเลือกใช้บริการมาจากความน่าเช่ือถือของธนาคาร วงเงิน
สินเช่ือท่ีไดรั้บอนุมติัอยู่ระหว่าง 400,001-600,000 บาทจ านวนงวดการช าระคือ 72 งวด ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสินเช่ือรถยนต ์พบวา่ ปัจจยัท่ีผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นสถานภาพของธนาคาร-ความมัน่คงของธนาคาร รองลงมาคือปัจจยัดา้นการอนุมติั
สินเช่ือ-อตัราดอกเบ้ียต ่า ปัจจยัดา้นบุคลากร-พนกังานมีความรู้ความช านาญในการให้บริการสินเช่ือ 
ปัจจยัด้านการให้บริการ-สะดวกรวดเร็ว ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง-สถานท่ีจอดรถสะดวก, เพียงพอ และ
ปัจจยัดา้นการตลาด-การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์ ตามล าดบั จากการทดสอบ
ไคสแควร์ท่ีระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ วงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บอนุมติัของกลุ่มตวัอยา่ง
ผูใ้ชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบั เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย โดยมี
ค่า 2 ท่ีค  านวณไดน้้อยกว่าระดบันัยส าคญัท่ี 0.05 ปัญหาท่ีพบบ่อยท่ีสุด คือ ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์-
ปริมาณเอกสารท่ีใช้ประกอบการขอกู้มากเกินไป รองลงมาคือ ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัญหาดา้นการใหบ้ริการ ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัญหาดา้นบุคลากร ปัญหาดา้นราคา และ
ปัญหาดา้นกายภาพ-ช่ือเสียงและความมัน่คงของธนาคาร ตามล าดบั 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพอสรุปไดว้่าผูว้ิจยัทั้งหมดศึกษาเร่ืองปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการ 
ซ่ึงมีข้อแตกต่างกันทางด้านประเภทของบริการทางด้านสินเช่ือ โดยคุณสิริพร ปวนค ามา (2555) 
ท าการศึกษาเก่ียวกบัสินเช่ือส่วนบุคคล คุณธนชั  ขนัติธรางกูร (2553) ศึกษาเก่ียวกบัสินเช่ือลิสซ่ิงของ
รถจกัรยานยนต์ คุณเอกรัฐ  วงศ์วีระกุล (2553)  ศึกษาสินเช่ือท่ีอยู่อาศยั และคุณประชา ฬ่อสุวรรณ 
(2552) ศึกษาสินเช่ือรถยนต ์โดยศึกษาปัจจยัทางส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  

จะเห็นไดว้่างานวิจยัท่ีผ่านมาจะเลือกกลุ่มประชากรท่ีเคยใช้บริการมาแลว้ก่อนแลว้ และ
ศึกษาทางขอ้แตกต่างดา้นปัจจยัส่วนบุคคลเพียงอยา่งเดียว ดงันั้นผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาจาก
กลุ่มประชากรท่ีเคยใช้บริการ ในเร่ืองลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer’s characteristics) ผูท้  าวิจยัมีความ
สนใจปัจจยัทางดา้นสังคมเพิ่มเติมดว้ย เน่ืองจากปัจจยัทางดา้นสังคมก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิยั 

3.1  ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

3.1.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิในการศึกษาคร้ังน้ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

เก็บขอ้มูลจากผูเ้ป็นเจา้ของรถจกัรยานยนต ์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงรายโดยเลือกสถานท่ีเก็บ
แบบสอบถามบริเวณท่ีประชากรกลุ่มเป้าหมายอยู่เป็นจ านวนมาก ได้แก่ ส านกังานขนส่งอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย ตลาดนัดถนนคนเดินอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ตลาดนัดถนนคนม่วน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย และหา้งสรรพสินคา้ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

3.1.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) 
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิในการศึกษาคร้ังน้ีได้จากการศึกษาค้นควา้ข้อมูลท่ีจ  าเป็นมาจาก

แหล่งขอ้มูลอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เอกสารวชิาการท่ีมีการเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ บทความทางวิชาการ งานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง วารสาร ส่ือส่ิงพิมพ์ ท่ีศึกษาได้จากห้องสมุดของมหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง รวมถึงการ
คน้ควา้หาขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต เพื่อรวบรวมขอ้มูล สรุปผลและน ามาใชอ้า้งอิงแนวคิดและทฤษฎี 

3.2  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีศึกษา คือ ประชาชนท่ีมีภูมิล าเนาอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงรายแต่
เน่ืองจากไม่ทราบวา่ใครเคยใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตม์าก่อน ดงันั้นจึงใชก้ารก าหนดกลุ่มตวั
ท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร โดยก าหนดความเช่ือมัน่ 95%  ความผิดพลาดไม่เกิน 5% (กลัยา    
วานิชยบ์ญัชา, 2542 หนา้ 74) 
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โดยก าหนดให ้ n   =       Z2 pq 

     B2 
n   คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  B  คือ  ระดบัความคลาดเคล่ือน 
  Z  คือ  Z score  ข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ 
  p   คือ   ความน่าจะเป็นของประชากร 
  q  คือ  1–p 
 
 ในทางปฏิบติัเรานิยมใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น  Z = 1.96  ในกรณีท่ีไม่ทราบค่า p 
แต่เน่ืองจาก p และ q จะมีค่าสูงสุดเม่ือ  P = 0.5   
 
จากสูตร   n   =       Z2 pq 

     B2 
 ท่ีระดบัค่าความเช่ือมัน่  95 %  ดงันั้น  Z = 1.96 และก าหนดให ้ B = 0.05 
 
แทนค่าในสูตร  n   =   (1.96)2 (0.5) (1 - 0.5) 
    (0.05)2 

   n   =  385 
 

จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง คือ 385 รายใชว้ธีิการสุ่มแบบบงัเอิญ (accidental sampling) 
จากประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
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3.3  เคร่ืองมอืในการวจิัย 

 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้สร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามแนวทาง
และวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้โดยศึกษารูปแบบและเทคนิคการสร้างแบบสอบถามเพื่อให้ครอบคลุม
เน้ือหาและตรงตามประเด็นท่ีตอ้งการจากเอกสารต่าง ๆ รวมถึงแนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
การศึกษาคร้ังน้ีไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็นส่วน ๆ ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี1เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม
ส ารวจรายการ (check list) 

สอบถามขอ้มูลส่วนบุคคล ดงัน้ี เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพทางการ
สมรส และการเป็นเจา้ของพาหนะในการเดินทาง 

สอบถามข้อมูลทางด้านสังคม ดังน้ี ต าแหน่งในการท างาน สถานะตามทะเบียนบ้าน 
จ านวนสมาชิกในครอบครัวจ านวนบุตร กลุ่มท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม
ส ารวจรายการ (check list) 
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลทางด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตใ์นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ดา้นความหลากหลายของบริการ 
ดา้นอตัราดอกเบ้ียของผูใ้หบ้ริการ ดา้นสถานท่ีการใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังาน
ท่ีใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพของการใหบ้ริการ 
เป็นค าถามแบบ Likert Scale เป็นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (interval scale) ซ่ึงมีเกณฑ์
การใหค้ะแนนประกอบดว้ย 
 ระดับของผลต่อการเลือกใช้บริการ  คะแนน 
 มากท่ีสุด     5  คะแนน 
 มาก      4  คะแนน 
 ปานกลาง     3  คะแนน 
 นอ้ย      2  คะแนน 
 นอ้ยท่ีสุด     1  คะแนน 
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การก าหนดเกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรค านวณช่องกวา้งระหว่างชั้น (ชูศรี  
วงศรั์ตนะ, 2550)  ดงัต่อไปน้ี 
      พิสัย (range) 
 อนัตรภาคชั้น (class interval) =        จ  านวนชั้น (class) 
 
      5-1 
     =   5 
 
     =           0.8 

ดงันั้นการอภิปรายในส่วนของ description statistics ผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถาม
ท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (interval scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่    ระดับ 
 4.21 – 5.00    มากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20    มาก 
 2.61 – 3.40    ปานกลาง 
 1.81 – 2.60     นอ้ย 
 1.00 – 1.80    นอ้ยท่ีสุด 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ทางด้านปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได ้และระดบัการศึกษาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย 
การแจกแจงความถ่ี และการกระจายร้อยละ 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถามท่ีผา่นมา 
ประกอบด้วย ประเภทของบริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ท่ีเคยใช้บริการ ยี่ห้อรถจกัรยานยนต์ท่ี
ครอบครอง วงเงินกูท่ี้เคยใชบ้ริการ บริษทัผูใ้หบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตท่ี์เคยใชบ้ริการ ผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจ และสถานะตามทะเบียนบา้น น าเสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ีและ
ร้อยละ 
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 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการดา้นตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางดา้นราคา 
ปัจจัยทางด้านสถานท่ีให้บริการ ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยทางด้านบุคคลผู ้
ให้บริการ ปัจจยัทางดา้นกระบวนการการให้บริการ และปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภายของ
การให้บริการน าเสนอในรูปแบบตารางความสัมพนัธ์ของปัจจยัและระดบัความส าคัญ วิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชจ้  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และน าขอ้มูลมาแปลงความหมาย 
 ส่วนท่ี 4 เป็นการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั ดว้ยการค านวณหาค่าความแตกต่างระหวา่ง
ตวัแปร 2 ตัวท่ีเป็นอิสระต่อกัน จะเป็นการวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติท่ีทดสอบด้วยวิธี   
Independent Samples T-Test โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

3.5 การทดสอบเคร่ืองมอืวจิัย 

 ผูศึ้กษาไดท้  าการทดสอบเพื่อหาค่าความเท่ียงตรงของเน้ือหา (content validity) โดยการน า
แบบสอบถามไปให้อาจารยผ์ูท้รงคุณวุฒิพิจารณา พร้อมทั้งปรับปรุงแกไ้ขให้แบบสอบถามชดัเจน
และครอบคลุมวตัถุประสงค์ของการวิจยัคร้ังน้ี และน าแบบสอบถามท่ีได้ไปทดสอบความเช่ือมัน่
(reliability) ของเคร่ืองมือกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุด โดยการให้ประชากรกลุ่มเป้าหมายท่ีเคยใช้
บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย กรอกแบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบ
การส่ือความหมายให้ได้ตรงตามวตัถุประสงค์การวิจยั และเพื่อน าผลท่ีได้มาค านวณหาค่าความ
เช่ือมัน่ของเคร่ืองมือวดัหลงัจากนั้นท าการแกไ้ขอีกคร้ัง โดยปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษา
เพื่อปรับปรุงค าถามใหช้ดัเจนเหมาะสมยิง่ข้ึนก่อนน าไปเก็บขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอยา่ง  
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บทที ่4 

ผลการศึกษา  

 การศึกษาเร่ือง การเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์  และปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางดา้น
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจักรยานยนต์ท่ีผ่านมาของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม  โดยแบ่ง ผลของการศึกษาออกเป็นส่วน ๆ ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 4.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถามท่ีผา่นมา 
ส่วนท่ี 4.3 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง

รถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 4.4 ทดสอบสมมติฐานการวิจยั เป็นการทดสอบสมมติฐานทางการวิจยั ในเร่ืองของ

ความแตกต่างกนัของตวัแปร 2 กลุ่ม โดยการหาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้น
รายไดแ้ละระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม กบัปัจจยัยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาด
บริการกบัการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



39 
 

4.1  ข้อมูลทัว่ไปทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่4.1  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  

 
เพศ    จ านวน     ร้อยละ 

   ชาย       218       56.6 
   หญิง       167       43.4 
 รวม      385     100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.6 และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ 43.4  ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.2  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

