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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายประเภทกลางแจ้งของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

FACTORS AFFECTING CONSUMER’S DECISION TO PURCHASE OUTDOOR EXERCISE 
CLOTHING IN BANGKOK 

 
จิดาภา มูลสวัสดิ์1, ธารินทร์ แลม2, เพ็ญนพา มโนรุจิกานต์3, สิทธิกร เรืองรัตน์วณิชยา4 

ทาริกา สระทองค า5, ศุภชัย เหมือนโพธิ์6 

 
1, 2, 3, 4สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

5, 6อาจารย์ที่ปรึกษา สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดออก
ก าลังกายประเภทกีฬากลางแจ้งของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดออกก าลังกายประเภทกีฬากลางแจ้งของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  การวิจัย
ครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วน
เบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ T-test, One-way ANOVA และ Simple regression  โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling) ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 204 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.00 อายุ 21 - 30 ปี จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 อาชีพนักเรียนจ านวน 110 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.50 รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 87 คนคิดเป็นร้อยละ 21.80 สถานภาพโสดจ านวน 226 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์อาชีพที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 2) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้งในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ค าส าคัญ: เสื้อผ้าออกก าลังกาย, กีฬากลางแจ้ง, การตัดสินใจซื้อ 
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Abstract 
 The objective of this research is to study the demographic characteristics that affect the 

decision to buy outdoor sports wear of consumers in Bangkok and study the marketing mix factors 
that affect the decision to buy outdoor sports wear of consumers in Bangkok. This research is 
quantitative research. Data were collected by using questionnaires of 400 individuals. Data were 
analyzed by means of percentage, standard deviation, T-test, One-way ANOVA and Simple 
regression by Accidental Sampling. The results showed that most of the sample survey are males, 
aged 21 - 30 years, students, salary less than 10,000 baht, single. The hypothesis testing found 
that 1) Different demographic and occupational factors have different decision to buy outdoor 
sports clothing in Bangkok. With statistical significance at the level of 0.05 and 2) The marketing 
mix factors influence the decision to buy outdoor exercise clothes in Bangkok with statistical 
significance at the level of 0.05 
 
Keyword: Sportswear, Outdoor Sports, Decision 
 
1. บทน า 

มนุษย์เราด ารงชีวิตอยู่ได้ด้วยปัจจัย 4 ประการ 
คือ อาหาร ที่อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม และยารักษาโรค
(นิตยา กนกมงคล, 2552) โดยเฉพาะการแต่งกายมี
ความส าคัญอยู่ด้วยกันหลายประการ เช่น เพ่ือป้องกัน
อันตรายจากภัยธรรมชาติ อันตรายในโอกาสต่างๆ อาจ
เป็นการบอกสถานภาพทางสังคม ฐานะ ยศ ต าแหน่ง 
เครื่องราชย์ เป็นต้น แต่งกายเพ่ือแสดงฐานะทางสังคม 
นอกจากนี้การแต่งกายยังบ่งบอกถึงขนบธรรมเนียม
และความสุภาพ เป็นการแสดงออกทางพิธีงานต่างๆ ที่
ก าหนดให้ใส่เสื้อผ้าที่มีความเจาะจง (กรรณีย์ ถาวรสุข, 
2547) รวมไปถึงเสื้อผ้าที่ใช้ออกก าลังกายเพ่ือที่จะท า
ให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพมากที่สุดเนื่องจาก
ในปัจจุบันคนรุ่นใหม่ต่างหันมาสนใจการออกก าลังกาย
กันอย่างจริงจัง ซึ่งเสื้อผ้ากีฬามีความส าคัญอย่างมาก 
เพราะช่วยให้ออกก าลังกายได้อย่างคล่องตัว อีกทั้งยัง
ช่วยลดการเกิดอาการบาดเจ็บอีกด้วย (FIT Me, 2018)
เมื่อพูดถึงการออกก าลังกายกลางแจ้งในปัจจุบัน ผู้คน
ส่วนใหญ่นิยมออกก าลังกายโดยการวิ่งซึ่งสิ่งส าคัญที่

ต้องค านึงถึงคงหนีไม่พ้นเสื้อผ้าที่ใส่วิ่งได้อย่างสบายตัว
และรักษาสมดุลของร่างกาย (Sanook, 2016) ผู้บริโภค
ในปัจจุบันมีแนวโน้มบริโภคสินค้าที่ออกแบบเฉพาะ
มากขึ้น เช่น รองเท้าและเสื้อผ้าส าหรับกีฬาเฉพาะอย่าง 
ท าให้ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องผลิตสินค้าที่มีความ
หลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
เทรนด์ชุดกีฬาและรองเท้ากีฬามีการพัฒนาเพ่ือรองรับ
กับไลฟ์สไตล์ (Lifestyle) ของผู้บริโภคที่มีพฤติกรรม
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในการบริโภคสินค้า ส่งผลให้
มีการเลือกซื้อชุดกีฬาหรือรองเท้ากีฬาส าหรับสวมใส่
เป็นแฟชั่น และกลุ่มผู้ที่ออกก าลังกายโดยเฉพาะ เช่น 
รองเท้ากีฬาส าหรับวิ่ง ชุดกีฬาส าหรับเล่นฟิตเนส (กรม
พัฒนาธุรกิจการค้า, 2561)  

“ศูนย์วิจัยกสิกรไทย” ชี้เทรนด์ออกก าลังกาย
มาแรง ดันตลาดชุดกีฬามูลค่าพุ่งสูงถึง 12,000 ล้าน
บาท และไปถึง 15,000 ล้านบาทในอีก 5 ปีข้างหน้า 
แนะ SMEs กลุ่มผู้ผลิตชุดกีฬาเน้นพัฒนาแฟชั่นและ
ฟังก์ชัน ศูนย์วิจัยกสิกรไทย เผยบทความเรื่อง “ปี 58 
เทรนด์ออกก าลังกายมาแรง: SMEs ชุด กีฬาไทยชูจุด
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ขายฟังก์ชันและแฟชั่ ดันตลาดโตผ่าน E-Commerce” 
ว่า เทรนด์ออกก าลังกายก าลังมาแรงในกลุ่มคนรุ่นใหม่
ที่ ใส่ ใจกับสุขภาพศูนย์วิจัยกสิ กรไทยคาดว่ายอด
จ าหน่ายชุดกีฬาในประเทศปี 2558 น่าจะอยู่ที่ระดับ 
12,000 ล้านบาท และมีโอกาสที่จะพุ่งไปอยู่ที่ 15,000 
ล้านบาทได้ใน 5 ปีข้างหน้า (MGR online, 2015)  

จากปัญหาดังกล่าว คณะผู้วิจัยจึงมีความสนใจ
ที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออก
ก าลั งกายประเภทกลางแจ้ งของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะได้ทราบว่ามีปัจจัยใดที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค โดยข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาสามารถน ามาใช้พัฒนาธุรกิจในด้านต่าง ๆ 
เช่น การปรับกลยุทธ์ให้เข้ากับกลุ่มเป้าหมาย การสร้าง
คุณค่าในสายตาลูกค้าให้เหนือกว่าคู่แข่ง ซึ่งสภาวะการ
แข่ งขั นของตลาด ในปั จจุ บั นที่ ค่ อนข้ า งรุ น แร ง 
ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องมีข้อมูลต่างๆ เพ่ือเข้าใจ
พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด ตลอดจน
ปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคใน
แง่มุมต่างๆ รวมถึงการสร้างความพึงพอใจ ก าไรใน
อนาคตมากที่สุด 

 
2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.1 เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดออกก าลังกายประเภทกีฬา
กลางแจ้งของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.2 ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดออกก าลังกายประเภทกีฬา
กลางแจ้งของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
3. ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดย
มุ่งศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออก
ก าลั งกายประเภทกลางแจ้ งของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างคือ คือ ผู้ที่ชื่นชอบ

การก าลังกายกลางแจ้ง หรือออกก าลังกายเป็นกิจวัต
ประจ าวันในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
กลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ ในการวิจัย ซึ่ ง ไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอนใช้วิธีการค านวณหาจากกลุ่ม
ตัวอย่าง ส าหรับกรณีที่ ไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน โดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran) 
 
4. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.1 ช่วยให้ทราบพฤติกรรม ของผู้บริโภคใน
การเลือกเสื้อผ้าออกก าลังกาย ซึ่งจะท าให้สามารถ
น าไปพัฒนาต่อยอดธุรกิจชุดกีฬาในกรุงเทพมหานครได้
มากยิ่งขึ้น 

4.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับตัวของธุรกิจ
ชุดกีฬาที่ยังไม่ตอบสนองผู้บริโภค เพ่ือให้ธุรกิจชุดกีฬา
สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้ 

4.3 สามารถน ามาใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงรองรับ
ถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายของ
ผู้บริโภค 

 
5. การทบทวนวรรณกรรม 
 5.1 ข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้ากีฬา 

