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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้ม
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ที่ส่งผลต่อการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรี กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้บริโภค  
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สะดวก สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และสถิตเิชิงอนุมาน ได้แก ่การทดสอบท ีการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
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 ผลการวิจัยพบว่า 1)  ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันในด้านอายุและและด้านรายได้จะมี
การบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าในจังหวัดชลบุรีที่แตกต่างกันและ 2) กลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการบอกต่อ 
และความตั้งใจซื้อซ้้าในจังหวัดชลบุรีของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี ได้แก่ คุณภาพผลิตภัณฑ์ ความคุ้มค่า ความ
มีน้้าใจไมตรี ความน่าเชื่อถือ และการตอบสนอง 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์การตลาด, การบอกต่อ, ความตั้งใจซื้อซ้้า 
 

ABSTRACT 
 The objectives of this research were to study the level of word of mouth and 
repurchase intent of LPG consumers in Chonburi Province classified by personal factors and 
the level of marketing strategies of cooking gas transportation business that influenced the 
customers’ word of mouth and repurchase intent in Chonburi Province. The samples 
selected through convenience sampling method consisted of 400 consumers who had 
experiences in using LPG. The statistics used to analyze the data were descriptive statistics, 
including mean and standard deviation and inferential statistics, including t test, one-way 
analysis of variance, and multiple regression analysis. 
 The results of the research revealed that 1) consumers in Chonburi Province with 
different personal factors in terms of age and income had different word of mouth and 
intentions to repurchase, and 2) marketing strategies that influenced word-of-mouth and 
intention to repurchase of consumers in Chonburi Province included product quality, value 
for money, empathy, assurance, and responsiveness. 
Keywords: Marketing Strategy, Word of Mouth, Intention to Repurchase 
 