 
อายุ    จ านวน   ร้อยละ 

  ต  ่ากวา่ 20 ปี   12       3.1 
  20–30  ปี  122     31.6 
  31–40  ปี  110     28.6   
  41–50  ปี    85     22.1 
  51–60  ปี    48     12.5 
  60 ปีข้ึนไป      8       2.1 
 รวม  385   100.00 
  

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีอาย ุ 20-30 ปี มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 31.7 
รองลงมาอาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.6  อาย ุ41–50 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.1 อาย ุ51–60 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 12.5 อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.1 และอายมุากกวา่ 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.1 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพการสมรส 

 
สถานภาพ   จ านวน    ร้อยละ 

  โสด 154     40.0 
  สมรส  205     53.2 
  หมา้ย    10       2.6 
  หยา่ร้าง, แยกกนัอยู ่   16      4.2 
 รวม  385   100.00 
 

 จากตารางท่ี  4.3  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพสมรส มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
53.2  รองลงมามีสถานภาพโสด  คิดเป็นร้อยละ 40  สถานภาพหยา่ร้าง, แยกกนัอยู่ คิดเป็นร้อยละ 
4.2 และสถานภาพเป็นหมา้ย คิดเป็นร้อยละ 2.6  ตามล าดบั 
 

ตารางที ่ 4.4  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ      จ านวน  ร้อยละ 

 ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 28     7.3 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ  12     3.1 
 คา้ขาย      95   24.7 
 ธุรกิจส่วนตวั     46   11.9 
 อาชีพอิสระ     74   19.2 
 พนกังานบริษทัเอกชน  75    19.5 
 เกษตรกร     28      7.3 
 อ่ืนๆ      27      7.0 
 รวม   385    100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามประกอบอาชีพคา้ขาย มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
24.7 รองลงมาประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ประกอบอาชีพอิสระ/
รับจา้งทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 19.2  ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 11.9 ประกอบอาชีพ
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ข้าราชการ/พนักงานราชการ คิดเป็นร้อยละ 7.3 ประกอบอาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 7.3  
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 7.0 และ ประกอบอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 3.1 
ตามล าดบั 

ตารางที ่4.5  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 

 
รายได้      จ านวน      ร้อยละ 

 ต  ่ากวา่ 5,000      บาท   37     9.6 
 5,000–10,000    บาท   97   25.2 
 10,001–15,000  บาท 128   33.2 
 15,001–20,000  บาท   65   16.9 
 20,001–25,000  บาท   31     8.1 
 มากกวา่ 25,000 บาท   27      7.0 
 รวม  385 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได ้10,001–15,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 33.2 รองลงมามีรายได ้5,000-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.2  รายได ้15,000-20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 16.9  รายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.6 รายได ้20,001-25,000 คิดเป็นร้อย
ละ 8.1 และรายไดม้ากกวา่ 25,000 คิดเป็นร้อยละ 7.0  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการศึกษา 

 
การศึกษา   จ านวน   ร้อยละ 

 ประถมศึกษา   72     18.7 
 มธัยมตน้    46     11.9 
 มธัยมปลาย / ปวช.   79     20.6 
 อนุปริญญา / ปวส.   48     12.5 
 ปริญญาตรี  133     34.5 
 ปริญญาโทหรือสูงกวา่     7      1.8 
 รวม  385   100.00 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 34.5  รองลงมา ระดบัการศึกษามธัยมปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 20.5 ระดับการศึกษา
ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 18.7 ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 12.5  ระดบั
การศึกษามธัยมตน้  คิดเป็นร้อยละ 11.9 และระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 
1.8 ตามล าดบั 

4.2  พฤติกรรมการใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถามท่ีผา่นมา 

ตารางที ่4.7  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภทของลิสซ่ิง 

รถจกัรยานยนตท่ี์เคยใชบ้ริการ 

 
ประเภท    จ านวน     ร้อยละ 

 ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์หม่   291       75.6 
 ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง     53       13.8 
 ใชเ้ป็นสินทรัพยค์  ้าประกนั     41       10.6 
 รวม    385     100.00 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเคยใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตป์ระเภทซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ใหม่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.6  รองลงมา เคยใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์
ประเภทซ้ือรถจกัรยานยนต์มือสอง คิดเป็นร้อยละ 13.8 และเคยใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์
ประเภทใชเ้ป็นสินทรัพยค์  ้าประกนั คิดเป็นร้อยละ 10.6  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.8  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามยีห่อ้รถจกัรยานยนตท่ี์ครอบครองอยู ่

 
ยีห้่อรถจักรยานยนต์   จ านวน   ร้อยละ 

  ฮอนดา้ 267     69.4 
  ยามาฮ่า  107     27.7 
  ซูซูกิ      6       1.6 
  คาวาซากิ      5       1.3 
  อ่ืน ๆ      0      0 
 รวม  385   100.00 
  

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามครอบครองรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮอนดา้ มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 69.4 รองลงมาครอบครองรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อยามาฮ่า คิดเป็นร้อยละ 27.8  
ครอบครองรถจกัรยานยนตย์ี่ห้อซูซูกิ คิดเป็นร้อยละ 1.6 และครอบครองรถจกัรยานยนตย์ี่ห้อคาวา
ซากิ  คิดเป็นร้อยละ 1.3  ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.9  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามวงเงินกูท่ี้เคยใชบ้ริการ 

 
วงเงินทีเ่คยใช้บริการ     จ านวน  ร้อยละ 

 ต  ่ากวา่ 5,000      บาท      70   18.2 
 5,000-15,000    บาท    106   27.5 
 15,001-25,000  บาท      89   23.1 
 25,001-35,000  บาท      58   15.1 
 มากกวา่ 35,000 บาท      62  16.1 
 รวม    385              100.00 
 

 

 

 



44 
 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเคยใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตใ์นวงเงินกู ้
5,000-15,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมาวงเงินกูท่ี้เคยใชบ้ริการ 15,001-25,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 23.1  วงเงินกูท่ี้เคยใชบ้ริการ ต ่ากวา่ 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.2  วงเงินกูท่ี้
เคยใชบ้ริการ มากกวา่ 35,000 คิดเป็นร้อยละ 16.1 และวงเงินกูท่ี้เคยใชบ้ริการ 25,001-35,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 15.1 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.10  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามบริษทัผูใ้ห้บริการลิสซ่ิง

รถจกัรยานยนตท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามเคยใชบ้ริการ 

 
 บริษัททีเ่คยใช้บริการ    จ านวน   ร้อยละ 
 นกเงือกเงินด่วน     6     1.6 
 วรีะลิสซ่ิง    29     7.5 
 น่ิมซ่ีเส็ง     39   10.1 
 เชนลิสซ่ิง      2     0.5 
 มิตรสินด่วน      9     2.3 
 สินทรัพยน์ครลิสซ่ิง     3    0.8 
 ศรีสวสัด์ิลิสซ่ิง      6    1.6 
 สินธานีลิสซ่ิง  107   27.7 
 เชียงรายลิสซ่ิง      5     1.3 
 กรีนวงิลิสซ่ิง  116   30.1 
 เด่นหา้มอเตอร์    23     6.0 
 เมืองไทยลิสซ่ิง      6     1.6 
 ทวเีฮงลิสซ่ิง      6     1.6 
 อ่ืน ๆ     28    7.3 
 รวม  385              100.00 
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 จากตารางท่ี  4.10พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเคยใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตจ์ากบริษทั
กรีนวงิวสิซ่ิง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 30.1  รองลงมาเคยใชบ้ริการจากบริษทัสินธานีลิสซ่ิง คิดเป็น
ร้อยละ 27.8 เคยใช้บริการจากบริษทัน่ิมซ่ีเส็งลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 10.1  เคยใชบ้ริการจากบริษทัวี
ระลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 7.5  เคยใชบ้ริการจากบริษทัผูใ้หบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตอ่ื์น ๆ คิดเป็น
ร้อยละ 7.3  เคยใชบ้ริการจากบริษทัเด่นห้ามอเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 6  เคยใช้บริการจากบริษทัมิตร
สินด่วน คิดเป็นร้อยละ 2.3  เคยใช้บริการจากบริษทันกเงือกเงินด่วน คิดเป็นร้อยละ 1.6  เคยใช้
บริการจากบริษทัศรีสวสัด์ิลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 1.6  เคยใชบ้ริการจากบริษทัเมืองไทยลิสซ่ิง คิดเป็น
ร้อยละ 1.6  เคยใช้บริการจากบริษทัทวีเฮงสิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 1.6  เคยใช้บริการจากบริษทั
เชียงรายลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 1.3  เคยใชบ้ริการจากบริษทัสินทรัพยน์ครลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 0.8 
และเคยใชบ้ริการจากบริษทัเชนลิสซ่ิง คิดเป็นร้อยละ 0.5  ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.11  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

 
ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ     จ านวน  ร้อยละ 
 ครอบครัว 211   54.8 
 เพื่อน     22     5.7 
 ญาติ     35     9.1 
 คนรู้จกั       4     1.0 
 ตดัสินใจเอง  112   29.1 
 หวัหนา้งาน      1     0.3 
 อ่ืน ๆ       0    0 
 รวม  385             100.00 
 

จากตารางท่ี 4.11  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีครอบครัวเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.8  รองลงมาตดัสินใจเอง  คิดเป็นร้อยละ 29.1  มีญาติเป็นผูมี้ส่วนร่วม
ในการตดัสินใจ  คิดเป็นร้อยละ 9.1  เพื่อนเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 5.7  คน
รู้จกัเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  คิดเป็นร้อยละ 1  และมีหัวหนา้งานเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ  คิดเป็นร้อยละ 0.3  ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.12  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานะตามทะเบียนบา้น 

 
สถานะตามทะเบียนบ้าน   จ านวน   ร้อยละ 

   เจา้บา้น       128    33.2 
   ผูอ้าศยั       257    66.8 
 รวม      385              100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานะทางทะเบียนบา้นเป็นผูอ้าศยั มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 66.8  และมีสถานะทางทะเบียนบา้นเป็นเจา้บา้น คิดเป็นร้อยละ 33.2  ตามล าดบั 

4.3  ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์

ตารางที่ 4.13  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
        ทางด้านผลติภัณฑ์ มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

ความหลากหลายในเง่ือนไข    53   224    99    9    0 3.83 มาก  
การใหบ้ริการ  (13.8) (58.2) (25.7)  (2.9)   (0)  

ความหลากหลายดา้นระยะ    55   204   118    8    0 3.79 มาก 
เวลาช าระ  (14.3) (53.0) (30.6)  (2.1)   (0) 

วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ     95   173   110    7    0 3.92 มาก 
  (13.8) (58.2) (25.7)  (2.9)   (0)  

ความน่าเช่ือถือของบริษทั  148   162    73    2    0 4.18 มาก 
  (13.8) (58.2) (25.7)  (2.9)   (0) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์รวม 3.93 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ความส าคญั
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.93) โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัเป็นล าดบัแรก ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือ
ของบริษทั (ค่าเฉล่ีย 4.18) รองลงมาคือ วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 3.92) ความหลากหลายใน
เง่ือนไขการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.83) และความหลากหลายทางดา้นระยะเวลาช าระ (ค่าเฉล่ีย 3.79) 
ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.14  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นราคา 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
        ทางด้านราคา มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

อตัราดอกเบ้ีย    106   176    95     7    1 3.98 มาก  
  (27.5) (45.7) (24.7)  (1.8)  (0.3)  

ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย    56    164  152   10     3 3.68 มาก 
  (14.5) (42.6) (39.5)  (2.6)  (0.8) 

ค่าปรับหากเกินระยะเวลา    66   150  156    8     5 3.69 มาก 
ช าระค่างวด  (17.1) (39.0) (40.5) (2.1)  (1.3)  

ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระ    76   154   138   16    1 3.75 มาก 
ก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด (19.7) (40.0) (35.8) (4.2) (0.3) 