การเล่นกีฬาต่างๆแต่ละชนิดย่อมต้องมีชุดหรือ
เสื้อผ้ากีฬาที่แตกต่างกันออกไป หลายคนที่เล่นกีฬามัก
เข้าใจผิดว่าสวมชุดไหนก็เล่นกีฬาได้ซึ่งเป็นการคิดที่ผิด
และท า ให้การออกก าลั งกายไม่มีประสิทธิภาพ 
อย่างเช่นการน าเสื้อเทรนนิ่งหรือเสื้อที่เหมาะกับการ
เล่นฟิตเนสไปว่ายน้ านั้นไม่เหมาะสักเท่าไหร่เพราะว่า
เสื้อฟิตเนสเป็นเสื้อที่มีความหนาผลิตเพ่ือใช้เรียกเหงื่อ
ในขณะออกก าลังกายท าให้นักกีฬามีความพร้อมที่จะลง
แข่ง กีฬาว่ายน้ าควรสวมใส่เสื้อผ้าที่บางและมีความ
รัดรูปเพราะจะท าให้ว่ายน้ าได้อย่างคล่องตัว กีฬาวิ่งก็
เป็นกีฬาที่ผู้คนนิยมเล่นมากที่สุดเพราะว่าเป็นกีฬาที่ใช้
แค่ร่างกายในการเล่นไม่ต้องมีอุปกรณ์อะไรเลยชุดที่
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สวมใส่ควรเป็นชุดที่บางถ่ายเทอากาศได้ดีปัจจุบัน
เสื้อผ้ากีฬามีให้เลือกหลายแบบมากมายหลายแบบซึ่ง
เป็นผลมาจากผู้คนหันมาเล่นกีฬาและซื้อชุดกีฬากัน
มากขึน้ผู้ผลิตจึงมีการผลิตออกมาหลายแบบ แต่จะเป็น
ชุดกีฬาธรรมดา ไปก็อาจจะไม่โดนใจหลายๆคนกันซัก
เท่าไหร่ ผู้ผลิตจึงออกแบบให้ชุดมีความสวยงามขึ้นเช่น
การใส่ลวดลายกราฟฟิกต่างๆลงไปในเสื้อเพ่ือเพ่ิมความ
สวยงามและเป็นการดึงดูดลูกค้าที่ชอบลวดลายที่มีสีสัน
และยังมีการเพ่ิมเทคโนโลยีที่ช่วยท าให้การออกก าลัง
กายมีประสิทธิภาพมากขึ้นหากพูดถึงการออกก าลัง
กลางแจ้ง สิ่งส าคัญที่ต้องค านึงถึงคงหนีไม่พ้นเสื้อผ้าที่
ใส่สบายและรักษาสมดุลของร่างกาย รองรับทุกสภาพ
อากาศได้ทั้งร้อนทั้งหนาว ซึ่งตัวเลือกส าหรับชุดออก
ก าลังกายกลางแจ้งส่วนใหญ่ก็จะประกอบไปด้วย 
กางเกงขายาว กางเกงห้าส่วน กางเกงขาสั้น เสื้อยืด 
เสื้อแขนกุด แจ็กเกต รองเท้ากีฬา และอุปกรณ์เสริม
ต่างๆ  ส่วนจะมิกซ์แอนแมตช์กันยังไงก็คงต้องค านึงถึง
สภาพอากาศและความชอบส่วนตัว (โพสต์ทูเดย์ , 
2559) 

 5.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาด (7P) 

จากแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค จะพบว่า
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิ่งกระตุ้นภายนอก ที่ท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ และเป็นเหตุให้เกิด
แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของ
ผู้บริโภค สอดคล้องกับ McCarthy (1993, อ้างถึง 
ปิยนัท อาภาสกุลเดช, 2554) ที่กล่าวว่าส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่น ามา
ผสมผสานร่วมกันเพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย 4Ps ได้แก่ 
1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าหรือ
บริการที่เสนอขายให้กับลูกค้า เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าท าให้เกิดความพึงพอใจ 2) ปัจจัย
ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนหรือสิ่งใด ๆ ที่มี

ความจ าเป็นต้องจ่าย เพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าที่มีคุณค่า
ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 3) ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่ใช้
เ พ่ือให้ เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการจาก
ผู้ประกอบการไปยังผู้บริโภคเป้าหมาย โดยกิจกรรมที่
ช่วยในการกระจายสินค้า 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้สื่อสาร
คุณค่าของสินค้าหรือบริการไปสู่ผู้บริโภค เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจ กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
สินค้าหรือ อาจเลือกใช้หลาย ๆ เครื่องมือประกอบกัน
ตามหลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาด 
แ บ บ ป ร ะ ส ม ป ร ะ ส า น  (Integrated Marketing 
Communication : IMC) โดยเครื่องการสื่อสารที่ส าคัญ 
เช่น การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่ ง เสริมการขาย เป็นต้น (Zeithaml and Bitner, 
2000) ได้เพ่ิมส่วนประสมทางการตลาดอีก 3 ปัจจัย 
(3Ps) เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจเพ่ิม
มากยิ่งขึ้น 5) ปัจจัยด้านบุคลากร (People) หมายถึง 
พนักงานทุกคนที่อยู่ในองค์กร ซึ่งพนักงานทุกคนล้วนมี
บทบาทส าคัญในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้ามี
ความสามารถ มีทัศนคติที่ตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ และ
มีความสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 6) ปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็น
การแสดงให้ เห็นถึงสิ่ งแวดล้อมทางกายภาพและ
น าเสนอคุณค่าให้ลูกค้าอย่างเป็นรูปธรรม เช่น อาคาร 
เครื่องมือและอุปกรณ์  ลานจอดรถ ห้องน้ า  การ
ให้บริการที่รวดเร็ว เป็นต้น 7) ปัจจัยด้านกระบวนการ 
(Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการใน
การน าเสนอคุณค่าให้กับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจและประทับใจ การส่งมอบจะต้องเกิดขึ้นอย่าง
ถูกต้องและรวดเร็ว กระบวนการมักประกอบด้วยหลาย
ขั้นตอน เช่น การต้อนรับการสอบถามข้อมูลเบื้องต้น 
การช าระเงิน เป็นต้น 
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5.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

Schiffman & Kanuk (1987) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะ
เป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภค
ผลิตภัณฑ์บริการ และแนวคิดต่างๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของตนได้เป็นการศึกษา
การตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ทั้งเงิน 
เวลา และก าลังเพ่ือบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อัน
ประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อย่างไร ที่
ไหน  

ราช รัฐวัชร์ (2560) กล่าวว่า บทบาทในการเป็น
ผู้บริโภค หมายถึง การบริโภคสินค้าหรือบริการในหลายๆ 
ครั้งเป็นการบริโภคแบบกลุ่ม ไม่ใช่บริโภคเพียงคนเดียว 
นักการตลาดจึงไม่ได้สนใจเฉพาะเพียงแค่ผู้บริโภคที่เป็นผู้
ซื้อผลิตภัณฑ์เท่านั้น แต่จะให้ความสนใจว่าผลิตภัณฑ์หนึ่ง
นั้นอาจจะมีผู้เกี่ยวข้องในการบริโภคในบทบาทอ่ืนๆด้วย 
ซึ่งจะต้องให้ความส าคัญด้วยทั้งหมด ดังต่อไปนี้ 1) ผู้ริเริ่ม 
(Initiator) หมายถึง ผู้ที่น าเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑ์
เป็นล าดับแรก 2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผู้ที่มี
บทบาทแนะน าให้ซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นผู้ที่มี
บทบาทในการหาข้อมูล 3) ผู้ตัดสินใจ (Decider) หมายถึง 
ผู้ที่ตัดสินใจที่จะซื้อหรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ 4) ผู้ซื้อ (Buyer) 
หมายถึง ผู้ที่ซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ 5) ผู้ใช้ (User) หมายถึง ผู้
ที่ใช้ผลิตภัณฑ ์

5.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
แม้ผู้บริ โภคจะมีความแตกต่างกันมีความ

ต้องการแตกต่างกันแต่ผู้บริ โภคจะมีรูปแบบการ
ตัดสินใจซื้อที่คล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 1) การตระหนักถึงปัญหา
หรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
2) การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 
3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) 5) พฤติกรรม

หลังการซื้อ (Post purchase Behavior) จากทฤษฎีที่
กล่าวมาอธิบายได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค จะเป็นเรื่องที่
เกี่ยวข้องกับ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 5 
ขั้นตอน ดังที่แสดงในภาพประกอบที่ 5 ในกระบวนการ
ตั ดสิ น ใจซื้ อของผู้ บ ริ โ ภค  ( Stage of the buying 
decision process) ซึ่งจะมีความสัมพันธ์กับความนึก
คิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก 
(Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละคนซึ่งไม่
จ าเป็นต้องเหมือนกันทั้งนี้เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ 
(Attitude) สิ่งจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ การรับรู้
หรือสิ่ งกระตุ้น (Stimuli) ทั้ งภายในและภายนอก
ต่างกัน ปัจจัยดังกล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดที่
น าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ (ศรัณยู พงศ์เท่ียงธรรม, 2546) 