บทน า 
 ก๊าซหุงต้มหรือก๊าซแอลพีจี (Liquefied Petroleum Gas: LPG) ผลิตมาจากการกลั่นก๊าซธรรมชาติ
หรือสกัดมาจากน้้ามันดิบที่สกัดมาจากแร่ฟอสซิล โดยก๊าซจะถูกสกัดออกจากกระแสก๊าซธรรมชาติเปียกที่
ผลผลิตเป็นกระบวนการกลั่นน้้ามันในช่วงการแปรรูปก๊าซธรรมชาติ โดยปกติแล้ว ก๊าซหุงต้มจะถูกขนส่งโดย
บรรจุในถังทรงกระบอกและเก็บไว้ในรูปของเหลวภายใต้แรงดันเพ่ือใช้ในการขนส่งในช่องทางการกระจาย
สินค้าต่าง ๆ อุตสาหกรรมก๊าซหุงต้มก้าลังเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรงทั่วโลกเนื่องจากจ้านวนทรัพยากรทาง
ธรรมชาติที่ลดลงหรือเกิดภาวะสงคราม โดยเฉพาะประเทศที่ต้องการพลังงานจากธรรมชาติเพ่ือใช้ในการ
ด้ารงชีวิต (สภาองค์กรของผู้บริโภค, ออนไลน์, 2565) 
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 ก๊าซหุงต้มมีการใช้งานอย่างแพร่หลายในอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น อุตสาหกรรมการเกษตรกรรม การ
ท่องเที่ยว การก่อสร้าง การคมนาคม และการผลิตอาหาร เป็นต้น ส้าหรับตลาดผู้บริโภคนั้นมีการใช้ก๊าซหุงต้ม
ในการปรุงอาหารในครัวเรือนในหลายประเทศเพราะเป็นเชื้อเพลิงที่มีความสะดวกและปลอดภัย  ดังนั้นการ
ด้าเนินการทางธุรกิจจ้าหน่ายก๊าซหุงต้มให้ประสบความส้าเร็จได้นั้น  ผู้ประกอบการจึงจ้าเป็นต้องยกระดับ
คุณภาพการบริการจัดส่งที่เป็นระบบและมีการรักษาความปลอดภัยเพ่ือสร้างความไว้วางใจจากลูกค้าที่เป็นทั้ง
กลุ่มผู้บริโภคทั่วไป กลุ่มร้านอาหาร และกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม เป็นต้น ซึ่งการขนส่งก๊าซหุงต้มจ้าเป็นต้อง
อาศัยการขนส่งและการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่และให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดเพ่ือให้ธุรกิจเกิด
ความคุ้มค่าในการลงทุนในช่วงที่ราคาขายก๊าซหุงต้มที่ลดลงและค่าน้้ามันที่สูงขึ้น (กระทรวงพลังงาน, ออนไลน์, 
2551) 
 การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจก๊าซหุงต้มนั้นต้องการการก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด กลยุทธ์การตลาดเป็นการวางแผนเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาดจะช่วยให้องค์กรมีเทคนิคการใช้ทรัพยากรภายในองค์กรให้มีประสิทธิภาพสูงสุดเพ่ือ
สร้างโอกาสทางการตลาดและเพ่ิมยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์ ซึ่งกลยุทธ์การตลาดนั้นส่วนใหญ่จะประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการตลาด (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
(Kotler & Armstrong, 2018, p. 128) งานวิจัยนี้จะพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจขนส่งก๊าซหุงต้ม 
เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถน้าผลไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจได้ทันที 
 ที่ผ่านมามีงานวิจัยที่ท้าการศึกษาธุรกิจก๊าซหุงต้มในประเด็นต่าง ๆ ได้แก่ ด้านการตลาด เช่น การ
เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของประชาชนที่ใช้ก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) และก๊าซ
ธรรมชาติส้าหรับรถยนต์ (NGV) ในอ้าเภอเมืองจังหวัดปทุมธานี (บัณฑิต กุลเพ็ชร์, วงศ์ธีรา สุวรรณิน และ 
ธเนส เตชะเสน, 2556, หน้า 72) และการศึกษาคุณภาพการให้บริการของบริษัท บ้านส้องแก๊ส จ้ากัด สาขา
ปากน้้าจังหวัดสุราษฎร์ธานี (ธีรวรรณ อินทร์น้อย และสุภัททา สมบัติสุข, 2561, หน้า 1602) หรือด้านเทคนิค 
เช่น การพัฒนาระบบตรวจจับควันและก๊าซ LPG ภายในห้องครัว (เกียรติศักดิ์ กับปิยะ และวริยา เย็นเปิง, 
2560, หน้า 1095) การพัฒนาระบบรักษาความปลอดภัยในการใช้ก๊าซหุงต้มในครัวเรือน (วันชัย เจือทรัพย์,    
วิไรวรรณ แสนชะนะ และคัชรินทร์ ทองฟัก, 2564, หน้า 93) และแบบจ้าลองผลกระทบการรั่วไหลจากถังเก็บ
ก๊าซปิโตรเลียมเหลวและการจ้าลองการอพยพไปยังจุดรวมพล (ธนวัฒน์ เทียมทะนงค์, 2563, หน้า 375)  
 จากงานวิจัยข้างต้นผู้วิจัยยังไม่พบการศึกษาที่ทดสอบระดับอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดธุรกิจ     
ส่งก๊าซหุงต้มที่มีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นการเตรียมความพร้อมในการปรับปรุง
และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดส้าหรับธุรกิจขนก๊าซหุงต้มในเขตชลบุรีในด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ด้านความ
น่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง ด้านความมีน้้าใจไมตรี และด้านความคุ้มค่า  นอกจากนี้ผู้วิจัยยังได้ใช้การ
ประเมินความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกค้าที่ใช้บริการการส่งก๊าซหุงต้มในด้านการบอกต่อและความตั้งใจใช้
บริการซ้้า 
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 วัตถุประสงค์ของการวิจัย   
 1. เพ่ือศึกษาระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรีจ้าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคล  
 2. เพ่ือศึกษาระดับอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดธุรกิจก๊าซหุงต้มที่ส่งผลต่อการบอกต่อและความ
ตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรี 
 

สมมติฐานของการวิจัย 
 1.  ผู้บริโภคที่มปีัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันจะมีระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าทีแ่ตกต่างกัน 
 2. กลยุทธ์การตลาดธุรกิจก๊าซหุงต้มมีอิทธิพลที่ส่งผลต่อการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภค 
ก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรี 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 

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

กลยุทธ์การตลาดธุรกิจก๊าซหุงต้ม 
1. ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านความน่าเชื่อถือ 
3. ด้านการตอบสนอง 
4. ด้านความมีน้้าใจไมตรี 
5. ด้านความคุ้มค่า 