ปัจจัยด้านราคารวม 3.78 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าปัจจยัทางด้านราคามีความส าคญัใน
ระดบัมาก (เฉล่ีย 3.78) โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัเป็นล าดบัแรก ไดแ้ก่ อตัราดอกเบ้ีย (ค่าเฉล่ีย 
8.98) รองลงมา คือ ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด (ค่าเฉล่ีย 3.75) ค่าปรับหาก
เกินระยะเวลาช าระค่างวด (ค่าเฉล่ีย 3.69)  และค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย (ค่าเฉล่ีย 3.68) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.15  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
ทางด้านช่องทางการให้บริการ มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้าย    70   143  146   24   2 3.66 มาก  
  (18.2) (37.1) (37.9) (6.2) (0.5)  

จ  านวนของสาขาท่ีใหบ้ริการ    58  132  169    26  0 3.68 มาก 
  (15.1) (34.3) (43.9)  (6.8) (0) 

ช่องทางการช าระค่างวดท่ี   31   150  163   37    4 3.43 มาก 
หลากหลาย  (8.1) (39.0) (42.3) (9.6) (1.0) 

ปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการรวม 3.59 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางดา้นช่องทางการใหบ้ริการมี
ความส าคญัในระดบัมาก (เฉล่ีย 3.59)  โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัเป็นล าดบัแรก ไดแ้ก่ จ  านวน
ของสาขาท่ีใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.68) รองลงมาคือ ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 3.66) และ 
ช่องทางการช าระค่างวดท่ีหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย 3.43) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.16  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
ทางด้านการส่งเสริมการตลาด มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ   32   139   184    29    1 3.45 มาก  
  (8.3) (36.1) (47.8)  (7.5)  (0.3)  

การโฆษณาผา่นเวปไซตต่์าง ๆ        21   103   165    81   15            3.09 ปาน 
  (5.5) (26.8) (42.9)  (21.0)  (3.9)  กลาง 

การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ใน   31   104   179    65    6 3.23 ปาน 
แหล่งชุมชน  (8.1) (27.0) (46.5) (16.9)  (1.6)  กลาง 

มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย    85   164   107    24    5 3.78 มาก 
เช่นการลดดอกเบ้ีย แจกของ (22.1) (42.6) (27.8)  (6.2)  (1.3) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดรวม 3.39 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความส าคญัในระดับมาก (เฉล่ีย 3.39)  โดยปัจจยัท่ีมีระดับความส าคญัเป็นล าดบัแรก ได้แก่มี
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย เช่นการลดดอกเบ้ีย การแจกสินคา้พรีเมียม (ค่าเฉล่ีย 3.78) รองลงมาคือ 
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ (ค่าเฉล่ีย 3.45) การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ในแหล่งชุมชน (ค่าเฉล่ีย 3.23) 
และการโฆษณาผา่นเวปไซตต่์าง ๆ (ค่าเฉล่ีย 3.09) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.17  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นบุคคล 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
        ทางด้านบุคคล มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

การแต่งกายของพนกังาน   75   236   69    5    0 3.99 มาก  
เหมาะสม  (19.5) (61.3) (17.9)  (1.3)   (0)  

การพดูจาของพนกังานชดัเจน   118   215   50     2   0 4.17 มาก 
เขา้ใจง่าย  (30.6) (55.8) (13.0)  (0.5)  (0) 

ความรู้ความสามารถในการ   130  174   76     5   0 4.11 มาก 
แนะน าของพนกังาน (33.8) (45.2) (19.7)  (1.3)  (0)  

พนกังานกระตือรือร้น บริการ  127  183   71    3    1 4.12 มาก 
รวดเร็ว  (33.0) (47.5) (18.4) (0.8) (0.3)  

พนกังานเอาใจใส่และเป็น   133  184    62     5    1 4.15 มาก 
กนัเอง  (34.5) (47.8) (16.1)  (1.3)  (0.3) 

ปัจจัยด้านบุคคลรวม 4.11 มาก  

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางดา้นบุคคล มีความส าคญัใน
ระดบัมาก (เฉล่ีย 4.11)  โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัเป็นล าดบัแรก ไดแ้ก่การพูดจาของพนกังาน
ชดัเจน เขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.17) รองลงมาคือ พนักงานเอาใจใส่และเป็นกนัเอง (ค่าเฉล่ีย 4.15)
พนักงานกระตือรือร้น บริการรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.12) ความรู้ความสามารถในการแนะน าของ
พนกังาน (ค่าเฉล่ีย 4.11) และการแต่งกายของพนกังาน เหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 3.99) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.18  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
ทางด้านกระบวนการ มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 

ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

ระยะเวลาการอนุมติัเร็ว  129   173    81    2    0 4.11 มาก  
  (33.5) (44.9) (21.0)  (0.5)   (0)  

ระยะเวลาการตรวจสอบ  116   186    78    5    0 4.07 มาก 
รวดเร็ว  (30.1) (48.3) (20.3)  (1.3)   (0)   

ขั้นตอนการด าเนินการ   130   159    91     1    0 4.07 มาก 
ไม่ยุง่ยาก  (33.8) (41.3) (23.6) (0.3)   (0)   

เอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญา   118   157   106    4    0 4.01 มาก 
ไม่มากเกินไป  (30.6) (40.8) (27.5) (1.0)   (0) 

ปัจจัยด้านกระบวนการรวม 4.07 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางดา้นกระบวนการให้บริการมี
ความส าคัญในระดับมาก (เฉล่ีย 4.07)  โดยปัจจัยท่ีมีระดับความส าคญัเป็นล าดับแรก ได้แก่
ระยะเวลาการอนุมติัรวดเร็ว (เฉล่ีย 4.11) รองลงมาคือ ระยะเวลาในการตรวจสอบรวดเร็ว (เฉล่ีย 
4.07)  ขั้นตอนการด าเนินการไม่ยุง่ยาก (เฉล่ีย 4.07) และเอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญาไม่มากเกินไป 
(เฉล่ีย 4.07)  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.19  จ  านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม

ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 
             ระดับความส าคัญของปัจจัย 
ทางด้านส่ิงแวดล้อมทาง มาก มาก ปาน น้อย น้อย  ค่า  แปล 
กายภาพ ทีสุ่ด  กลาง  ทีสุ่ด เฉลีย่ ความ 

สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด   50   167   160    8   0 3.67 มาก  
สวยงาม  (13.0) (43.4) (41.6)  (2.1) (0)  

สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีนัง่พกั   62   163   150   10   0            3.72 มาก 
สบาย เพียงพอ  (16.1) (42.3) (39.0)  (2.6) (0)   

สถานท่ีใหบ้ริการมีกิจกรรม   32   117   175   56    5 3.30 ปาน 
ระหวา่งรอรับบริการ (8.3) (30.4) (45.5) (14.5)  (1.3)  กลาง 

มีบริการเคร่ืองด่ืมระหวา่งรับ   46   161   149   28     1 3.58 มาก 
บริการ  (11.9) (41.8) (38.7) (7.3)  (0.3)   

สถานท่ีจอดรถเพียงพอและ 65   164 133 19     4 3.69 มาก 
ปลอดภยั  (16.9) (42.6) (34.5)  (4.9)  (1.0) 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพรวม 3.59 มาก  

 

 จากตารางท่ี  4.19  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่าปัจจัยทางด้านส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพของใหบ้ริการมีความส าคญัในระดบัมาก (เฉล่ีย 3.59)  โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัเป็น
ล าดบัแรก ไดแ้ก่สถานท่ีให้บริการ มีท่ีนัง่พกัสบาย เพียงพอ (เฉล่ีย 3.72) รองลงมาคือ สถานท่ีจอด
รถเพียงพอและปลอดภยั (เฉล่ีย 3.69)   สถานท่ีให้บริการ สะอาด สวยงาม  (เฉล่ีย 3.67)  มีบริการ
เคร่ืองด่ืม ระหวา่งรับบริการ (เฉล่ีย 3.59)  และ สถานท่ีให้บริการ มีกิจกรรมระหว่างรอรับบริการ 
เช่น มุมหนงัสือ มุมอินเตอร์เน็ต  (เฉล่ีย 3.30) ตามล าดบั   
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4.4  ทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 เป็นการทดสอบสมมติฐานทางการวิจยั ในเร่ืองของความแตกต่างกนัของตวัแปร 2 กลุ่ม 

โดยการหาความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลทางด้านรายได้และระดบัการศึกษาของผูต้อบ

แบบสอบถาม กบัปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางด้านการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง

รถจกัรยานยนต์ จะเป็นการวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติท่ีทดสอบด้วยวิธี   independent 

samples T-Test ซ่ึงเป็นสถิติท่ีใช้ทดสอบค่าเฉล่ียของตวัแปร 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยจะ

แบ่งเป็นหวัขอ้ต่าง ๆ ตามสมมติฐาน ดงัน้ี 

4.4.1 ผู ้ตอบแบบสอบถาม ท่ี มีร ายได้แตกต่ างกัน  มีการ เ ลือกใช้บ ริก าร ลิส ซ่ิ ง
รถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานเพื่อการทดสอบ 
 H0 :   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัยอ่ยของส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 
 H1 :   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัยอ่ยของส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

4.4.2 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานเพื่อการทดสอบ 
  H0 :   ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยั
ยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั  

H1 :  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยั
ยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

เน่ืองจากข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทางด้านรายได้และระดับ
การศึกษา มีความแตกต่างทางดา้นจานวน (ความถ่ี) ของขอ้มูลอยูม่ากมีความถ่ีของขอ้มูลกระจาย
ตวัอยา่งไม่สม ่าเสมอผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลดา้นดงักล่าวมาแบ่งชั้นจานวน (ความถ่ี) ใหม่เพื่อใชส้าหรับ
ทดสอบสมมติฐานดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่  4.20   จ  านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ โดยการจัด              

กลุ่มใหม่ 

 
รายได้     จ านวน   ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั   15,000 บาท 262     68.05 
มากกวา่ 15,000 บาท  123    31.95 
 รวม  385   100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 68.05 และรองลงมามีรายไดม้ากกวา่  15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.95  ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.21  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษาโดยการจดั

กลุ่มใหม่ 

 
การศึกษา    จ านวน   ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี  245     63.64 
ปริญญาตรีหรือสูงกวา่  140    36.36 
 รวม  385   100.00 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 63.64 และรองลงมามีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 36.36
ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.22   การเปรียบเทียบความแตกต่าง ระหว่างปัจจยัย่อยของส่ิงกระตุน้ทางด้านการตลาด

บริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตจ์ าแนกตามรายได ้

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น  รายได้   t-test for Equality of Means 

            N          X           S.D. t df.       Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ความหลากหลายในเง่ือน >15,000 262 3.84 0.689 -0.089 383 0.929 
ไขการใหบ้ริการ <15,000 123 3.83 0.662  

2. ความหลากหลายทางดา้น >15,000 262 3.78 0.668   0.504 383 0.614 
ระยะเวลาช าระ <15,000 123 3.82 0.769  

3. วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ >15,000 262 3.92 0.774   0.037 383 0.970 
  <15,000 123 3.93 0.781  

4. ความน่าเช่ือถือของบริษทั >15,000 262 4.21 0.772 -1.009 383 0.383 
  <15,000 123 4.13 0.701  
ดา้นราคา 

1. อตัราดอกเบ้ีย >15,000 262 3.97 0.811   0.543 383 0.587 
  <15,000 123 4.02 0.735  

2. ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย >15,000 262 3.65 0.802   1.110 383 0.268 
  <15,000 123 3.74 0.734  

3. ค่าปรับหากเกินระยะเวลา >15,000 262 3.67 0.797   0.484 383 0.628 
ค่างวด <15,000 123 3.72 0.883  

4. ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระ >15,000 262 3.74 0.835   0.131 383 0.896 
ก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด <15,000 123 3.76 0.813  