5.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการออกก าลัง
กาย 

วัยเด็กเป็นวัยที่อยู่ ในช่วงของการพัฒนา
ทางด้านร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม และสติปัญญา 
การออกก าลังกายจะช่วยส่งเสริมให้ระบบต่างๆ ของ
ร่างกาย เช่น ระบบกระดูก ระบบกล้ามเนื้อ ระบบข้อ
ต่อต่าง ๆ รวมทั้งส่งเสริมสุขภาพจิตของเด็กได้อีกด้วย 
(ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ, 
2557) การออกก าลังกายในวัยเด็ก 1) กิจกรรมการออก
ก าลังกาย ได้แก่ วิ่ ง เล่นกีฬาต่างๆ เช่น ฟุตบอล 
บาสเกตบอล เทนนิส แบดมินตัน ว่ายน้ า เป็นต้น 2) 
ความหนักของการออกก าลังกาย โดยให้อัตราการเต้น
ของหัวใจอยู่ระหว่าง 60 - 80 % ของอัตราการเต้นของ
หัวใจสูงสุด 3) ความนานของการออกก าลังกาย ใช้เวลา 
20 - 60 นาที 4) ความบ่อยของการออกก าลังกาย 3 - 
5 วันต่อสัปดาห์ การออกก าลังกายในวัยผู้สูงอายุ วัย
ผู้สูงอายุเป็นวัยที่ร่างกายเสื่อมสภาพลง การออกก าลัง
กายจะช่วยชะลอการเสื่อมของร่างกายได้ รักษาสภาพ
ร่างกายให้สมบูรณ์ แข็งแรง ยืดอายุของชีวิต และช่วย
พัฒนาร่างกาย ดังนี้ 1) ความดันโลหิตลดลง 2) อัตรา
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การเต้นของหัวใจลดลง 3) ปอดท างานได้ดีขึ้น 4) ข้อ
ต่อต่างๆ จะแข็งแรงขึ้น 5) กล้ามเนื้อแข็งแรงขึ้น 6) 
ป้องกันโรคหัวใจ ไขข้ออักเสบ คอเลสเตอรอลสูง 
 
6. วิธีการด าเนินการวิจัย 

6.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าออกก าลังกายประเภทกลางแจ้งของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 1) 
ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้
ต่อเดือน สถานะ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ และตัวแปรตาม คือ การ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายประเภทกลางแจ้ง  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และมีรูปแบบการ
วิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบ 
ถาม  (Questionnaire) เป็ น เครื่ อ งมื อ ในการ เก็บ
รวบรวมข้อมูล รวมถึงการศึกษาจากเอกสาร ต ารา 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็ป
ไซต์อ่ืนๆ 

6.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

แบบสอบถามปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้ากีฬาประเภทกลางแจ้งของผู้บริโภคในเขต
กรุ ง เทพมหานคร  กลุ่ มตัวอย่ างที่ จะน ามา ใช้ ใน
การศึกษา ได้แก่ ผู้ที่ชื่นชอบการออกก าลังกาย ทั้งหญิง
และชายการก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษา (Sample 
Size) ใช้สูตรของคอแครน (Cochran) แทนค่าสูตร
พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จ านวน 400 
คน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling) จากผู้ที่ชื่นชอบการออกก าลังกาย หรือออก
ก าลังกายเป็นกิจวัตประจ าวันในกรุงเทพมหานคร 

6.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล เ ชิ ง พ ร ร ณ น า 

(Descriptive Statistics) เพ่ือให้ทราบข้อมูลของกลุ่ม
ตัวอย่าง โดยอธิบายลักษณะการกระจายตัวของข้อมูล 
ได้แก่ 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
เพศ อายุ รายได้ สถานะ และอาชีพ 2) ส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย โดยน าเสนอในรูปแบบ ตารางแจกแจงความถี่ 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเลข
คณิต (Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เพ่ือแสดงถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปร
ตาม โดยสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ สมมติฐาน ดังนี้ 

1. วิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
กีฬาประเภทกลางแจ้ง  จ าแนกตามเพศ โดยการ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัว ที่เป็น
อิสระต่อกัน ใช้สถิติ Independent-Sample T test 
ในการทดสอบความแตกต่าง 

2. วิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
กี ฬ า ป ร ะ เ ภ ท ก ล า ง แ จ้ ง  ต า ม ลั ก ษ ณ ะ ท า ง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตาม อายุ 
รายได้ สถานะ และอาชีพ ซึ่งเป็นการเปรียบเทียบตัว
แปรมากกว่า 2 ตัว โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way ANOVA) 

3. วิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) 
เพ่ือจัดกลุ่มตัวแปรต้นที่เป็นปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธ์กันให้อยู่ในกลุ่มเดียวกัน 
และใช้สถิติการวิเคราะห์สมการถดถอยและสหสัมพันธ์ 
( Regression and Correlation Analysis) ใ น ก า ร
ทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย 
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7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
7.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศชายจ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 อายุ 21 
- 30 ปี จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 อาชีพ
นักเรียน จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 รายได้
ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.80 มีสถานภาพโสด จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.50 

7.2 ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้ากีฬาประเภทกลางแจ้ง 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ ใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 โดย

สินค้ามีคุณภาพและความทนทาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.53 รองลงมาคือ  สินค้ ามี รู ปแบบของเนื้ อผ้ าที่

หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 และน้อยที่สุดคือ 

สินค้ามีสีสัน ลวดลาย ที่แตกต่าง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 

ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านราคา ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 โดยราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 รองลงมา

คือ มีการระบุราคาที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 

และน้อยที่สุดคือ มีความหลากหลายของราคา มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษา

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้ าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38 โดยมีความสะดวกในการเดินทาง 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 รองลงมาคือ รองรับการช าระ

เงินได้หลายช่องทาง มีค่าเฉลี่ย 4.39 และน้อยที่สุดคือ 

มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์ มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.33 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษา

พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 โดยมีการส่งเสริมการขาย มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 รองลงมาคือ มีส่วนลดจากการ

ช าระสินค้าด้วยเงินสด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 และน้อย

ที่สุดคือ มีบัตรสมาชิกเพ่ือใช้รับสิทธิพิเศษต่าง ๆ มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 

ด้านบุคคล จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านบุคคล ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 โดยพนักงานขายมี

มนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 รองลงมาคือ 

พนักงานมีความรวดเร็วในการบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.25 และน้อยที่สุดคือ มีพนักงานขายมีความรู้เกี่ยวกับ

สินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 

ด้านลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านลักษณะทาง

กายภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.27 โดยมีรูปแบบในการจัดเรียงสินค้าให้เป็นระเบียบ 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33 รองลงมาคือ การออกแบบหน้า

ร้านที่ทันสมัย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 และน้อยที่สุดคือ 

มีที่นั่งรอส าหรับลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 

ด้านกระบวนการ จากการศึกษาพบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นด้านกระบวนการ ใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 โดยมี

การบริการที่รวดเร็วและถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 

รองลงมาคือ มีความพร้อมในการบริการและแก้ไข
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ปัญหาได้ อย่างทันท่วงที และมีขั้นตอนการช าระเงินที่

สะดวกและรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 และน้อย

ที่สุดคือ มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.31 

7.3 การตัดสินใจซื้ อเสื้ อผ้ ากีฬาประเภท
กลางแจ้ง 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีระดับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลั งกาย
กลางแจ้งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29

7.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

เพศท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่แตกต่างกัน 0.78 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

รายได้ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่แตกต่างกัน 0.64 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

อายุที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่แตกต่างกัน 0.94 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
สถานภาพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่แตกต่าง
กัน 

0.54 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

อาชีพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่แตกต่างกัน 0.01* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านปัจจัยด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกาย 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
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สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้ง 

0.00* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 

8. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่ งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายประเภทกลางแจ้งของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้พิจารณา
ประเด็นส าคัญเพ่ือน ามาอภิปรายผล ดังนี้ 

8.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีที่
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้งที่
แตกต่างกัน ผลการวิจัยพบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ากีฬากลางแจ้ง ในเขตกรุ ง เทพ 
มหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของราช ศิริวัฒน์ 
(2560) กล่าวว่าในการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ เกี่ยวข้อง
กับการตัดสินใจย่อย 9 ประการ ได้แก่ 1) ระดับความ
ต้องการ ซึ่งผู้บริโภคต้องรู้ว่า ตนเองต้องการอะไร 2) 
ประเภทผลิตภัณฑ์ ที่สามารถตอบสนองความต้องการ 
3) ชนิดผลิตภัณฑ์ ต้องค านึงถึงรายได้ อาชีพ สถานภาพ
และบทบาททางสังคม 4) รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่
กับราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 5) ตรา
ผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับความเชื่อและทัศนคติที่มีต่อตรา
สินค้า ความมีชื่อเสียงของสินค้าและการให้บริการ 6) 
ผู้ ขาย ถ้ามีผู้ ขายหรือตัวแทนจ าหน่ายหลายราย 
ผู้บริโภคจะเลือกรายใดขึ้นอยู่กับบริการที่ผู้ขายเสนอ
หรือความรู้จักคุ้นเคย 7) ปริมาณที่จะซื้อ ผู้บริโภคต้อง
ตัดสินใจว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเท่าใด การ
ตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับปริมาณ ขึ้นอยู่กับความจ าเป็นและ
อัตราการใช้ 8) เวลา เมื่อตัดสินใจได้แล้วว่าจะซื้อ
จ านวนเท่าไร ก็มาตัดสินใจเรื่องเวลาที่จะซื้อ โอกาสใน
การซื้อขึ้นอยู่กับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 9) 
วิธีการช าระเงิน วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคว่าจะจ่าย