 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
1. การบอกต่อ 
2. ความตั้งใจใช้ซ้้า 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรเป็นผู้บริโภคที่มีประสบการณ์การใช้บริการขนส่งก๊าซหุงต้ม
ในจังหวัดชลบุรี ผู้วิจัยค้านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) โดยใช้สูตรที่ไม่ทราบจ้านวนประชากร
ของ Cochran (1977, p. 83-84) ที่ระดับความคลาดเคลื่อน .05 และได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 384 คน 
ผู้วิจัยจึงเพ่ิมจ้านวนกลุ่มตัวอย่างเป็น 400 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเครื่องมือ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครื่องมือหลักส้าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งสอดคล้องและเหมาะสมกับการศึกษาครั้งนี้โดยสร้าง
แบบสอบถามจากการศึกษาเอกสารทฤษฎีและผลจากการศึกษาที่เกี่ยวข้องซึ่งได้ครอบคลุมเนื้อหาและ
วัตถปุระสงค์ในการศึกษาแบบสอบถามมีส่วนประกอบ 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้  
 ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง ด้านความมีน้้าใจไมตรี และด้านความคุ้มค่า ดัดแปลงข้อค้าถามจาก 
Sawara & Kura (2019, p. 272) 
 ส่วนที่ 3 การบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรี  ดัดแปลง          
ข้อค้าถามจาก Satapathy, Mullick & Yadav (2017, p. 85) 
 ผลการทดสอบคุณภาพเครื่องมือแบบสอบถามใช้วิธีทดสอบความตรงของแบบสอบถามโดย
ผู้ทรงคุณวุฒิ 5 คน เพ่ือทดสอบ Item Objective Congruence (IOC) พบว่าค่า IOC มากกว่า .70 ซึ่งอยู่ใน
เกณฑ์ท่ียอมรับได ้จากนั้นผู้วิจัยท้าการทดสอบความเชื่อถือได้ (Reliability) โดยน้าแบบสอบถามไปทดลองใช้ 
(Try out) กับผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรีที่มีลักษณะเหมือนกลุ่มตัวอย่าง จ้านวน 30 คน แล้วน้าข้อมูล
ที่ได้มาวิเคราะห์ค่าความเชื่อถือโดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ค่าความ
เชื่อมั่นของข้อค้าถามรายด้าน ได้แก ่ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง ด้านความ
มีน้้าใจไมตรี ด้านความคุ้มค่า ด้านการบอกต่อ และด้านความตั้งใจซื้อซ้้า มีค่าความเชื่อมั่นอยู่ระหว่าง .74-.95 
ซึ่งสูงกว่า .70 ที่อยู่ในเกณฑ์ยอมรับได้ (Nunnally & Bernstein, 1994, p. 67) 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติ
เชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบที การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
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ผลการวิจัย 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
 ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 56.20 มีอายุในช่วงต่้ากว่า 30 ปี คิดเป็น 
ร้อยละ 43.50 มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 43.20 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่้ากว่า 20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 51.60 
 
ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม  

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม 

 

กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม 
N=400 ระดับ 

ล้าดับที่ 
𝑋̅ SD ความคิดเห็น 

1. ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 4.41 0.70 มากที่สุด 1 
2. ด้านความน่าเชื่อถือ 3.85 0.76 มาก 4 
3. ด้านการตอบสนอง 4.28 0.73 มากที่สุด 2 
4. ด้านความมีน้้าใจไมตร ี 3.84 0.75 มาก 5 
5. ด้านความคุ้มค่า 4.07 0.73 มาก 3 

รวม 4.09 0.73 มาก  

 
 จากตารางที่ 1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้คะแนนระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ

ส่งก๊าซหุงต้มโดยรวมอยู่ในระดับมาก (𝑿̅=4.09, SD=0.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้

คะแนนด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ในระดับมากที่สุด (𝑿̅=4.41, SD=0.70) รองลงมาด้านการตอบสนองมีค่าเฉลี่ย

ระดับมากที่สุด (𝑿̅=4.28, SD=0.73) อันดับสาม ด้านความคุ้มค่ามีค่าเฉลี่ยระดับมาก (𝑿̅=4.07, SD=0.73) 

อันดับสี่ ด้านความน่าเชื่อถือมีค่าเฉลี่ยระดับมาก (𝑿̅=3.85, SD=0.76) อันดับห้า ด้านความมีน้้าใจไมตรีมี

ค่าเฉลี่ยระดับมาก (𝑿̅=3.84, SD=0.75) ตามล้าดับ    
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ส่วนที่ 3 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม  

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
 

  

 จากตารางที่ 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความตั้งใจเชิงพฤติกรรมโดยรวมอยู่

ในระดับมาก (𝑋̅=3.92, SD=0.51) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้คะแนนด้านความตั้งใจซื้อซ้้ามี