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 
1. ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้าย >15,000 262 3.67 0.909 -0.333 282 0.739 

  <15,000 123 3.64 0.759  
2. จ านวนของสาขาท่ีให้ >15,000 262 3.61 0.845 -1.182 383 0.238 

บริการ <15,000 123 3.50 0.783  
3. ช่องทางการช าระค่างวดท่ี >15,000 262 3.44 0.808 -0.047 383 0.962 

หลากหลาย <15,000 123 3.43 0.831  
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ตารางที ่4.22   ( ต่อ ) 

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น   รายได้   t-test for Equality of Means 

            N           X         S.D. t df.          Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ >15,000 262 3.45 0.745 -0.279 383 0.780 
  <15,000 123 3.43 0.800  

2. การโฆษณาผา่นเวปไซต ์ >15,000 262 3.08 0.876   0.372 383 0.710 
  <15,000 123 3.11 1.010  

3. ค่าการตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ >15,000 262 3.22 0.890   0.443 383 0.658 
ในแหล่งชุมชน <15,000 123 3.26 0.857  

4. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย >15,000 262 3.79 0.895 -0.464 383 0.643 
เช่นการลด การแจก <15,000 123 3.75 0.929  

ดา้นบุคคล 
1. การแต่งกายของพนกังาน >15,000 262 3.97 0.633   1.050 383 0.294 

เหมาะสม <15,000 123 4.04 0.694  
2. การพดูจาของพนกังาน >15,000 262 4.17 0.615 -0.070 204 0.945 

ชดัเจนเขา้ใจง่าย <15,000 123 4.16 0.740  
3. ความรู้ความสามารถในการ >15,000 262 4.08 0.766   1.290 383 0.198 

แนะน าของพนกังาน <15,000 123 4.19 0.739  
4. พนกังานกระตือรือร้น >15,000 262 4.08 0.741   1.614 383 0.107 

บริการรวดเร็ว  <15,000 123 4.21 0.749  
5. พนกังานเอาใจใส่และ >15,000 262 4.10 0.746   1.974 383 0.049* 

เป็นกนัเอง <15,000 123 4.26 0.745  
 

 

 

 

 



57 
 

ตารางที ่4.22   ( ต่อ ) 

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น   รายได้   t-test for Equality of Means 

            N           X         S.D. t df.          Sig. 
ดา้นกระบวนการ 

1. ระยะเวลาการอนุมติัเร็ว >15,000 262 4.12 0.731 -0.155 383 0.877 
  <15,000 123 4.11 0.777  

2. ระยะเวลาการตรวจสอบ >15,000 262 4.07 0.752   0.008 383 0.994 
รวดเร็ว <15,000 123 4.07 0.726  

3. ขั้นตอนการด าเนินการไม่ >15,000 262 4.08 0.779 -0.126 224 0.900 
ยุง่ยาก <15,000 123 4.07 0.837  

4. เอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญา >15,000 262 4.01 0.785 -0.038 383 0.969 
ไม่มากเกินไป <15,000 123 4.01 0.805  

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
1. สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด >15,000 262 3.67 0.717   0.189 383 0.850 

สวยงาม <15,000 123 3.68 0.739  
2. สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีนัง่พกั >15,000 262 3.69 0.747   0.935 383 0.350 

สบาย เพียงพอ <15,000 123 3.77 0.787  
3. สถานท่ีใหบ้ริการมีกิจกรรม >15,000 262 3.37 0.846 -2.256 383 0.025* 

ระหวา่งรอรับบริการ <15,000 123 3.15 0.887  
4. มีบริการเคร่ืองด่ืม ระหวา่ง >15,000 262 3.59 0.776 -0.441 383 0.660 

รอรับบริการ <15,000 123 3.55 0.861  
5. สถานท่ีจอดรถเพียงพอและ  >15,000 262 3.70 0.805 -0.168 383 0.866 

ปลอดภยั <15,000 123 3.68 0.926  

 
 จากตารางท่ี 4.22  พบว่าผลวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลใน
เร่ืองของรายได้กบัปัจจยัย่อยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนตใ์นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จากผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติในการทดสอบ
หาความแตกต่างของขอ้มูลของตวัแปร 2 กลุ่ม Independent Samples t-test ไดผ้ลดงัน้ี 
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 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีปัจจยัย่อยมีผลของค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ในทุก
เร่ือง มีทั้งหมด 5 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี
ให้บริการ ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัทางดา้นกระบวนการ ดงันั้น จึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธ H1  
 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีปัจจยัยอ่ยมีผลของค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 มีทั้งหมด 
2 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางด้านบุคคลและปัจจยัทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ดังนั้น จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 โดยสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีเป็นไปตามสมมติฐาน ยอมรับ H0 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
มีทั้งหมด  5 ปัจจยั คือ 

1) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางดา้นผลิตภณัฑใ์นทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

2) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางดา้นราคาในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

3) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนั  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

4) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

5) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางดา้นกระบวนการในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

2. ปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการท่ีไม่เป็นไปตามสมมติฐาน ปฏิเสธ  H0 มี 2 ปัจจยั คือ 
1) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาดบริการทางดา้นบุคคลในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัยกเวน้ในเร่ืองของพนกังานท่ีให้บริการ
เอาใจใส่และเป็นกนัเอง แตกต่างกนัโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.049 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 

2) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดบริการทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพในทุกปัจจยัย่อยไม่แตกต่างกนัยกเวน้ในเร่ืองของ
สถานท่ีให้บริการมีกิจกรรม ระหว่างรอรับบริการ เช่นมีมุมหนังสือ มีมุมอินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
แตกต่างกนัโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.025 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที่  4.23  การเปรียบเทียบความแตกต่าง ระหว่างปัจจยัย่อยของส่ิงกระตุน้ทางด้านการตลาด

บริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตจ์ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น   ระดับ   t-test for Equality of Means 

    การศึกษา       N           X          S.D.            t           df.          Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

1. ความหลากหลายใน ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.80 0.695   1.448 383 0.149 
เง่ือนไขการใหบ้ริการ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.90 0.649  

2. ความหลากหลายทางดา้น ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.78 0.684   0.563 383 0.574 
ระยะเวลาช าระ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.82 0.732  

3. วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.92 0.767   0.074 383 0.941 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.93 0.792  

4. ความน่าเช่ือถือของบริษทั ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.21 0.765 -0.963 383 0.336 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.14 0.722  
ดา้นราคา 

1. อตัราดอกเบ้ีย ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.99 0.794 -0.244 383 0.807 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.97 0.777  

2. ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.69 0.801 -0.480 383 0.631 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.65 0.748  

3. ค่าปรับหากเกินระยะเวลา ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.69 0.836 -0.128 383 0.898 
ค่างวด ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.68 0.807  

4. ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.80 0.809 -1.505 383 0.133 
ก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.66 0.853  

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 
1. ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึง ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.66 0.890   0.156 383 0.133 

ไดง่้าย ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.67 0.817  
2. จ านวนของสาขาท่ีให้ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.60 0.842 -0.606 383 0.545 

บริการ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.54 0.799  
3. ช่องทางการช าระค่างวดท่ี ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.40 0.822   0.946 383 0.345 

หลากหลาย ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.49 0.800  
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ตารางที ่4.23 ( ต่อ ) 

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น  ระดับ   t-test for Equality of Means 

 การศึกษา          N           X        S.D.           t           df.          Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.36 0.765   2.869 383 0.004* 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.59 0.738  

2. การโฆษณาผา่นเวปไซต ์ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 2.94 0.928   4.315 383 0.000* 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.35 0.848  

3. ค่าการตั้งบูธประชาสัม- ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.18 0.878   1.526 383 0.120 
พนัธ์ในแหล่งชุมชน ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.32 0.875  

4. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.82 0.861 -1.065 383 0.288 
ขาย เช่นการลด การแจก ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.71 0.977  

ดา้นบุคคล 
1. การแต่งกายของพนกังาน ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.96 0.645   1.209 383 0.227 

เหมาะสม ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.04 0.666  
2. การพดูจาของพนกังาน ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.15 0.661   0.763 383 0.446 

ชดัเจนเขา้ใจง่าย ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.20 0.648  
3. ความรู้ความสามารถใน ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.10 0.762   0.558 383 0.577 

การแนะน าของพนกังาน ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.14 0.755  
4. พนกังานกระตือรือร้น ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.11 0.733   0.555 383 0.579 

บริการรวดเร็ว ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.15 0.767  
5. พนกังานเอาใจใส่และ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.15 0.732   0.128 383 0.898 

เป็นกนัเอง ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.16 0.780  
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ตารางที ่4.23 ( ต่อ ) 

 
ปัจจัยส่ิงกระตุ้น  ระดับ   t-test for Equality of Means 

  การศึกษา        N           X            S.D.   t           df.          Sig. 
ดา้นกระบวนการ 

1. ระยะเวลาการอนุมติัเร็ว ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.12 0.720 -0.284 383 0.776 
  ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.10 0.789  

2. ระยะเวลาการตรวจสอบ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.09 0.704 -0.738 383 0.461 
รวดเร็ว ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.04 0.808  

3. ขั้นตอนการด าเนินการ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.09 0.755 -0.407 258 0.684 
ไม่ยุง่ยาก ป.ตรี/สูงกวา่ 140 4.05 0.868  

4. เอกสารท่ีใชป้ระกอบ ต ่ากวา่ป.ตรี 245 4.02 0.781 -0.329 383 0.743 
สัญญาไม่มากเกินไป ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.99 0.809  

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
1. สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.64 0.747   1.025 312 0.306 

สวยงาม ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.72 0.679  
2. สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ี ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.72 0.755 -0.101 383 0.919 

นัง่พกั สบาย เพียงพอ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.71 0.771  
3. สถานท่ีใหบ้ริการมีกิจ- ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.25 0.819   1.444 260 0.150 

กรรมระหวา่งรอรับบริการ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.39 0.934  
4. มีบริการเคร่ืองด่ืม ระหวา่ง ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.61 0.769 -1.067 383 0.287 

รอรับบริการ ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.52 0.861  
5. สถานท่ีจอดรถเพียงพอ  ต ่ากวา่ป.ตรี 245 3.71 0.790 -0.490 252 0.625 

และปลอดภยั ป.ตรี/สูงกวา่ 140 3.66 0.934 

 
จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผลวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลใน

เร่ืองของระดบัการศึกษากบัปัจจยัยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตใ์นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จากผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติในการ
ทดสอบหาความแตกต่างของขอ้มูลของตวัแปร 2 กลุ่ม Independent Samples t-test ไดผ้ลดงัน้ี 
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 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีปัจจยัย่อยมีผลของค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ในทุก
เร่ือง มีทั้งหมด 6 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นสถานท่ี
ให้บริการ ปัจจยัทางด้านบุคคล ปัจจยัทางด้านกระบวนการ และปัจจยัส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ
ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธ H1  
 ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการท่ีมีปัจจยัยอ่ยมีผลของค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 มีทั้งหมด 
ปัจจยั คือ ปัจจยัทางด้านการส่งเสริมการตลาด ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 โดยสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีเป็นไปตามสมมติฐาน ยอมรับ H0 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
มีทั้งหมด 6 ปัจจยั คือ 

1) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางดา้นผลิตภณัฑใ์นทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

2) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางดา้นราคาในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

3) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

4) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางดา้นบุคคลในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

5) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางดา้นกระบวนการในทุกปัจจยัยอ่ยไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

6) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดบริการทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพในทุกปัจจยัย่อยไม่แตกต่างกันท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 

ปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการท่ีไม่เป็นไปตามสมมติฐาน ปฏิเสธ H0 มี 1 ปัจจยั คือ 
1) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการเลือกปัจจยัส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดบริการทางด้านการส่งเสริมการตลาดในทุกปัจจยัย่อยไม่แตกต่างกนัยกเวน้ในเร่ือง
ของการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ แตกต่างกนัโดยมีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญั 
0.05และเร่ืองของการโฆษณาผา่นเวปไซต ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที่ 4.24  ผลสรุปสมมติฐานรายไดก้บัการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตท์างดา้นปัจจยั
ยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการ 

 
ปัจจัยย่อย       อภิปรายผล 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
1. ความหลากหลายในเง่ือนไขการใหบ้ริการ    ไม่แตกต่างกนั 
2. ความหลากหลายทางดา้นระยะเวลาช าระ      ไม่แตกต่างกนั 
3. วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ        ไม่แตกต่างกนั 
4. ความน่าเช่ือถือของบริษทั   ไม่แตกต่างกนั  
ดา้นราคา  

1. อตัราดอกเบ้ีย       ไม่แตกต่างกนั  
2. ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย       ไม่แตกต่างกนั 
3. ค่าปรับหากเกินระยะเวลาช าระค่างวด     ไม่แตกต่างกนั 
4. ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด     ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 

1. ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้าย       ไม่แตกต่างกนั 
2. จ านวนของสาขาท่ีใหบ้ริการ      ไม่แตกต่างกนั 
3. ช่องทางการช าระค่างวดท่ีหลากหลาย     ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ       ไม่แตกต่างกนั 
2. การโฆษณาผา่นเวปไซต ์       ไม่แตกต่างกนั 
3. การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ในแหล่งชุมชน     ไม่แตกต่างกนั 
4. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายเช่นการลดดอกเบ้ีย    ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.24 (ต่อ) 
 

ปัจจัยย่อย อภิปรายผล 
ดา้นบุคคล 

1. การแต่งกายของพนกังานเหมาะสม     ไม่แตกต่างกนั 
2. การพดูจาของพนกังานชดัเจนเขา้ใจง่าย     ไม่แตกต่างกนั 
3. ความรู้ความสามารถในการแนะน าของพนกังาน    ไม่แตกต่างกนั 
4. พนกังานกระตือรือร้นบริการรวดเร็ว     ไม่แตกต่างกนั 
5. พนกังานเอาใจใส่และเป็นกนัเอง     แตกต่างกนั* 
ดา้นกระบวนการ 

1. ระยะเวลาการอนุมติัเร็ว      ไม่แตกต่างกนั 
2. ระยะเวลาการตรวจสอบรวดเร็ว    ไม่แตกต่างกนั 
3. ขั้นตอนการด าเนินการไม่ยุง่ยาก    ไม่แตกต่างกนั 
4. เอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญาไม่มากเกินไป    ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

1. สถานท่ีใหบ้ริการสะอาดสวยงาม    ไม่แตกต่างกนั 
2. สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีนัง่พกัสบาย เพียงพอ    ไม่แตกต่างกนั 
3. สถานท่ีใหบ้ริการมีกิจกรรมระหวา่งรอรับบริการ   แตกต่างกนั* 
4. มีบริการเคร่ืองด่ืม ระหวา่งรอรับบริการ    ไม่แตกต่างกนั 
5. สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยั    ไม่แตกต่างกนั 

 
จากตารางท่ี 24  พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนัมี

การเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตใ์นปัจจยัยอ่ยของส่ิงกระตุน้การตลาดบริการ ไม่แตกต่างกนัใน
ทุกปัจจยั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน ยกเวน้ เพียงสองปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบท่ีรายไดแ้ตกต่างกนั มีการ
เลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ในปัจจยัย่อยเร่ือง พนกังานเอาใจใส่และเป็นกนัเองและสถานท่ี
ใหบ้ริการมีกิจกรรมระหวา่งรอรับบริการ แตกต่างกนั ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
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ตารางที่ 4.25  ผลสรุปสมมติฐานระดับการศึกษากับการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์
ทางดา้นปัจจยัยอ่ยของส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการ 

 
ปัจจัยย่อย       อภิปรายผล 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
1. ความหลากหลายในเง่ือนไขการใหบ้ริการ    ไม่แตกต่างกนั 
2. ความหลากหลายทางดา้นระยะเวลาช าระ      ไม่แตกต่างกนั 
3. วงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ        ไม่แตกต่างกนั 
4. ความน่าเช่ือถือของบริษทั   ไม่แตกต่างกนั  
ดา้นราคา 

1. อตัราดอกเบ้ีย       ไม่แตกต่างกนั  
2. ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย       ไม่แตกต่างกนั 
3. ค่าปรับหากเกินระยะเวลาช าระค่างวด     ไม่แตกต่างกนั  
4. ส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด     ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 

1. ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้าย       ไม่แตกต่างกนั 
2. จ านวนของสาขาท่ีใหบ้ริการ      ไม่แตกต่างกนั 
3. ช่องทางการช าระค่างวดท่ีหลากหลาย     ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ       แตกต่างกนั* 
2. การโฆษณาผา่นเวปไซต ์       แตกต่างกนั* 
3. การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ในแหล่งชุมชน     ไม่แตกต่างกนั 
4. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายเช่นการลดดอกเบ้ีย    ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นบุคคล 

1. การแต่งกายของพนกังานเหมาะสม     ไม่แตกต่างกนั 
2. การพดูจาของพนกังานชดัเจนเขา้ใจง่าย     ไม่แตกต่างกนั 
3. ความรู้ความสามารถในการแนะน าของพนกังาน    ไม่แตกต่างกนั 
4. พนกังานกระตือรือร้นบริการรวดเร็ว     ไม่แตกต่างกนั 
5. พนกังานเอาใจใส่และเป็นกนัเอง     ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

ปัจจัยย่อย อภิปรายผล 
ดา้นกระบวนการ 

1. ระยะเวลาการอนุมติัเร็ว      ไม่แตกต่างกนั 
2. ระยะเวลาการตรวจสอบรวดเร็ว    ไม่แตกต่างกนั 
3. ขั้นตอนการด าเนินการไม่ยุง่ยาก    ไม่แตกต่างกนั 
4. เอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญาไม่มากเกินไป    ไม่แตกต่างกนั 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

1. สถานท่ีใหบ้ริการสะอาดสวยงาม    ไม่แตกต่างกนั 
2. สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีนัง่พกัสบาย เพียงพอ    ไม่แตกต่างกนั 
3. สถานท่ีใหบ้ริการมีกิจกรรมระหวา่งรอรับบริการ   ไม่แตกต่างกนั 
4. มีบริการเคร่ืองด่ืม ระหวา่งรอรับบริการ    ไม่แตกต่างกนั 
5. สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยั    ไม่แตกต่างกนั 

  
จากตารางท่ี 4.25 พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ี

แตกต่างกนัมีการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตใ์นปัจจยัยอ่ยของส่ิงกระตุน้การตลาดบริการไม่
แตกต่างกนัในทุกปัจจยั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน ยกเวน้ เพียงสองปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบท่ีรายได้
แตกต่างกนั มีการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ในปัจจยัย่อยเร่ือง การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ 
และการโฆษณาผา่นเวปไซต ์แตกต่างกนั ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 การคน้ควา้โดยอิสระเร่ือง การเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย ไดร้วบรวมขอ้มูลดว้ยวธีิการออกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญบริเวณ
แหล่งชุมชน เพื่อสอบถามถึงการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ของผูต้อบแบบสอบถามท่ี
ผา่นมา จ านวนทั้งส้ิน 385 ราย จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 5.1.1  ข้อมูลทัว่ไปทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 จากผลการศึกษาสรุปได้ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีจ านวน 218 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 56.6 อายสุ่วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 20-30 ปี จ  านวน 122 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 31.7 
สถานภาพส่วนใหญ่ สมรส จ านวน 205 คน หรือคิดเป็น 53.2 อาชีพส่วนใหญ่คา้ขาย จ านวน 95 คน 
หรือคิดเป็น 24.7 รายไดส่้วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 บาท จ าวน 128 คน หรือคิดเป็น 33.2 
และระดบัการศึกษาจบปริญญาตรี จ านวน 133 คน หรือคิดเป็น 34.5 

 5.1.2  พฤติกรรมการใช้บริการลสิซ่ิงรถจักรยานยนต์ของผู้ตอบแบบสอบถามทีผ่่านมา 
 จากผลการศึกษาสรุปไดว้่าส่วนใหญ่บริการลิสซ่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามเคยใช้บริการคือ 
ลิสซ่ิงรถจักรยานยนต์ใหม่ จ  านวน 291 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 75.6  ยี่ห้อรถจักรยานยนต์ท่ี
ครอบครองส่วนใหญ่เป็นยี่ห้อฮอนด้า จ  านวน 267 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 69.4  วงเงินท่ีเคยใช้
บริการเงินกูป้ระเภทลิสซ่ิงส่วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 5,000-15,000 บาท  มีจ านวน 106 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 27.5 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการท่ีกรีนวิงลิสซ่ิง จ  านวน 116 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 30.1 ส่วนใหญ่ครอบครัวจะมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ จ านวน 211 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 
54.8 และส่วนใหญ่สถานะตามทะเบียนบา้นเป็นผูอ้าศยั จ  านวน 257 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 66.8 
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 5.1.3  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางการตลาดบริการทีก่บัการเลอืกใช้บริการลสิซ่ิงรถจักรยานยนต์ 
 จากผลการศึกษาสรุปไดว้า่  ปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดบริการกบัการเลือกใชบ้ริการ
ลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถามสรุปไดด้งัน้ี 

5.1.3.1  ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์โดยรวมแลว้มี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่าผูต้อบ
แบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของบริษทั มากท่ีสุด รองลงมาคือวงเงินสูงสุดท่ี
ได้รับ ความหลากหลายในเง่ือนไขการให้บริการและความหลากหลายทางด้านระยะเวลาช าระ 
ตามล าดบั 

5.1.3.2  ปัจจยัทางดา้นราคา 
ปัจจยัทางด้านราคา ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ โดยรวมแล้วมี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่าผูต้อบ
แบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ค่าปรับหากเกินระยะเวลา
ช าระค่างวด ค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งจ่าย และส่วนลดดอกเบ้ียเม่ือช าระค่างวดก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด 

5.1.3.3  ปัจจยัทางดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 
ปัจจยัทางด้านช่องทางการให้บริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์

โดยรวมแลว้มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่า
ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญักับจ านวนของสาขาท่ีให้บริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ ท า
เลหรือท่ีตั้งท่ีเขา้ถึงไดง่้าย และช่องทางการช าระค่างวดท่ีหลากหลาย ตามล าดบั 

5.1.3.4  ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัทางด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์

โดยรวมแลว้มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นวา่
ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัการมีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ในแหล่งชุมชน และการโฆษณาผ่านเวปไซต์
ต่าง ๆ ตามล าดบั 
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5.1.3.5  ปัจจยัทางดา้นบุคคล 
ปัจจยัทางด้านบุคคล ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ โดยรวมแล้วมี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่าผูต้อบ
แบบสอบถามจะใหค้วามส าคญักบัการพูดจาของพนกังาน ชดัเจน เขา้ใจง่าย มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
พนกังานเอาใจใส่และเป็นกนัเอง พนกังานกระตือรือร้น ความรู้ความสามารถในการแนะน าของ
พนกังาน และการแต่งกายของพนกังานเหมาะสม ตามล าดบั 

5.1.3.6  ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์โดยรวมแลว้มี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ต่อผู ้ตอบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามจะให้ความส าคญักบัระยะเวลาการอนุมติัรวดเร็ว มากท่ีสุด รองลงมาคือ ระยะเวลาใน
การตรวจสอบรวดเร็ว ขั้นตอนการด าเนินงานไม่ยุง่ยาก และเอกสารท่ีใชป้ระกอบสัญญาไม่มากเกินไป 
ตามล าดบั 

5.1.3.7  ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
ปัจจยัทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์