เป็นเงินสดหรือเงินผ่อน ทุกประการนี้ส าหรับธุรกิจก็คือ
การส่งเสริมการขายของนักการตลาด 

8.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออกก าลังกายกลางแจ้งในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออก
ก าลังกายกลางแจ้งในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก พ้ืนฐานใน
การเลือกซื้อสินค้า ส่วนใหญ่ล้วนดูที่คุณภาพสินค้าและ
ความทนทาน ใช้ได้นานเป็นอันดับแรก ความคุ้มค่ากับ
เงินที่จ่ายไป สิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยเบื้องต้นในการเลือก
ผลิตภัณฑ์ก่อนจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า การส่งเสริม
การขายเป็นกิจกรรมที่ท าให้กระบวนการตัดสินใจใน
การซื้อท าได้ง่ายมากขึ้น เพราะการส่งเสริมการขาย 
การลด แลก แจก แถม จะช่วยกระตุ้นให้เกิดการสนใจ 
การตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็ว หากมีสาขาท่ีครอบคลุม
จะท าให้ลูกค้าเดินทางได้สะดวกและเข้าถึงกลุ่ม 
เป้าหมายได้ง่ายมากขึ้น และจะต้องมีความสะดวกใน
การเดินทาง นอกจากนี้ในปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามาท า
ให้คนส่วนใหญ่ ชอบที่จะซื้อของผ่านช่องทางออนไลน์
มากขึ้น เพราะสะดวกง่ายและไม่ต้องเสียเวลาในการ
เดินทาง สอดคล้องกับ วราวุฒิ ตรีเวชวินิจ (2552) 
ศึกษาเรื่ององปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟสด ของผู้บริโภคในอ า เภอเมือง
นครสวรรค์ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
ด้านราคา ด้านการจัด จ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กาแฟสดโดยรวมอยู่ในระดับมาก และสอดคล้องกับ 
สิปปศิณี บาเรีย์ (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการ 
ตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาในประเทศไทย



10 | วารสารมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย์ ปีท่ี 4 ฉบับท่ี 1 เดือนมกราคม-มิถุนายน 2563 

ของนักท่องเที่ยวชาวจีน ที่พบว่า ปัจจัยด้านกาย ภาพมี
ความส าคัญมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการควรตกแต่ง
ร้านให้สะอาด มีบรรยากาศสงบเงียบ มีห้องให้ บริการ
และสถานที่ จอดรถอย่างเพียงพอ 

9. ข้อเสนอแนะ
9.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ธุรกิจควรให้ความส าคัญกับด้านกระบวน

เนื่องจากสังคมในปัจจุบันมีความเร่งรีบ และต้องการ
กระบวนการที่รวดเร็ว ทีไม่ต้องรอนาน ไม่ว่าจะเป็น
กระบวนการด้านการช าระเงินที่ต้องรองรับหลากหลาย 
ถูกต้องและรวดเร็ว การแก้ปัญหาที่รวดเร็ว เพ่ือท าให้
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจและกลับมาซื้ออีก ดังนั้นธุรกิจควร
ให้ความส าคัญกับกระบวนการ 

2. ธุรกิจควรให้ความส าคัญกับการจัดจ าหน่าย
สินค้าผ่านช่องทาง  offline หรือหน้าร้านค้าปลีก 
เนื่องจากการท าวิจัยครั้งนี้จ านวนการตอบช่องทางการ
จัดจ าหน่ายที่ซื้อ อันดับ 1 ยังคงเป็นหน้าร้านค้าปลีก 
เพราะด้วยความน่าเชื่อถือ ความเชื่อมั่นในสินค้า การ
มองเห็นและจับต้องได้ของเนื้อผ้าของสินค้าที่ท าให้
ลูกค้ารู้สึกมั่นใจ และธุรกิจควรให้ความส าคัญกับหน้า
ร้านค้าปลีกในด้านต่างๆ เพ่ิมเติม เช่น พนักงานขาย
ต้องมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และบริการที่รวดเร็วถูกต้อง มี
ช่องทางช าระเงินที่สะดวกรวดเร็วและหลากหลาย และ
มีความสะดวกในการเดินทางเป็นต้น สิ่งเหล่านี้จะช่วย
ให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจที่ดีต่อแบรนด์  

3. ธุรกิจควรให้ความส าคัญกับการระบุราคา
สินค้าให้ชัดเจนและและตั้งราคาที่หลากหลาย สามารถ
จับต้องได้ทุกกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถ
ตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น เนื่องจาก ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนมากมีอายุ  21 - 30ปี ซึ่งจัดอยู่ในกลุ่ม นักเรียน
นักศึกษา ซึ่งจะมีพฤติกรรมการเปรียบเทียบก่อนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า โดยให้ความส าคัญกับรูปลักษณ์และ

คุณสมบัติที่ถูกใจเป็นหลัก และด้วยความที่คนกลุ่มนี้
เ ติ บ โ ตมา ในยุ คที่ เ ทค โน โลยี และ อิน เทอร์ เ น็ ต
เจริญก้าวหน้า พวกเขาจึงมีความเชี่ยวชาญในการใช้
อุปกรณ์ไอทีมาช่วยในการหาคุณสมบัติ รายละเอียด
และราคาของสินค้าเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ  

9.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. จากการศึกษาและเก็บข้อมูลในครั้งนี้ผู้วิจัย

ได้ท าการเก็บแบบสอบถามเฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ใน
กรุงเทพมหานครเท่านั้นผู้วิจัยจึงเสนอแนะในงานวิจัย
ครั้งต่อไปว่าควรเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างใน
จังหวัดอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากกรุงเทพมหานครเพ่ือน า
ผลการวิจัยมาเปรียบเทียบข้อมูลในจังหวัดต่างๆ เพ่ือให้
สามารถสร้างกลยุทธ์ได้ตรงกับความต้องการในแต่ละ
จังหวัดได้อย่างเหมาะสม 

2. จากการศึกษา และเก็บข้อมูลของงานวิจัย
ในครั้งนี้ คาดว่าข้อมูลที่เก็บแบบสอบถามได้นั้น ยังไม่
ครอบคลุมถึงกีฬากลางแจ้งทุกประเภทเท่าที่ควร ผู้วิจัย
จึงเสนอแนะในงานวิจัยครั้งต่อไปว่าควรมีการเก็บ
แบบสอบถามให้ครอบคลุมถึงกีฬากลางแจ้งมากขึ้น 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนในแต่ละด้านกีฬา แล้ว
สามารถน าข้อมูลที่ได้ออกมาแบ่งกลุ่มตลาดได้ชัดเจน
ยิ่งขึ้น และท ากลยุทธ์ต่างๆ ต่อไปได้ 

3. จากการศึกษาและเก็บข้อมูลของงานวิจัยใน
ครั้งนี้คาดว่าข้อมูลที่เก็บแบบสอบถามได้นั้นยังไม่มีการ
กระจายตัวเท่าท่ีควรเนื่องจากทางผู้วิจัยไม่ได้แบ่งเขตใน
การเก็บแบบสอบถามผู้วิจัยจึงเสนอแนะในงานวิจัยครั้ง
ต่อไปว่าควรมีการเก็บแบบสอบถามให้กระจายในเขต
กรุงเทพมหานครมากขึ้นโดยจะต้องระบุให้ชัดเจนใน
การเก็บจ านวนข้อมูลในแต่ละเขตเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
กระจายตัวสามารถน าข้อมูลที่ ได้มาออกแบบส่วน
ประสมทางการตลาดที่ตรงตามการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคมากท่ีสุด
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1, 2, 3, 4, 5สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์
6, 7อาจารย์ที่ปรึกษา สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปะศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับประชากรศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ 

ความพึงพอใจและความต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักเมื่อเดินทางท่องเที่ยวของ
ผู้บริโภค 2) ศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัยพฤติกรรมมศาสตร์ ปัจจัยความพึงพอใจและความต้องการรูปแบบ
คอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพัก และ 3) ศึกษาแนวทางและข้อเสนอแนะในการพัฒนาคอนเทนต์ที่ท าให้
ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจเลือกรับบริการได้ง่ายขึ้น การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม 
จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ T-test, One-way ANOVA 
และ Simple regression โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบทฤษฎีความน่าจะเป็น โดยใช้วิธีในการสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม 
ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เขตราชเทวี เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขตบางกะปิ เขตตลิ่งชัน และเขต
ภาษีเจริญ 

ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 66.00) อยู่ในช่วงอายุ 21 - 30 
ปี (ร้อยละ 54.00) สถานภาพโสด (ร้อยละ 74.00) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท (ร้อยละ 49.50) 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 60.50) มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา (ร้อยละ 56.00) ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกที่พักของกลุ่มผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 2) ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจเลือกที่พักของกลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 
3) ความพึงพอใจและความต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของกลุ่มผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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Abstract 
The objectives of this research were  1) to study the demographic theory, behavioral 

science, satisfaction and demand for content format influencing the accommodation selection 
decision of tourists, 2) to study demographic factors, behavioral science factors, satisfaction and 
demand for content format influencing the accommodation selection decision of tourists, and 3) 
to propose the guidelines and suggestions to develop supporting content stimulating the 
accommodation selection decision of tourists. This study was a quantitative research. Data were 
collected by using questionnaires from the sample of 400 people. Data were analyzed by mean, 
percentage, standard deviation, t-test, One-way ANOVA and simple regression. The probability 
sampling was conducted through cluster sampling. Data were collected from the sample in 
Bangkok area, consisting of Ratchathewi District, Pathumwan District, Chatuchak District, Bang Kapi 
District, Taling Chan District and Phasi Charoen District. 