ค่าเฉลี่ยระดับมาก (𝑋̅=4.03, SD=0.85) รองลงมาด้านการบอกต่อมีค่าเฉลี่ยระดับมาก (𝑋̅=3.84, SD=0.71) 
ตามล้าดับ 

 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อระดับความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ตารางที่ 3 การทดสอบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อระดับความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
 

*p<.05 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
N=400 ระดับ 

ล้าดับที่ 
𝑋̅ SD ความคิดเห็น 

1. ด้านการบอกต่อ 3.84 0.71 มาก 2 
2. ด้านความตั้งใจซื้อซ้้า 4.03 0.85 มาก 1 

รวม 3.92 0.51 มาก  

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ปัจจัยส่วนบุคคล (ค่า t test และค่า F test)      

เพศ อาย ุ ระดับการศึกษา รายได ้

ด้านการบอกต่อ .30 
 

.00* 
ต่้ากว่า 30 ปี  

(𝑋̅=3.94) 
31-50 ป ี

(𝑋̅=3.89) 
มากกว่า 50 ป ี

(𝑋̅=3.68) 

.43 
  
 

.03* 
ต่้ากว่า 20,000 บาท 

(𝑋̅=4.31) 
20,000 บาทขึ้นไป  

(𝑋̅=3.84) 

ด้านความตั้งใจซื้อซ้้า .18 
 

.01* 
ต่้ากว่า 30 ปี  

(𝑋̅=4.16) 
31-50 ป ี

(𝑋̅=4.06) 
มากกว่า 50 ป ี

(𝑋̅=3.99) 

.39 
  
 

.02* 
ต่้ากว่า 20,000 บาท 

(𝑋̅=3.99) 
20,000 บาทขึ้นไป  

(𝑋̅=3.73) 
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 จากตารางที่ 3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาและ
รายได้ที่แตกต่างกันจะมีระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าที่แตกต่างกันดังนี้  
  เพศ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงไม่มีความแตกต่างกันในด้านการบอกต่อและ
ความตั้งใจซื้อซ้้า  
  อายุ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่้ากว่า 30 ปีจะมีระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้า
มากกว่ากลุ่มที่มีอายุมากกว่า 31 ปีขึ้นไป  
 ระดับการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันจะไม่มีการบอกต่อและ
ความตั้งใจซื้อซ้้าที่แตกต่างกัน 
 รายได้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้ต่้ากว่า 20,000 บาท จะมีบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้า
มากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ตั้งแต่ 20,000 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 5 กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้มที่มีผลต่อระดับความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ตารางที่ 4 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้มที่ส่งผลต่อความตั้งใจ 
 เชิงพฤติกรรม 

*p<.05 

 
 จากตารางที่ 4 สามารถสร้างสมการถดถอยเพ่ือพยากรณ์กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม
ส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมได้ดังนี้  
 การบอกต่อ = 1.83+0.75(คุณภาพผลิตภัณฑ์)+0.65(ความคุ้มค่า)+0.57(ความมีน้้าใจไมตรี)+0.51   
(ความน่าเชื่อถือ)+0.33(การตอบสนอง)   
 สรุปได้ว่าปัจจัยด้านกลยุทธการตลาดที่มีผลต่อการบอกต่อเรียงล้าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ 
คุณภาพผลิตภัณฑ์ ความคุ้มค่า ความมีน้้าใจไมตรี ความน่าเชื่อถือ และการตอบสนอง ตามล้าดับ 
 ความตั้งใจซื้อซ้้า = 1.25+0.63(คุณภาพผลิตภัณฑ์)+0.52(ความคุ้มค่า)+0.43(ความมีน้้าใจไมตรี)+
0.31(การตอบสนอง) 

กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจส่งก๊าซหุงต้ม ด้านการบอกต่อ ด้านความตั้งใจซื้อซ้้า 
B p B p 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.83* .00 1.25* .00 
1. ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 0.75* .02 0.63* .00 
2. ด้านความน่าเชื่อถือ 0.51* .00 0.03 .31 

3. ด้านการตอบสนอง 0.33* .00 0.31* .01 
4. ด้านความมีน้้าใจไมตรี 0.57* .02 0.43* .00 
5. ด้านความคุ้มค่า 0.65* .03 0.52* .01 
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 สรุปได้ว่าปัจจัยด้านกลยุทธการตลาดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้้าเรียงล้าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ 
คุณภาพผลิตภัณฑ์ ความคุ้มค่า ความมีน้้าใจไมตรี และการตอบสนอง ตามล้าดับ 
 