โดยรวมแล้วมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ต่อผูต้อบแบบสอบถาม โดยพิจารณาในรายละเอียดจะเห็นว่า
ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคัญกับสถานท่ีให้บริการ มีท่ีนั่งพักสบาย เพียงพอ มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยั สถานท่ีให้บริการสะอาด สวยงาม มีบริการเคร่ืองด่ืม 
ระหวา่งรับบริการ และสถานท่ีใหบ้ริการมีกิจกรรมระหวา่งรอรับบริการ ตามล าดบั 

5.2  สรุปสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 จากสมมติฐานการวิจยัเก่ียวกบัความแตกต่างกนัของปัจจยัท่ีเป็นตวัแปร 
2 ตวั คือ ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นรายได ้ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับผูท่ี้ตอ้งการสินเช่ือประเภท
ลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ โดยการแบ่งกลุ่มของรายไดอ้อกเป็นสองกลุ่ม คือ กลุ่มท่ีมีรายไดน้้อยกว่า
หรือเท่ากบั 15,000 บาท และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกว่า คือมีรายไดม้ากกว่า 15,000 บาท ข้ึนไป น า
ขอ้มูลทั้งสองกลุ่มมาวเิคราะห์กบัปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการ โดยไดข้อ้สรุปดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มีการเลือกปัจจัยย่อยทางการตลาดบริการ
ทางดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีให้บริการ ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัทางดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึง
เป็นไปตามสมมติฐาน 



70 
 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดแ้ตกต่างมีการเลือกปัจจยัย่อยทางการตลาดบริการทางดา้น
บุคคลและปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานโดยหวัขอ้ยอ่ยของปัจจยัคือ เร่ืองของพนกังานท่ีให้บริการเอาใจ
ใส่และเป็นกนัเอง และสถานท่ีให้บริการมีกิจกรรมระหว่างรอรับบริการ เช่นมีมุมหนังสือ มีมุม
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 จากสมมติฐานการวิจยัเก่ียวกบัความแตกต่างกนัของปัจจยัท่ีเป็นตวัแปร 
2 ตวั คือ ปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นระดบัการศึกษา โดยการแบ่งกลุ่มของระดบัการศึกษาออกเป็น
สองกลุ่ม คือ กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญา
ตรีหรือสูงกวา่  น าขอ้มูลทั้งสองกลุ่มมาวเิคราะห์กบัปัจจยัทางการตลาดบริการ โดยไดข้อ้สรุปดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างมีการเลือกปัจจยัยอ่ยทางการตลาดบริการ
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ  ปัจจยัทางดา้นบุคคล ปัจจยั
ทางดา้นกระบวนการและปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างมีการเลือกปัจจยัยอ่ยทางการตลาดบริการ
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานโดยหวัขอ้ยอ่ยของปัจจยัคือการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ และการโฆษณาผา่นเวปไซตต่์าง ๆ 
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5.3 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาเร่ืองการเลือกใช้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย โดยศึกษาปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต ์ ไดน้ าแนวคิดท่ีไดศึ้กษามาอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 5.3.1  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านผลติภัณฑ์ 
 จากข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก และอยูใ่นล าดบัท่ี 2 จาก 7 ปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการ 
โดยใหค้่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองค่าน่าเช่ือถือของบริษทัมากท่ีสุด รองลงมาคือวงเงินสูงสุดท่ีไดรั้บ ความ
หลากหลายในเง่ือนไขการให้บริการและความหลากหลายทางดา้นระยะเวลาช าระ ตามล าดบั ซ่ึงไม่
สอดคล้องกับ  ธนัช  ขนัติธรางกูล (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภองาว จงัหวดัล าปาง เน่ืองจาก
ปัจจยัยอ่ยท่ีไดล้  าดบัแรกคือปัจจยัเก่ียวกบัการให้เลือกระยะเวลาช าระค่างวดท่ีหลากหลาย อาจเป็นไดว้า่
การเปรียบเทียบระหว่างผูใ้ห้บริการแตกต่างกนัเน่ืองจากเป็นอ าเภอรอบนอกการแข่งขนัไม่รุนแรงเท่า
เขตอ าเภอเมือง  ไม่สอดคลอ้งกบัเอกรัฐ  วงศ์วีระกุล (2553) ท่ีศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
สินเช่ือท่ีอยู่อาศยักับธนาคารพาณิชยข์องคนท างานในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ท่ีพบว่าปัจจยัย่อย
ทางดา้นการใหว้งเงินสูงสุดแก่ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสูงท่ีสุด อาจเป็น
เพราะวงเงินในการกูย้ืมระหว่างท่ีอยู่อาศยักบัรถจกัรยานยนต์มีราคาแตกต่างกนัมากเกินไป ท าให้ผล
การศึกษาจึงแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการวงเงินในการกูย้ืมสูงอนัเน่ืองจากสินทรัพยมี์มูลค่าสูง
จึงให้ความส าคัญกับปัจจยัทางด้านวงเงินท่ีผูใ้ห้บริการสามารถให้ได้สูงสุด และผลการศึกษายงั
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีทางดา้นทศันะคติของผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑ์คุณภาพดีในเร่ืองของการให้บริการ
ตอ้งมีความเหมาะสมและปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัเป็นกงัวลกบัการเขา้มาใช้บริการว่า
ตนเองอาจจะไม่ได้รับความปลอดภยั กงัว่าตนเองจะถูกหลอกลวงหรือไม่ ซ่ึงการใช้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต์จะตอ้งใช้เอกสารสัญญาซ่ึงมีผลผกูพนัทางกฎหมายดว้ย ท าให้ผูบ้ริโภคยิ่งเกิดความ
กงัวล ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจให้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ จ  าเป็นท่ีจะตอ้งรักษาช่ือเสียงทางดา้น
การบริการใหก้บัลูกคา้ทุกราย เพื่อใหมี้การบอกต่อภาพลกัษณ์ของบริษทัในแง่บวกอยูเ่สมอ เน่ืองจาก
เป็นการสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค และกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 
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 5.3.2  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านราคา 
 จากขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของอตัราดอกเบ้ียมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือค่าปรับหากเกินระยะเวลาช าระค่างวด ค่าธรรมเนียมท่ีต้องจ่ายและส่วนลด
ดอกเบ้ียเม่ือช าระก่อนระยะเวลาท่ีก าหนด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัประชา  ฬ่อสุวรรณ (2552) ท่ี
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนตข์องธนาคารธนชาต จ ากดั (มหาชน) 
ในจงัหวดัเชียงราย โดยผลการวิจยัพบว่าอตัราดอกเบ้ียต ่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดและยงัสอดคลอ้งกบัสิริพร  ปวนค ามา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการใช้บริการสินเช่ือของบริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคาร
แห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูน ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ีย มาก
ท่ีสุดและให้ความส าคญักบัค่าธรรมเนียมในระดบัรองลงมาดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจให้บริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต์ ควรให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ียท่ีคิดกบัผูบ้ริโภคอาจใช้วิธีการค านวณราคา
ขายตามราคาตน้ทุน (cost based pricing) คือการตั้งราคาจากตน้ทุนของเงินท่ีธุรกิจน ามาให้ลูกคา้กู้
บวกกบัต้นทุนในการด าเนินงานและบวกด้วยก าไรท่ีตอ้งการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) โดย
ค านึงถึงก าไรท่ีเหมาะสม ไม่ควรหาก าไรเกินควรจากความเดือดร้อนของผูบ้ริโภคท่ีจ าเป็นจะตอ้ง
ใชเ้งิน และยึดถืออตัราดอกเบ้ียท่ีกฎหมายก าหนด คือ ไม่ควรเรียกเก็บอตัราดอกเบ้ียเกินร้อยละ 15 
ต่อปี หรือคิดเป็นร้อยละ 1.25 ต่อเดือน เพื่อสร้างมาตรฐานให้กับผูป้ระกอบการธุรกิจลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต์ดว้ยกนัเอง และหนัมาสร้างความแตกต่างทางดา้นการบริการ ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บประโยชน์สูงสุด 

 5.3.3 ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านช่องทางการให้บริการ 
 จากข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นช่องทางการให้บริการ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยให้ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของ
จ านวนของสาขาท่ีให้บริการ ท าเลหรือท่ีตั้งเขา้ถึงไดง่้ายและช่องทางการช าระค่างวดท่ีหลากหลาย 
ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกบัประชา  ฬ่อสุวรรณ (2552) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
สินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ของธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงราย  ท่ีพบว่าลูกคา้ให้
ความส าคญักบัจ านวนของสาขาท่ีให้บริการอยู่ในระดบัมากเช่นกนั แต่ไม่สอดคลองกบัธนชั ขนัติ
ธรางกลู (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิง
รถจกัรยานยนต์ของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภองาว จงัหวดัล าปาง ท่ีเห็นวา่สามารถติดต่อบริษทัไดง่้าย
ผา่นทางโทรศพัทเ์ป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสูงท่ีสุดและไม่สอดคลอ้งกบัสิริพร ปวนค ามา (2555) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการใชบ้ริการสินเช่ือ
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ของบริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูน ท่ีเห็นว่าการท่ี
พนกังานเขา้ไปให้บริการถึงท่ีเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ช่องทางการให้บริการเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคใน
คุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจควรท่ีจะให้ความส าคญักบัการ
ขยายธุรกิจโดยการเพิ่มช่องทางดา้นการให้บริการ ทั้งในเร่ืองของการเพิ่มจุดให้บริการ ไม่ว่าจะเป็น
การเพิ่มสาขา การเพิ่มตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ เพื่อการเขา้ถึงลูกคา้ง่ายยิ่งข้ึน และตอ้งค านึงถึงการ
พฒันาช่องทางการให้บริการเดิมท่ีมีอยู ่เช่นการเพิ่มคู่สายโทรศพัท์ให้เพียงพอ เพิ่มบุคลากรในการ
เขา้พบลูกคา้ท่ีบา้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัทีท่ีลูกคา้ตอ้งการ เป็นตน้ 