The results of this research were as follows: 1) most of the sample were female (66.00%), 
those aged between 21-30 years (54.00%), single people (74.00%), earned average monthly 
income of less than 10,000 Baht (49.50 percent), graduated with a bachelor degree (60.50 percent), 
worked as students (56.00 percent). The results of testing hypothesis indicated that 1) the sample 
with different demographic factors, namely monthly income had different accommodation 
selection decision with a statistical significance level of 0.05, 2) the sample with different 
behavioral science factors had indifferent accommodation selection decision with a statistical 
significance level of 0.05, and 3) the sample’s satisfaction and demand for content format 
influenced accommodation selection decision with a statistical significance level of 0.05 

Keyword: Content, Accommodation, Decision 

1. บทน า
อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ (GDP) ของ

ไทยในปี 2562 ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติคาดว่าจะเติบโตในกรอบ
ร้อยละ 3.5-4.5 โดยการส่งออกน่าจะเติบโตร้อยละ 4.6 
ส่วนการน าเข้าจะเติบโตราวร้อยละ 6.5 โดยมีแรง
สนับสนุนส าคัญ คือ การใช้จ่ายภาคครัวเรือนยังมี
แนวโน้มขยายตัวในเกณฑ์ดี ,การลงทุนภาครัฐและ

ภาคเอกชนขยายตัวในเกณฑ์ดีต่อเนื่อง,การปรับตัวดีขึ้น
ของภาคการท่องเที่ยว,การขยายตัวของเศรษฐกิจและ
ปริมาณการค้าโลกที่สามารถสนับสนุนการขยายตัวของ
การส่งออกได้อย่างต่อเนื่อง และการเปลี่ยนแปลง
ทิศทางการค้า การผลิต และการลงทุนระหว่างประเทศ 
(Nation TV, 2562) โดยอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว
นับเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้หลักและถือเป็น
ปัจจัยทางเศรษฐกิจที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อการขับเคลื่อน
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ประเทศไทย หลายปีที่ผ่านมาประเทศไทยได้รับความ
นิยมในการเดินทางมาท่องเที่ยวจนติดอันดับต้นๆของ
ประเทศที่มีนักท่องเที่ยวมาเยือนมากที่สุดในโลก จากที่
หัวเมืองหลักที่ได้รับความนิยมสูงก็มีการส่งเสริมและ
ขยายไปสู่เมืองรองอีกหลายจังหวัดด้วย ท าให้เกิดธุรกิจ
ที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวขึ้นมากมาย ทั้งยังสามารถ
สร้างอาชีพให้แก่ประชาชนในพื้นท่ี 

ภาพที่ 1 มูลค่าทางเศรษฐกิจการท่องเที่ยวแบ่งตาม

สาขา  ที่มา: BLT Bangkok (2019) 

จากสถิติที่ผ่านมาด้านมูลค่าทางเศรษฐกิจการ

ท่องเที่ยวสาขาไทยเว็บไซต์ BLT Bangkok ได้ให้ข้อมูล

แบ่งตามสาขา สามารถสรุปได้ว่า การคมนาคมขนส่ง

และที่พักมีสัดส่วนมากที่สุดถึงร้อยละ 23 ในส่วนของ

สินค้าและของที่ระลึกมีสัดส่วนน้อยที่สุดเพียงร้อยละ 

14 เท่านั้น (BLT Bangkok, 2019) 

เมื่อมองถึงภาพรวมของอัตราการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจ (GDP) ของไทยในปี 2562 ประกอบกับด้าน

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวประกอบกันแล้ว พบว่ามี

ความเป็นไปได้ที่ภาคการท่องเที่ยวจะขยายตัวชะลอลง

จากในปี 2561 ที่ผ่านมา สาเหตุมาจากสถานการณ์ที่มี

ปัจจัยกดดันในหลายๆ ด้านของประเทศ ทั้งการเมือง 

สังคมและส่วนส าคัญคือด้านเศรษฐกิจที่อยู่ในสภาวะ

ชะลอตัวลง ด้วยเหตุนี้นักท่องเที่ยวในประเทศที่ได้รับ

ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจดังกล่าว อาจส่งผลให้

การซื้อสินค้าและบริการด้านท่องเที่ยวลดลงตามไปด้วย 

นอกจากนี้ในปัจจุบัน คู่แข่งทางการท่องเที่ยวยังมีมาก

ขึ้น เพ่ือดึงนักท่องเที่ยวเข้าประเทศของตน การกระจุก

ตัวของนักท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวหลัก ส่งผลให้

เปลี่ยนจุดหมายการท่องเที่ยวไปประเทศอ่ืน (ธนาคาร

ออมสิน, 2562) จากเหตุการณ์ดังกล่าวส่งผลกระทบ

อย่างมากต่อผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 

ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจด้านอาหาร ที่พัก หรือบริการต่างๆ ที่

รายได้น้อยลงเกิดการขาดทุนจนต้องปิดตัวลงในที่สุด 

อย่างไรก็ตามภาครัฐและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องก็มี

มาตรการที่ช่วยกระตุ้นและส่งเสริมกิจกรรมต่างๆ ใน

อุตสาหกรรมนี้อย่างต่อเนื่อง 

ปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ได้

เข้าสู่ยุคของเทคโนโลยีที่เรียกว่า เว็บ 3.0 (Web 3.0) 

ซึ่งมีลักษณะเป็นเครือข่ายสังคม (Social Networking 

Site) มีรูปแบบและความสามารถในการใช้งานที่  

หลากหลาย เช่น การแบ่งปันรูปภาพ ข้อความ การ

แสดงความคิดเห็น การเล่นเกมออนไลน์ การสร้างกลุ่ม

ของบุคคล การแสดงตนว่าอยู่ ณ สถานที่ใด การสื่อสาร

ออนไลน์ในปัจจุบันเป็นกิจกรรมที่ได้รับความนิยมอย่าง

แพร่หลาย สามารถเชื่อมโยงผู้คนทั่วโลกและกลุ่ม

ผู้ใช้งานจริงผ่านสื่อสังคมออนไลน์ซึ่งมีขนาดตลาดและ

จ านวนลูกค้ามหาศาลเข้าไว้ด้วยกัน โดยปัจจุบัน

นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีการใช้สื่ออินเทอร์เน็ตเข้ามา

เปรียบเทียบข้อมูลเพ่ือเป็นส่วนหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ

ส่งผลให้ผู้ประกอบการไม่ว่าจะเป็นธุรกิจที่พักขนาด

ใหญ่หรือเล็ก ต้องหันมาใส่ใจในการท าการตลาด
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ออนไลน์มากขึ้น เพราะเป็นรูปแบบการสื่อสารที่เข้าถึง

ง่ายไม่ซับซ้อนและยังสามารถท าการตลาดตรงตาม

ความตอ้งการของผู้บริโภค เพ่ือให้อยู่ในความสนใจของ

ผู้บริโภคอยู่เสมอ 

 ดั งนั้น  ในการท าวิจั ยครั้ งนี้ จึ ง เลื อกที่ จ ะ
ท าการศึกษารูปแบบในการสร้างคอนเทนต์ที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกที่ พัก โดยมีกรณีศึกษาเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่เดินทางท่องเที่ยวไปยัง
จังหวัดต่างๆ ในประเทศไทย ซึ่งหวังว่าในการศึกษาครั้ง
นี้จะเป็นประโยชน์ในการเจาะตลาดนักท่องเที่ยวแต่ละ
กลุ่มด้วยการเลือกใช้คอนเทนต์ที่เหมาะสมตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคจนเกิดตัดสินใจซื้อในที่สุด 

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เพ่ือศึกษาแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับประชากร 

ศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ ความพึงพอใจและความ
ต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่
พักเม่ือเดินทางท่องเที่ยวของผู้บริโภค  

2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัย
พฤติกรรมมศาสตร์ ปัจจัยความพึงพอใจและความ
ต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่
พัก 

2.3 เพ่ือศึกษาแนวทางและข้อเสนอแนะใน
การพัฒนาคอนเทนต์ที่ท าให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจ
เลือกรับบริการได้ง่ายขึ้น  

3. ขอบเขตของการวิจัย
3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้เป็น

การศึกษาเชิงปริมาณ โดยมุ่งศึกษาถึงรูปแบบคอนเทนต์
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก กรณีศึกษา กลุ่ม
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

3 .2 ขอบเขตด้าน พ้ืนที่  กลุ่ มตั วอย่ างคือ 
ประชากรในเขตกรุงเทพหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การวิจัย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนใช้
วิธีการค านวณหาจากกลุ่มตัวอย่าง ส าหรับกรณีที่ ไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน โดยใช้สูตรของ W.G. 
Co Chran จ านวน 400 คน ประกอบด้วย เขตราชเทวี 
เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขตบางกะปิ เขตตลิ่งชัน และ
เขตภาษีเจริญ 