อภิปรายผล 
 จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบว่าผู้บริโภคที่มีปจัจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันในด้านอายุและรายได้
จะมีระดับการบอกต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ วรัตถนันท์ ศรีเจริญ, ชลธิศ ดาราวงษ์ 
และรมิดา วงษ์เวชวณิชย์ (2565, หน้า 208) ที่ศึกษาคุณสมบัติของพนักงานขายเครื่องมือแพทย์ที่ส่งผลต่อ
ความพึงพอใจและความจงรักภักดีของพยาบาลในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมี
การซื้อเครื่องมือแพทย์ของโรงพยาบาลเอกชนแตกต่างกัน  
 จากการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบว่ากลยุทธ์การตลาดธุรกิจก๊าซหุงต้มมีอิทธิพลที่ส่งผลต่อการบอก
ต่อและความตั้งใจซื้อซ้้าของผู้บริโภคก๊าซหุงต้มในจังหวัดชลบุรี  ได้แก่ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ด้านความ
น่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง ด้านความมีน้้าใจไมตรี และด้านความคุ้มค่า สอดคล้องกับ ลักขณา กรดแก้ว
และชลธิศ ดาราวงษ์ (2564, หน้า 230) ที่ศึกษาปัจจัยด้านคุณภาพการบริการที่มีผลต่อความไว้วางใจและ
ความตั้งใจเช่าของลูกค้าในจังหวัดระยอง พบว่าปัจจัยด้านการตอบสนอง การรับประกัน และการสื่อสารส่งผล
ต่อความไว้วางใจและความตั้งใจใช้บริการ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจัยไปใช้ 
 1. ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ก๊าซหุงต้มควรมีน้้าหนักตรงกับที่ระบุไว้ในตัวถังมีคุณภาพสมบรูณ์ ตัวถัง
ไม่มีการบุบหรือช้ารุดใด ๆ และควรมีป้ายควรระบุยี่ห้อก๊าซหุงต้มตรงตามที่ระบุไว้ 
 2. ด้านความน่าเชื่อถือ การบริการของทางร้านควรมีความสม่้าเสมอและถูกต้องตรงกับข้อตกลงก่อน
การซื้อเพ่ือสร้างความไว้ใจให้กับลูกค้าในการเลือกใช้บริการครั้งต่อไป และควรมีบริการให้ค้าแนะน้าที่ดีต่อ
ลูกค้าในการใช้งานและรักษาถังให้อยู่ในสภาพสมบูรณ์อยู่เสมอ 
 3. ด้านการตอบสนอง ร้านค้าให้บริการขนส่งก๊าซหุงต้มควรฝึกอบรมพนักงานให้มีการรับฟังปัญหา
ของลูกค้าที่มาใช้บริการและแก้ไขปัญหานั้นอย่างรวดเร็ว และทางร้านควรมีการโทรกลับเมื่อได้รับการ
แก้ปัญหาแล้ว เพ่ือเปิดรับฟังข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากลูกค้าภายหลังการใช้บริการ 
 4. ด้านความมีน้้าใจไมตรี ร้านค้าควรสร้างจิตส้านักให้กับพนักงานขนส่งก๊าซหุงต้มให้มีจิตบริการ 
ควรใช้ค้าพูดที่สุภาพ และมีกริยามารยาทที่เหมาะสมเมื่อเข้าพบลูกค้า 
 5. ด้านความคุ้มค่า ร้านค้าให้บริการขนส่งก๊าซหุงต้มควรประเมินการก้าหนดราคาค่าบริการให้มี
ความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการที่ส่งมอบให้กับลูกค้าเพ่ือสร้างทัศนคติด้านความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบ
กับร้านอื่นในพ้ืนที่ใกล้เคียง 
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 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ควรศึกษาในขอบเขตที่กว้างขึ้น เช่น ศึกษาวิจัย ผู้บริโภคที่ใช้บริการแก๊สหุงต้มให้ครอบคลุมทั้ง
ประเทศหรือศึกษาวิจัย ในภูมิภาคอ่ืน ๆ เพ่ือเป็นประโยชน์ในการน้าไปวิเคราะห์การตลาดของผู้ให้บริการแก๊ส
หุงต้มให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นจากเดิม 
 2. ควรศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกรายกลุ่มหรือรายบุคคล เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกที่เกี่ยวข้องกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคภายหลังการซื้อ  
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