 5.3.4 ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
 จากขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของ
การมีโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เช่นการลดดอกเบ้ีย การแจกสินค้าพรีเมียม รองลงมาคือการ
โฆษณาผา่นส่ือต่างๆ การตั้งบูธประชาสัมพนัธ์ในแหล่งชุมชน และการโฆษณาผา่นเวปไซตต่์าง ๆ 
ตามล าดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบัสิริพร  ปวนค ามา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการใชบ้ริการสินเช่ือของบริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่ง
ประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูน โดยการมีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายมีความส าคญัเป็นล าดบัแรกๆ
ของผูต้อบแบบสอบถามและรองลงมาเป็นการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่าง ๆ แต่ไม่สอดคลอ้งกบั 
ธนัช  ขนัติธรางกูล (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการลิสซ่ิงรถจักรยานยนต์ของผูใ้ช้บริการในเขตอ าเภองาว จังหวดัล าปาง ซ่ึงเห็นว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัการมีบริการเสริมมากกว่า เช่นการรับท า พรบ. ต่อภาษีรถ เป็นตน้ 
ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด เป็นการส่ือสารจากผูใ้ห้บริการไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายของธุรกิจ 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหข้อ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ รวมถึงการเปล่ียนแปลงทศันคติ ดงันั้นวตัถุประสงค์
หลกัของการส่งเสริมการตลาดคือการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (สุวิมล แมน้จริง, 2550) โดย
ใชเ้คร่ืองมือทางการโฆษณา การขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขายในระยะสั้น 
โดยดูจากสภาพการแข่งขนัเป็นส าคญัหากการแข่งขนัไม่รุนแรงมากนกั ก็ไม่จ  าเป็นตอ้งมีโปรโมชัน่ 
ลด แลก แจก แถม เพราะวา่การมีโปรโมชัน่จ  าเป็นจะตอ้งใชต้น้ทุนท่ีสูงข้ึน ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
ทางดา้นลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์ควรให้ความส าคญักบัการจดัการส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุน้การ
บริการใหเ้พิ่มสูงข้ึน โดยใชก้ารขายโดยบุคคลและการประชาสัมพนัธ์เพื่อส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคใน
เชิงบวก รวมถึงสร้างจุดสนใจใหก้บัธุรกิจ 
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 5.3.5  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านบุคคล 
 จากขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางด้านบุคคล มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีความส าคญัเป็นล าดบัท่ี 1 โดยให้ค่าเฉล่ีย
สูงสุดในเร่ืองของการพูดจาของพนกังานชดัเจน เขา้ใจง่าย รองลงมาคือพนกังานเอาใจใส่และเป็น
กนัเอง พนกังานกระตือรือร้น บริการรวดเร็ว ความรู้ความสามารถในการแนะน าของพนกังาน และ
การแต่งกายของพนักงานเหมาะสม ตามล าดบัซ่ึงไม่สอดคล้องกบัธนัช  ขนัติธรางกูล (2553) ท่ี
ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์
ของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภองาว จงัหวดัล าปาง ท่ีมองวา่พนกังานมีความสุภาพและมีมนุษยสัมพนัธ์
ดีท่ีสุด รองลงมาเป็นความกระตือรือร้น อีกทั้งยงัไม่สอดคลอ้งกบัสิริพร  ปวนค ามา (2555) ท่ีศึกษา
เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการใชบ้ริการสินเช่ือของ
บริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูนท่ีเห็นวา่การท่ีพนกังาน
ให้บริการลูกค้าด้วยความรวดเร็วน่าจะเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุด และไม่สอดคล้องกับประชา          
ฬ่อสุวรรณ (2552) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนตข์องธนาคารธน
ชาต จ ากดั (มหาชน) ในจงัหวดัเชียงราย  ท่ีใหค้วามส าคญักบัความช านาญของพนกังานท่ีให้บริการ
มากกว่า ดงันั้นจะเห็นได้ว่า จากข้อมูลท่ีได้จากแหล่งต่าง ๆไม่เหมือนกนัเลย ซ่ึงอาจเป็นเพราะ
สินทรัพยไ์ม่เหมือนกนั ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั และปัจจยัลกัษณะพื้นท่ีแตกต่างกนัเป็นตน้ ผู ้
ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัสินเช่ือควรเล็งเห็นถึงความส าคญัของปัจจยัทางดา้นบุคลากร ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี
เป็นตวัแปรส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้กลบัมาใช้บริการอีกคร้ัง หากพนกังานบริการไดต้ามมาตรฐาน
ของบริษทัแต่ พนกังานไม่มีจิตใจการให้บริการก็ไม่มีประโยชน์ อาจท าให้เกิดความไม่พอใจในตวั
ลูกคา้ได ้และลูกคา้อาจจะไม่กลบัมาใชบ้ริการกบับริษทัอีกเลย และอีกปัจจยัหน่ึงท่ีจะสามารถสร้าง
บุคลากรผูใ้หบ้ริการตอบสนองลูกคา้ไดอ้ยา่งเกินความคาดหมายนัน่ก็คือ จิตใจใฝ่บริการ ซ่ึงบริษทัผู ้
ให้บริการควรปลูกฝังให้พนักงานของบริษัทมีความต้องการท่ีจะให้บริการลูกค้าจากภายใน 
แน่นอนวา่ลูกคา้สามารถรับรู้ไดถ้า้พนกังานใส่ใจท่ีจะให้บริการอยา่งจริงจงั และรับรู้ไดเ้ช่นกนัหาก
พนกังานเพียงท าตามหนา้ท่ี สร้างวฒันธรรมอนัดีในองคก์รในการให้บริการลูกคา้อยา่งเต็มใจ และ
ท ากิจกรรมท่ีจะท าให้พนกังานสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ท่ีเคยใช้บริการกบับริษทัแลว้ เช่น
การจดังานเล้ียงขอบคุณลูกคา้เก่า เป็นตน้ 
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 5.3.6  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านกระบวนการ 
 จากขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของระยะเวลา
การอนุมติัรวดเร็ว รองลงมาคือ ระยะเวลาในการตรวจสอบรวดเร็ว ขั้นตอนการด าเนินการไม่ยุง่ยาก
และเอกสารท่ีใช้ประกอบสัญญาไม่มากเกินไป ตามล าดบัซ่ึงไม่สอดคล้องกับสิริพร  ปวนค ามา 
(2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการใชบ้ริการ
สินเช่ือของบริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอเมืองล าพูน ท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัขั้นตอนไม่ยุ่งยาก อนุมติัง่าย มากท่ีสุด และยงัไม่สอดคลอ้งกบักบั 
ธนชั  ขนัติธรางกูล (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตข์องผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภองาว จงัหวดัล าปาง ซ่ึงเห็นวา่หลกัฐานและ
เอกสารท่ีใชไ้ม่มากเกินไปมีความส าคญัมากท่ีสุด แต่จากค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัของทั้งสาม
ตวัแปร คือระยะเวลาการอนุมติั ระยะเวลาในการตรวจสอบและเอกสารท่ีใช้ไม่มากเกินไป มีค่า
ใกลเ้คียงกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตห์รือผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัสินเช่ือตอ้ง
ให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการด าเนินการ แต่ตอ้งค านึงถึงความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนหากมีการ
อนุมติัท่ีรวดเร็วแต่การตรวจสอบท่ีไม่ดี อาจท าให้ธุรกิจมีแต่ลูกคา้ท่ีไม่มีความสามารถในการช าระ
หน้ี และส่งผลให้ธุรกิจขาดทุนได ้ธุรกิจสามารถเพิ่มความรวดเร็วในการด าเนินการไดโ้ดยการสร้าง
มาตรฐานการท างานท่ีชัดเจน ระบุถึงอ านาจในการตดัสินใจ และการเตรียมความพร้อมทางด้าน
เอกสาร เป็นต้น ธุรกิจจะตอ้งให้ความส าคญักับกบัผูบ้ริโภค (customer oriented) โดยยึดความ
ตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญั และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง (continuous improvement) จนเกิดเป็น
กระบวนการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด 

 5.3.7  ปัจจัยส่ิงกระตุ้นทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
 จากขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่ิง
กระตุน้ทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยให้ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ือง
ของสถานท่ีให้บริการ มีท่ีนัง่พกัสบาย เพียงพอ รองลงมาคือสถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภยั 
สถานท่ีให้บริการสะอาด สวยงาม มีบริการเคร่ืองด่ืมระหว่างรับบริการ และสถานท่ีให้บริการมี
กิจกรรมระหว่างรอรับบริการ เช่น มุมหนงัสือ มุมอินเตอร์เน็ต ตามล าดบั ซ่ึงผลท่ีไดส้อดคลอ้งกบั
สิริพร  ปวนค ามา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ลูกคา้ในการใชบ้ริการสินเช่ือของบริษทัสินเช่ือภายใตก้ารก ากบัธนาคารแห่งประเทศไทยในอ าเภอ
เมืองล าพนู ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยทางดา้นการมีท่ีนัง่เพียงพอต่อลูกคา้ท่ี
เขา้มาใช้บริการ แต่ไม่สอดคล้องกบัธนัช  ขนัติธรางกูล (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
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การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ของผูใ้ช้บริการในเขตอ าเภอ
งาว จงัหวดัล าปางท่ีผูม้าใช้บริการให้ความส าคญักบัความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อย
มากกว่าเร่ืองการมีท่ีนัง่เพียงพอและเหมาะสม   และไม่สอดคลอ้งกบัประชา ฬ่อสุวรรณ (2552) ท่ี
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต์ของธนาคารธนชาต จ ากดั(มหาชน) 
ในจงัหวดัเชียงราย ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับสถานท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ มาก
ท่ีสุด ดังนั้นผูป้ระกอบธุรกิจทางด้านลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์ควรให้ความส าคญักับพื้นท่ีในการ
ให้บริการกบัลูกคา้ เน่ืองจากเป็นส่ิงแวดลอ้มท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดส้ าหรับธุรกิจบริการ และ
เป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจวา่ประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม่ หากผูใ้ชบ้ริการเขา้มาติดต่อ
กบับริษทัแล้วไม่มีสถานท่ีในการตอ้นรับลูกคา้แลว้ ผูใ้ช้บริการอาจออกไปหาสถานท่ีอ่ืน ท่ียินดี
ตอ้นรับลูกคา้มากกว่าก็ได้ และตอ้งค านึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ดว้ย หมัน่ดูแลความสะอาดเรียบร้อยทั้ง
ภายในและภายนอก เน่ืองจากสภาพโดยรอบในการรับบริการของผูบ้ริโภคสามารถสร้างบรรยากาศ
ท่ีดีในการขายหรือลดความน่าเช่ือถือของธุรกิจไดเ้ช่นกนั 

5.4  การน าผลการวจิัยไปใช้ประโยชน์ 

 ผลการวิจยัในคร้ังน้ีผูป้ระกอบธุรกิจทางดา้นการให้บริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนตส์ามารถ
น าไปปรับใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดบริการ วา่จะท าเช่นไรเพื่อตอบสนองความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด เช่น 
 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภณัฑ์หรือภาพลกัษณ์ของบริษทัผูป้ระกอบการมีส่วนส าคญัในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต ์อาจน าเสนอภาพลกัษณ์ทางดา้นความน่าเช่ือถือ และ
สามารถตรวจสอบได้ เช่น การส่ือสารให้ลูกค้าทราบว่าบริษทัได้ด าเนินธุรกิจภายใต้กรอบของ
กฎหมาย สร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้วา่บริษทัจะไม่หลอกลวงลูกคา้ เป็นตน้ 
 กลยุทธ์ทางดา้นราคา จากผลการสอบถามลูกคา้ให้ความส าคญักบัอตัราดอกเบ้ียมากท่ีสุด 
ธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งเลือกอตัราดอกเบ้ียท่ีสามารถสร้างผลก าไร แต่ไม่มากเกินไปเม่ือเทียบกบัอตัรา
ดอกเบ้ียในตลาด เพื่อใหลู้กคา้เป็นผูต้ดัสินใจถึงปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ไม่ควรลดอตัราดอกเบ้ียมากเกินไป 
เน่ืองจากมีธุรกิจเดียวกนัเป็นจ านวนมาก อาจเกิดการแข่งขนัทางดา้นราคาได ้ซ่ึงจะไม่เป็นผลดีต่อ
การประกอบธุรกิจ 
 กลยุทธ์ทางดา้นช่องทางการให้บริการ ธุรกิจควรให้ความส าคญักบัการวางแผนเพิ่มสาขา 
โดยค านึงผลได้ผลเสียท่ีจะได้รับ เน่ืองจากลูกคา้มีความตอ้งการให้ธุรกิจมีสาขาจ านวนมาก แต่
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ธุรกิจควรจะตอ้งวางแผนเป็นอยา่งดี หากเพิ่มสาขาแลว้แต่ไม่ตรงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ก็อาจเป็นการ
ลงทุนท่ีไม่ไดป้ระโยชน์ 
 กลยุทธ์ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด การมีโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้นัน่เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีใช้
เพิ่มจ านวนลูกคา้ไดเ้สมอ รวมถึงการลด แลก แจก แถม ส าหรับธุรกิจบริการหากมุ่งเนน้ไปท่ีการลด
ราคาแลว้อาจจะไม่ส่งผลดีมากนัก ควรมีแผนทางดา้นการส่งเสริมการตลาดไวด้ว้ย เช่น การแจก
สินค้าพรีเมียม ท่ีตราของบริษทัอยู่ด้วย เป็นต้น ท่ีส าคญัธุรกิจควรมีกิจกรรมอย่างต่อเน่ืองและ
เปล่ียนรูปแบบการตลาดอยูเ่สมอ 
 กลยุทธ์ทางดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ หรือพนักงานของบริษทัทุกคน ส าหรับพนักงานท่ี
จะตอ้งพบปะโดยตรงกบัลูกคา้ ควรจะตอ้งมีทกัษะในการส่ือสารท่ีดี เน่ืองจากธุรกิจทางดา้นลิสซ่ิง
นั้นจ าเป็นจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบักฎหมายดว้ย ดงันั้นการส่ือสารไม่ควรมีการผิดพลาด ในเร่ืองของการ
ใช้ค  าพูดของพนักงานก็มีส่วนส าคญั ระดบัเสียง ความช้าเร็วในการพูด การคิดหรือการวางแผน
ก่อนท่ีจะส่ือสารกบัลูกคา้ เป็นทกัษะท่ีสามารถฝึกฝนได้ ผูบ้ริการควรให้ความส าคญัในการเพิ่ม
ทกัษะทางดา้นน้ีดว้ย 
 กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความรวดเร็วใน
การอนุมติัสินเช่ือ แต่ก่อนท่ีจะสามารถด าเนินการให้ลูกคา้ได้ตามความตอ้งการ ธุรกิจจะตอ้งมี
มาตรฐานการท างานท่ีชดัเจน เพื่อลดปัญหาในขอ้ผดิพลาดท่ีจะตอ้งเสียเวลามาแกไ้ข ในเร่ืองอ านาจ
ในการตดัสินใจก็เช่นกนั ควรมีขอบเขตท่ีชดัเจนเพื่อลดเวลาในการจะตอ้งไปขออนุมติัจากผูท่ี้มี
อ านาจสูงสุด เป็นตน้ 
 กลยุทธ์ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการมีท่ีนัง่พกั
สบาย เพียงพอ หมายความว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการพื้นท่ีส าหรับการรอระหว่างท่ีใช้บริการ 
ส าหรับธุรกิจควรจะตอ้งจดัพื้นท่ีการให้บริการลูกคา้ท่ีเพียงพอ อาจค านวณค่าประมาณการสูงสุดท่ี
ลูกคา้จะในใชบ้ริการในช่วงเวลาหน่ึง เป็นตน้  