3.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา ผู้วิจัยด าเนินการ
เก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเดือนมิถุนายน - ตุลาคม พ.ศ. 
2562 

4. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
4.1 ท าให้ทราบถึงแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ แนวคิดด้านพฤติกรรม
ศาสตร์ แนวคิดด้านความพึงพอใจและความต้องการ
รูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักเมื่อ
เดินทางท่องเที่ยวของผู้บริโภค 

4.2 ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่เก่ียวข้อง ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านพฤติกรรมศาสตร์ 

4 .3 ปั จจั ยด้ านความพึงพอใจและความ
ต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่
พักเม่ือเดินทางท่องเที่ยวของผู้บริโภค 

4.4 ท าให้ทราบถึงแนวทางและข้อเสนอแนะ
ในการพัฒนาคอนเทนต์ที่ท าให้ผู้บริ โภคสามารถ
ตัดสินใจเลือกรับบริการได้ง่ายขึ้น 

5. การทบทวนวรรณกรรม
5.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการสมผสานจิตวิทยา 
สังคมวิทยา มานุษยวิทยาและเศรษฐศาสตร์ เพ่ือ
พยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินของผู้ซื้อ
ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อาทิ  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เ พ่ือ
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พยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชากร 
รวมทั้งการประเมินอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดย เช่น กลุ่ม
อ้างอิงและสังคมแวดล้อม 

 พ ฤ ติ ก ร ร ม ข อ ง ผู้ บ ริ โ ภ ค  ( Consumer 
Behavior) คือ การแสดงออกของแต่ละบุคคล ที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริกรทาง
เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อ
การแสดงออก 

 Engel Kollat and Blackwell (2511) ได้ให้
ความหมายไว้ว่าคือ การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้อง
กับการจัดหา รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ 

 Schiffman and Kanuk (2 5 3 0 )  ไ ด้ ใ ห้
ความหมายไว้ว่า คือ การแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการ
เสาะหาซื้อใช้ประเมินผลหรือการบริโภค ผลิตภัณฑ์ 
บริ การและแนวคิดต่ า ง  ๆ  ที่ คาดว่ าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนในการใช้ทรัพยากรที่มี
อยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลัง เพ่ือบริโภคสินค้าและบริการ
ต่าง ๆ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ได้ให้
ความหมายไว้ว่า คือ การกระท าให้ได้มา รวมถึง
กระบวนการตัดสินใจที่เก่ียวกับการซื้อและการใช้สินค้า 

 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคมีประโยชน์
ทางการตลาด ได้แก่ ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ช่วย
ให้สามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับ
ความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น 
ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้ดี
ยิ่ งขึ้ น เ พ่ือประโยชน์ ในการแบ่ งส่ วนตลาดและ
ตอบสนองความต้องการ ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์
ของธุรกิจต่างๆ เพ่ือความได้เปรียบคู่แข่งขัน 

 5.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความพึง
พอใจและความต้องการ 

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน (2542) ได้ให้
ความหมายของความพึงพอใจไว้ว่า พึงพอใจ หมายถึง 
รัก ชอบใจ และพึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ  

วิรุฬ พรรณเทวี (2541) กล่าวว่า ความพึง
พอใจเป็นความรู้สึ กภายในจิตใจของมนุษย์ที่ ไม่
เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับแต่ละบุคคลว่าจะมีความคาดหมาย
กับสิ่งหนึ่งสิ่งใดอย่างไร ถ้าคาดหวังหรือมีความตั้งใจ
มากและได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจ
มากแต่ในทางตรงกันข้ามอาจผิดหวังหรือไม่พึงพอใจ
เป็นอย่างยิ่ง เมื่อไม่ได้รับการตอบสนองตามที่คาดหวัง
ไว้ทั้ งนี้ขึ้นอยู่ กับสิ่ งที่ตั้ งใจไว้ว่าจะมีมากหรือน้อย
สอดคล้องกับ  

จากการตรวจเอกสารข้างต้นสรุปได้ว่า ความ
พึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหรือทัศนคติที่ดีของบุคคล
นั้น ๆ ซึ่งมักเกิดจากการที่ความต้องการได้รับการ
ตอบสนองตามที่คาดหวังหรือมากกว่าที่คาดหวังไว้ก็จะ
เกิดความรู้สึกที่ดีต่อสิ่งนั้น ในทางตรงกันข้ามหากความ
ต้องการของตนไม่ได้รับการตอบสนองความไม่พึงพอใจ
ก็จะเกิดข้ึนเช่นกัน 

5.3 CONTENT MARKETING 
ประเภท Content สามารถแบ่งออกได้ เป็น

หลากหลายรูปแบบ ซึ่งแบรนด์ต่างๆ ที่หันมาสนใจด้าน 
Digital Marketing กันมาก การวางแผนด้าน Content 
Marketing จึงเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ส าคัญของแบรนด์ต่างๆ 
ที่เปรียบเสมือนเป็นอาวุธที่ทรงพลังในสงคราม Digital 
Marketing 

 ประเภทของคอนเทนต์โดยหลักๆ แล้วสามารถ
แบ่งได้ออกเป็น 4 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1. คอนเทนต์เพ่ือความบันเทิง  (ENTERTAINMENT)
คอนเทนต์ที่ถูกจัดในกลุ่มนี้คงจะหนีไม่พ้นจ าพวก Meme 
กิจกรรม เกม ค าถามชิงรางวัล รวมไปถึงโฆษณาไวรัล คอน
เทนต์เหล่านี้เกิดมาเพ่ือ Awareness โดยเฉพาะ สร้างความ
รับรู้ได้มาก  
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2. คอนเทนต์เพ่ือชักจูง (INSPIRE) ถ้ า อ ย า ก
ขายของได้ คอนเทนต์ที่คุณควรจะท าคือ คอนเทนต์ที่เกิด
จากการรีวิวของลูกค้ า หรือคอนเทนต์จากรีวิวของ 
Influencers (คอนเทนต์ประเภทนี้มักจะเห็นอยู่ เป็น
ประจ า) ซึ่งมีส่วนที่ท าให้ตัดสินใจซื้อสินค้าง่ายขึ้น ส าหรับ
การใช้อารมณ์เพ่ือตัดสินใจซื้อ 

3. คอนเทนต์เพ่ือให้ความรู้ (EDUCATE) ส าหรับ
คอนเทนต์เพ่ือให้ความรู้ มักจะอยู่ในข่ายของ Infographic 
คู่มือการใช้งาน แนวโน้ม การวิเคราะห์ข้อมูล ฯลฯ คอน
เทนต์ประเภทนี้ท าให้ภาพลักษณ์ของแบรนด์ดูดีขึ้น 

4. คอนเทนต์ เพ่ือเปรียบเทียบ (CONVERT)
เรียกว่าเป็นคอนเทนต์โน้มน้าวใจ แต่เน้นทางด้านเหตุผล
เป็นหลัก ก่อให้เกิดการเปรียบเทียบ 

6. วิธีการด าเนินการวิจัย
6.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
การศึกษาการศึกษารูปแบบคอนเทนต์ที่ส่งผล

ต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก กรณีศึกษา กลุ่มผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 1) ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
รายได้ อาชีพ 2) พฤติกรรมศาสตร์ ได้แก่ วัตถุประสงค์
ในการท่องเที่ยว กลุ่มอ้างอิง รูปแบบการเดินทาง 
ความถี่ในการท่องเที่ยว รูปแบบในการท่องเที่ยว และ 
3) ปัจจัยความพึงพอใจ ได้แก่ รูปแบบคอนเทนต์  และ
ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจเลือกที่พักของนักท่อง 
เที่ยว 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และมีรูปแบบการ
วิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบ 
ถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบ 
รวมข้อมูล รวมถึงการศึกษาจากเอกสาร ต ารา งานวิจัย
ที่เก่ียวข้อง ทฤษฎี แนวคิดที่เก่ียวข้อง และเว็ปไซต์อ่ืนๆ 

6.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

แบบสอบถามการศึกษารูปแบบคอนเทนต์ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่ พัก กรณีศึกษา กลุ่ม
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่างคือ 
กลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่ทราบจ านวนที่
แน่นอน การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ใช้ตารางของ 
W.G. Co Chran แทนค่าสูตรพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้
ในการวิจัยครั้งนี้จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีในการสุ่ม
ตัวอย่างแบบกลุ่ม ในเขตพ้ืนที่กรุ ง เทพมหานคร 
ประกอบด้วย เขตราชเทวี เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขต
บางกะปิ เขตตลิ่งชัน และเขตภาษีเจริญ 

6.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เพ่ือให้ทราบข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง โดย
อธิบายลักษณะการกระจายตัวของข้อมูล น าเสนอใน
รูปแบบ ตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และ ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เพ่ือแสดงถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปร
ตาม โดยสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ สมมติฐาน ดังนี้ 

1. ใช้สถิติ t-test เปรียบเทียบความแตกต่าง
ของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม 

2. ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว
(one – way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่ าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม 

3. ใช้การิเคราะห์ Simple Regression เพ่ือ
อธิบายความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 1 ตัวและตัว
แปรตาม 1 ตัวแปร 

7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
7.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 ช่วง
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อายุ 21 - 30 ปี จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 
สถานภาพโสด จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 
รายได้ต่อเดือนเฉลี่ย ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 198 
คน คิดเป็นร้อยละ 49.5.0 ระดับปริญญาตรี จ านวน 
242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.50 และมีอาชีพนักเรียน
หรือนักศึกษา จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 

7.2 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พักส าหรับ
การท่องเที่ยว 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ

ส่วนใหญ่มีความถี่ในการท่องเที่ยว 1 - 5 ครั้งต่อปี 

จ านวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 83.50 มีระยะเวลาใน

การท่องเที่ยว 1 - 3 วันต่อครั้ง จ านวน 308 คน คิดเป็น

ร้อยละ 77.00 ช่วงเวลาในการท่องเที่ยวส่วนใหญ่อยู่ที่

วันหยุดยาว จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 

ส่วนใหญ่ไปกับครอบครัว จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อย

ละ 68.00 งบประมาณในการท่องเที่ยวส่วนใหญ่อยู่ที่ 

8,000 บาทขึ้นไป จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 

35.50 ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่จ่ายไปกับค่าอาหาร จ านวน 

184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 วิธีการเดินทางโดยใช้

รถยนต์ จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 เลือกที่

พักเป็นโรงแรม จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.30 

ตัดสินใจเลือกที่พักจากราคา จ านวน 290 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.50 ท่องเที่ยวส่วนใหญ่ออกท่องเที่ยวเพ่ือ

พักผ่อน จ านวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 

7.3 ความพึงพอใจรูปแบบคอนเทนต์ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก 

ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของคอน
เทนต์เพ่ือความบันเทิง โดยรวมมีความพึงพอใจในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 ความพึงพอใจของ
คอนเทนต์เพ่ือการชักจูงโดยรวมมีความพึงพอใจใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 ความพึงพอใจของ
คอนเทนต์เพ่ือให้ความรู้มีความพึงพอใจในระดับปาน
กลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.28 และความพึงพอใจของ
คอนเทนต์เพ่ือการเปรียบเทียบโดยรวมมีความพึงพอใจ
ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.33 อีกทั้ ง
นอกจากนี้ จากการศึกษาพบว่าคอนเทนต์มีผลกับการ
ตัดสินใจเลือกที่พัก จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 
73.50 

7.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

เพศท่ีต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 0.166 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

อายุที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 0.705 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
สถานภาพที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักของนักท่องเที่ยว
แตกต่างกัน 

0.512 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

รายได้ที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 0.034* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
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สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

อาชีพที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 0.181 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
ช่วงเวลาในการท่องเที่ยวที่ต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของ
นักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

0.673 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
กลุ่มอ้างอิงที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักของนักท่องเที่ยว 
แตกต่างกัน 

0.289 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
งบประมาณท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักของนักท่องเที่ยว
แตกต่างกัน 

0.920 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
การเลือกที่พักท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักของ
นักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

0.194 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
วัตุประสงค์ในการท่องเที่ยวที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก
ของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

0.628 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจต่อคอนเทนต์เพ่ือความบันเทิงมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจเลือก
ที่พักของนักท่องเที่ยว 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจต่อคอนเทนต์เพ่ือการชักจูงมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจเลือก 
ที่พักของนักท่องเที่ยว 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 

8. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง การศึกษารูปแบบคอน

เทนต์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พัก กรณีศึกษา 
กลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้พิจารณา
ประเด็นส าคัญเพ่ือน ามาอภิปรายผล ดังนี้ 

8.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวแตกต่างกัน
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ เลื อกที่ พักของ
นักท่องเที่ยวไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เนื่องจากการเข้าพักในการท่องเที่ยวแต่ละ
ครั้ง มีต้นทุนที่ต่างกันตามความสะดวกของลูกค้าแต่ละ
คน ที่พักสถานที่เดียวกัน อาจก าหนดราคาต่างกัน
เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคที่มีรายได้และทุนทรัพย์ต่างกัน 
สอดคล้องกับแนวคิดของ ศรินท์ทิพย์ คาวาโน เบะ 

(2554) ที่กล่าวว่านักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่าง
กันมีแรงรงจูงใจต่อการท่องเที่ยวแตกต่างกัน       

8.2 ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ที่แตกต่างกันมีการ
ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ที่ พั ก ข อ ง ก ลุ่ ม ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย
พฤติกรรมศาสตร์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกที่พัก
ของกลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

8.3 ความพึงพอใจและความต้องการรูปแบบ
คอนเทนต์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักของกลุ่ม
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ความ
พึงพอใจและความต้องการรูปแบบคอนเทนต์ที่มีผลต่อ
ก า ร ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ที่ พั ก ข อ ง ก ลุ่ ม ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ น
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
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0.05 สอดคล้องกับ Reuters Plus (2018) กล่าวว่า 
ผู้บริโภคแต่ละคนมีความพึงพอใจในคอนเทนต์ที่ต่างกัน
ตามความชอบหรือไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะ
สนใจกับสิ่งที่ เขาและถ้ามีความสนใจมากพอก็จะ
ติดตาม Publisher ที่ผลิตคอนเทนต์น้ันๆ 

9. ข้อเสนอแนะ
9.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ผู้ประกอบการควรมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือ

นักท่องเที่ยวเข้ามาพัก เช่น โปรโมช่ันสําหรับผู้ที่แนะนํา
มาเข้าพักในคร้ังถัดไป หรือการมีส่วนลดสําหรับการจอง
ล่วงหน้า และจัดกิจกรรมทางสื่อต่างหรือสร้างคอน
เทนต์ในสื่อ Social media เพ่ือให้เกิดกระแสบอกต่อ
กันเพ่ือให้เกิดการรับรู้ 

2. ผู้ประกอบการต้องมีการต้ังราคาที่ดึงดูดนัก
เที่ยวเป็นการต้ังราคาที่สามารถจับต้องได้และเหมาะสม
สอดคล้องกับสถานที่ที่มีความสวยงามและบริการที่
ครบถ้วน ให้มีความคุ้มค่าสมเหตุผลกับการตัดสินใจ
เลือก 

3. ผู้ประกอบการควรมีการสร้างคอนเทนต์ที่มี
เ น้ือหาความบันเทิงและที่มีการสอดเเทรกไปด้วย
ความรู้ให้มีความน่าสนใจและน่าเช่ือถือโดยมีลักษณะ
การเคลื่อนไหวที่สามารถทําให้ผู้รับคอนเทนต์เข้าใจง่าย 
ให้เกิดการจดจําและบอกต่อในวงกว้าง  

9.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษา เพ่ือ

เจาะลึกและกระจายไปยังนักท่องเที่ยวทั่วประเทศไทย 
เพ่ือเป็นประโยชน์กับผู้ประกอบการที่พักในประเทศ
ไทย ทําให้ทราบถึงความต้องการรับคอนเทนต์ของ
กลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ด้วย 

2 . ในการศึกษาครั้ ง ต่อไปควรศึกษาโดย
แบ่งเป็นภูมิภาค เน่ืองจากสถานที่ท่องเท่ียวในแต่ละ
สถานที่ มี กลุ่ ม เ ป้ าหมายที่ ต่ า ง กันตามลั กษณะ
สภาพแวดล้อม เอกลักษณ์และวัฒนธรรมในแต่ละ
ภูมิภาคน้ัน ๆ หากรับรู้ถึงคอนเทนต์ที่มีอิทธิพลต่อ
นักท่องเที่ยวในการเลือกที่พัก เมื่อเดินทางท่องเท่ียว
แบ่งตามภูมิภาคจะทําให้สามรถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้
ตรงจุดมากย่ิงขึ้น
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มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาความแตกต่างของปัจจัยประชากรศาสตร์กับการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์ และ 2) พยากรณ์ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์ การ
วิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 405 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ 
ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ T-test, One-way ANOVA และ Simple regression โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ ผู้ที่เคยบริโภคและซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายา ผ่านทาง
ออนไลน์เท่านั้น 

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ ระหว่าง 21 - 26 ปี การศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรีขึ้นไป ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10 ,001 - 20,000 บาท 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกที่พักของ
กลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 2) ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ 
ด้านอายุ และระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี 
กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 3) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

ค าส าคัญ: ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร, ลูกค้าออนไลน์, การตัดสินใจซื้อ 
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Abstract 
The objective of this research is to 1 )  study the different demographic factors and the 

purchasing decision for Primaya Fiberery supplements, case study: online customer groups and 2) 
predict the marketing mix factors and product purchase decisions. Supplementary food brand 
Primaya Fiberery case study: online customer groups This research is quantitative research. Data 
were collected by using 4 0 5  questionnaires. Data were analyzed by means of percentage, 
standard deviation and T-test, One-way ANOVA and Simple regression by Purposive Sampling. 
People who used to consume and buy supplementary products Primaya Fiberery food Only 
online 