5.4 ข้อเสนอแนะการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

 การวิจยัคร้ังน้ีได้ศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทางด้านปัจจยัส่วนบุคคล เท่านั้น แต่
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคมและปัจจยัจิตวิทยาของผูใ้ชบ้ริการลิสซ่ิงรถจกัรยานยนต์
นั้นยงัไม่ไดศึ้กษา ส่วนส่ิงกระตุน้ภายนอกอ่ืน ๆ นอกเหนือจากส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาดบริการ 
ก็มีความส าคญั เช่น ปัจจยัทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีก็มีผล
ต่อการน าไปวางแผนกลยทุธ์เพื่อน าไปใชใ้นการแข่งขนัทางธุรกิจไดเ้ช่นกนั 
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ภาคผนวก ก 

หนังสือยินยอมเขารวมโครงการวิจัย 

 

หนังสือยินยอมเขารวมโครงการวิจัย (Informed Consent Form) 

      วันที่.........เดือน................................. พ.ศ................... 
 ขาพเจา (นาย/นาง/นางสาว)...................................................... อายุ..............ป อยูบานเลขที่.......... หมูที่...........ถนน
.....................................ตําบล..........................................อําเภอ......................................... 
จังหวัด.................................................. รหัสไปรษณีย.........................ขอทําหนังสือแสดงความยนิยอมเขารวมโครงการวิจัยเพื่อเปน
หลักฐานแสดงวา 
  1. ขาพเจายินยอมเขารวมโครงการวิจัยของ แพทยหญิงณชัภีม จินดาหรา (หัวหนาโครงการ) เร่ืองการศึกษาเปรียบเทียบ
ประสิทธิผลของการทาสารสกัด 5% จากเมล็ดองุนกับยาไฮโดรควิโนนครีม 2% ในการรักษาฝาดวยความสมคัรใจ โดยมิไดมีการ
บังคับ หลอกลวงแตประการใด และพรอมจะใหความรวมมือในการวิจัย 
 2. ขาพเจาไดรับการอธิบายและตอบขอสงสัยจากผูวิจัยเกี่ยวกับวัตถุประสงคการวิจัย วิธีการวิจัย ความปลอดภัย อาการ 
หรืออันตรายที่อาจเกิดขึ้น รวมทั้งประโยชนที่จะไดรับจากการวิจัย โดยละเอียดแลวตามเอกสารชี้แจงผูเขารวมการวิจัยแนบทาย 
 3. ขาพเจาไดรับการรับรองจากผูวิจัยวาจะเก็บขอมูลสวนตัวของขาพเจาเปนความลับ จะเปดเผยไดเฉพาะในรูปแบบของ
การสรุปผลการวิจัยเทานั้น 
 4. ขาพเจาไดรับทราบจากผูวิจัยแลววา หากเกิดอันตรายใดๆ จากการวิจัย ผูวิจัยจะรับผิดชอบคารักษาพยาบาลที่เปนผล
สืบเนื่องจากการวิจัยนี้ 
 5. ขาพเจาไดรับทราบวา ขาพเจามีสิทธิที่จะถอนตัวออกจากการวิจัยคร้ังนี้เมื่อใดก็ได โดยไมมีผลกระทบใดๆ ตอการ
รักษาพยาบาลตามสิทธิ์ที่ขาพเจาควรไดรับ 

 ขาพเจาไดอานและเขาใจขอความตามหนังสือนี้แลว จึงไดลงลายมือช่ือไวเปนสําคัญ พรอมกับหัวหนาโครงการวิจัยและ
พยาน 
     
     ลงชื่อ........................................................ ผูยินยอม/ผูปกครอง 
             (........................................................) 

     ลงชื่อ........................................................ หัวหนาโครงการ 
             (........................................................) 

ลงชื่อ........................................................ พยาน 
             (........................................................) 

ลงชื่อ........................................................ พยาน 
             (........................................................)   
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ภาคผนวก ข 

แบบบันทึกขอมูลโครงการวิจัย 
 
 

 
 

แบบบันทึกขอมูลโครงการวจัิย 

เร่ือง การศึกษาในอาสาสมคัรเร่ืองการใชครีมสารสกัดเมล็ดลําไยเพื่อเพิ่ม 
ประสิทธิผลของครีมไฮโดรควิโนนในการรักษาฝา 

เลขที่แบบบันทึกขอมูล........... 

ขอมูลทั่วไปของผูปวย ( patient demographic information ) (เฉพาะเจาหนาที่) 

1.  วัน เดือน ป ที่เก็บขอมูล............................................................... 

2.  ช่ือ นามสกุล.................................................................................. 

3.  บานเลขที่....................................................................................... 

     เบอรโทรศัพท................................................................................ 

4.  เพศ   ……..1.ชาย   ........2. หญิง 

5.  อายุ ..........ป 

6.  อาชีพ       .......1.ขาราชการ               ........2.พนักงาน 

                    .......3.แมบาน                   .........4.นักเรียน/นักศึกษา 

                    .......5.กิจการสวนตัว        .........6.อ่ืนๆ 

7.  ระยะเวลาที่เปนฝา (yr.)……… 
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8.  ประวัติคนในครอบครัวเปนฝา                    .........1.มี                          ...........2.ไมมี 

9.  ปจจัยกระตุนที่ทําใหเกิดฝา 

                      .........1.ตั้งครรภ 

                      ……..2.การไดรับฮอรโมน 

                                   ....ยาเม็ดคุมกําเนิด        .....รักษาอาการวัยทอง 

                                   ....ฮอรโมนไทรอยด       ......อ่ืนๆ(โปรดระบุ....................) 

                      ..........3.การไดรับแสงแดด 

                      .……..4.การใชเครื่องสําอาง 

                      ..........5.ยากันชัก 

                     ………6.ยาที่มีปฏิกริยากับแสง 

10.  ประวัติการรักษาที่เคยไดรับมากอน 

                      ...............1.เคย               .............2.ไมเคย  

11.  ชนิดของฝาจาํแนกดวยการตรวจ wood’s lamp 

      …….1.epidermal type 

      …….2.mixed type(epidermal – dermal) type       

12.  จําแนกชนิดของฝาตามบริเวณที่เปน 

      …….1.centrofacial type 

       …….2.malar type 

       …….3.mandibular type    

13.  จําแนกชนิดชองสีผิวตามskin photo type ….2,…3,….4,….5         
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บันทึกผลการทดลอง 
การประเมินประสิทธิภาพการรักษา 
 

1. melanin index (MI)……….(by mexameter) 

Right malar Left malar 

 
 

     

 
 

2. MASI score Rt.=…………Lt.=…………… 
Melasma area (A) 

 

 
 

 

%area 
involvement 

Right Left 

Frontal(f) Malar(m) Clin(c) Frontal(f) Malar(m) Clin(c) 
no involvement = 

0 
      

0%-9% = 1       

10%-29% =2       

30%-49% =3       

50%-69% = 4       

70%-89% =5       

90%-100% =6       
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Severity index 

Homogeneity(H) 

 

Darkness (D) 

Darkness (D) 
 

Right Left 

Frontal Malar Frontal Malar Frontal Chin 
Absent=0       

Slight=1       

Mild=2       

Marked=3       

Severe=4       

 

Homogeneity(H) 
Right Left 

Frontal Malar Chin Frontal Malar Chin 

Absent=0  
 

     

Slight=1  
 

     

Mild=2  
 

     

Marked=3  
 

     

Maximum=4  
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แบบฟอรมประเมินผลการรักษาโดยรวม(Global evaluation) 

โดยผูปวย 

ความพึงพอใจจาก
ผลการรักษา
โดยรวม 

 

นอยมาก 
Very poor   

0-20% 

คอนขางนอย
Poor         

21-40% 

ปานกลาง
Fair        

41-60% 

คอนขางมาก
Good         

61-80% 

มากที่สุด
Exellent    
>81% 

หนาดานขวา      
หนาดานซาย      

 

โดยแพทย 

ความพึงพอใจ
จากผลการรักษา

โดยรวม 
 

นอยมาก 
Very poor   

0-20% 

คอนขางนอย
Poor         

21-40% 

ปานกลาง
Fair        

41-60% 

คอนขางมาก
Good         

61-80% 

มากที่สุด
Exellent    
>81% 

หนาดานขวา      

หนาดานซาย      
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การประเมินผลขางเคียงจากการใชยา  

โดยผูปวย....1.มี   ...2.ไมมี   Adverse effect 

ประเมินผล
ขางเคียง 

ไมมีเลย  
(0) 

นอยมาก
(1) 

คอนขาง
นอย(2) 

ปานกลาง
(3) 

คอนขาง 
มาก (4) 

มาก
ท่ีสุด(5) 

แสบรอน       

คัน       

แดง       

แหง       

ลอก       

ผ่ืน       

อ่ืนๆ       

 
โดยแพทย (physician evaluation) 

Adverse Effect Right Left 
mild moderate Severe mild moderate Severe 

Erythema       
Scaling       
Edema       

Vesicles       
Crusting       
Erosions       

Rash       
Others(……………)       
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ประวตัผู้ิเขยีน 

ช่ือ นายจตุรงค ์เลอวงศรั์ตน์ 

วนั เดือน ปีเกดิ 17 ธนัวาคม 2525 

สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 68 หมู่ท่ี 9 
 ต าบลปลอ้ง อ าเภอเทิง 
 จงัหวดัเชียงราย 57230 

ประวตัิการศึกษา 
2549 ปริญญาตรีบริหารธุรกิจบณัฑิต 
 สาขาวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย 

ประวตัิการท างาน 
2553-ปัจจุบนั ผูจ้ดัการศูนยบ์ริการสาขาสันทราย 
 บริษทั อีซูซุเชียงราย จ ากดั  
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