The results of the research showed that The majority of the samples were female, aged 
between 21  -  2 6  years, studying in bachelor degree level or higher. Occupation Employees / 
Employees Private companies The average monthly income is 10,001 - 20,000 baht. The results 
of the hypothesis testing are as follows: 1 )  Different demographic factors for incomes There are 
different decisions in accommodation choices among consumer groups in Bangkok. With statistical 
significance at the level of 0 .05 .  2 )  The different behavioral factors in age and education level, 
the purchase decision of Primaya Fiberery supplements, case study: different online customer 
groups With statistical significance at the level of 0.05 and 3) The marketing mix factors influence 
the decision to buy Primaya Fiberery supplements. With statistical significance at the level of 0.05 

Keyword: Dietary supplements, online customers, purchase decisions 

1. บทน า
ในยุคปัจจุบันนั้นเป็นยุคที่วิถีชีวิตของคนตก

เป็นทาสของเวลาและความเร่งรีบ เนื่องจากได้รับ
อิทธิพลจากการเปลี่ ยนแปลงเช่น สภาวะสั งคม 
เศรษฐกิจ วัฒนธรรม ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและ
สภาพแวดล้อม    ท าให้ประชาชนที่อาศัยอยู่ในเมือง
ใหญ่ ที่มีความเจริญทั้งด้านเศรษฐกิจและด้านสังคม 
รวมถึง หน้าที่การงานที่บังคับนั้น เช่น สาวออฟฟิศ ที่
ต้องท างานอยู่กับที่ ใช้ชีวิตเร่งรีบ (goodlifeupdate, 
2018) การรับประทานอาหารจานด่วน ขาดการออก
ก าลังกายและการใช้ชีวิตในกรุงเทพมหานคร ไม่
สามารถที่ดูแลเอาใจใส่ในเรื่องของสุขภาพได้ดีเท่าที่ควร
โดยอาหารจ าเภทแป้งและไขมันค่อนข้างสูง ท าให้ไม่ได้

รับสารอาหารที่เพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย 
และเมื่อรับประทานอาหารประเภทแป้งไขมันเข้าไป
มากจึงท าให้เกิดโรคอ้วน โดยจากการส ารวจและวิจัย
ของบริษัทมายด์แชร์ (กรุงเทพธุรกิจ, 2557) คาดว่าใน
ปี 2560 ประเทศไทยจะมีผู้ที่มีปัญหาความอ้วนราว 24 
ล้านคน ซึ่งเพ่ิมจากปี 2557 ที่มีจ านวน 22 ล้านคน 
และโรคอ้วนนั้นยังมีความเสี่ยงต่อการเป็นโรคต่างๆ ได้ 
จากสถานการณ์ดังกล่าวข้างต้นท าให้ประชาชนส่วน
ใหญ่เริ่มที่จะตระหนักถึงปัญหาและเริ่มหันมาใส่ใจที่จะ
ดูแลสุขภาพกันมากขึ้นโดยการหาวิธีการต่างๆ ในการ
ดูแลสุขภาพ เช่น การออกก าลั งกายหรือบริ โภค
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและในปัจจุบันนี้ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารได้รับความนิยมสูง เนื่องจากสามารถหาซื้อได้
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ง่ายและมีการโฆษณาว่าสามารถที่จะลดหรือควบคุม
น้ าหนัก โดยที่ไม่ต้องอดอาหารและประกอบกับกระแส
นิยมที่ ว่ าการบริ โภคผลิตภัณฑ์ เสริมอาหาร เป็น
พฤติกรรมหนึ่ งของคนทันสมัยที่มีความห่วงใยใน
สุขภาพ โดยจากการส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติ 
พบว่า ประชาชนบริโภคผลิตภัณฑ์แนวโน้มเพ่ิมขึ้นจาก
ร้อยละ 10.1 ใน พ.ศ. 2548 เป็นร้อยละ 19.1 ใน พ.ศ. 
2556  (ส านักนโยบายและยุทธศาสตร์ ส านักงาน
ปลัดกระทรวงสาธารณสุข, 2557) และในส่วนของ
อาหารเสริมลดน้ าหนักมีมูลค่า 8,500 ล้านบาท ใน 
พ.ศ. 2555 เป็น 10,000 ล้านบาท ใน พ.ศ. 2556 
(Marketeer, 2015) ด้วยเหตุนี้ท าให้ผู้วิจัยเห็นว่าตลาด
ที่ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารควบคุมน้ าหนักมี
แนวโน้มโตขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากเป็นอีกทางเลือกหนึ่ง
ของผู้บริโภคในการดูแลรักษาสุขภาพและควบคุม
น้ าหนัก โดยผู้วิจัยจะเน้นไปยังกลุ่มผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารเพ่ือควบคุมน้ าหนักโดยไม่ต้องอดอาหาร ผู้วิจัย
จึงเล็งเห็นว่าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของบริษัท พรีม่า 
มายา จ ากัด ตรงกับที่ผู้วิจัยจะศึกษาและมียอดขายถึง 
100 ล้านบาทภายในปี 2560    

ดังนั้นผู้วิจัยจึงศึกษาเรื่อง “การศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตรา 
พรีมายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์”  
และน าข้อมูลไปใช้ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท 
พรีม่า มายา จ ากัด โดยผลการศึกษาที่ได้จะน าไปใช้ให้
เกิดประโยชน์ในด้านของกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ การ
ปรับปรุงหรือพัฒนาเพ่ือก่อให้เกิดการรับรู้ที่ดี ไม่ว่าจะ
เป็นด้านคุณภาพและคุณค่าด้านราคาที่มีผลต่อความพึง
พอใจที่รับรู้ เพ่ือน าไปสู่การบอกต่อและการกลับมาซื้อ
ซ้ าทางออนไลน์ของลูกค้าพรีมายาไฟเบอร์รี 

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เ พ่ือศึกษาความแตกต่ างของปัจจั ย

ประชากรศาสตร์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้า
ออนไลน์ 

2.2 เพ่ือพยากรณ์ปัจจัยส่วนประสมทางการ 
ตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรี
มายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์  

3. ขอบเขตของการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดย

มุ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรี
มายาไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์ กลุ่ม
ตัวอย่างคือ ผู้ที่ เคยบริโภคและซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารตราพรีมายา ผ่านทางออนไลน์เท่านั้น 

4. การทบทวนวรรณกรรม
4.1 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

อาหารเสริมคือสารอาหารที่ใช้รับประทาน
เพ่ิมเติมจากมื้ออาหารหลักอาจใช้เพ่ือวัตถุประสงค์ทาง
การแพทย์หรือเพ่ือบ ารุงสุขภาพตามความเชื่อของบาง
บุคคล ส่วนสารอาหารที่มักถูกน ามาท าเป็นอาหารเสริม 
ได้แก่ วิตามิน แร่ธาตุ กรดอะมิโน พืช ผัก สมุนไพร 
อาหารเสริมถูกผลิตออกมาให้สามารถรับประทานได้ใน
หลากหลายรูปแบบ ทั้งแบบเม็ด แบบแคปซูล แบบผง
และแบบน้ า โดยอาหารเสริมอาจเป็นส่วนหนึ่งใน
กระบวนการรั กษาทางการแพทย์ ที่ ผู้ ป่ ว ยต้ อ ง
รับประทานภายใต้การดูแลจากแพทย์เท่านั้นหรืออาจ
ถูกวางจ าหน่ายตามร้านขายยา ซึ่ งผู้บริ โภคควร
รับประทานตามค าแนะน าของเภสัชกรและข้อบ่งชี้ที่
ระบุบนฉลากอย่างเคร่งครัด บางคนมีความเชื่อว่า การ
รับประทานอาหารเสริมอาจช่วยบ ารุงสุขภาพร่างกาย
ให้แข็งแรงได้ แต่ในความเป็นจริงแล้วไม่ใช่ทุกคนที่
จ า เป็นต้องรับประทานอาหารเสริมเ พ่ิมเติมจาก
สารอาหารที่ได้รับจากมื้ออาหารเพราะสารอาหารที่
จ าเป็นต่อกระบวนการเจริญเติบโตของร่างกายหรือการ
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มีสุขภาพดี  โดยส่วนใหญ่สามารถหาได้จากการ
รับประทานอาหารให้ครบโภชนาการทั้ง 5 หมู่ใน
ปริมาณที่เหมาะสมส่วนผู้ที่อาจมีความจ าเป็นต้อง
รับประทานอาหารเสริม ได้แก่ ผู้ที่ก าลังป่วยด้วยภาวะ
ต่างๆ ผู้ที่แพทย์วินิจฉัยแล้วว่าร่างกายมีภาวะขาด
สารอาหารชนิดใดๆก็ตาม ผู้ที่ก าลังตั้ งครรภ์หรือ
วางแผนมีบุตรและผู้ที่ไม่สามารถบริโภคสารอาหาร
เหล่านั้นได้ในปริมาณที่ร่างกายสมควรได้รับ เป็นต้น 
ทั้งนี้หากร่างกายขาดสารอาหารบางชนิด อาจท าให้เกิด
ภาวะอาการป่วยที่สร้างปัญหาแก่สุขภาพได้ 

 4.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ์ (Product)  ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนที่มี
ความส าคัญมากที่สุด ซึ่งหมายถึง สิ่งที่เสนอแก่ผู้บริโภค 
แบ่งเป็น 2 ประเภท ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ เช่น สินค้า
อุปโภคบริโภค และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ เช่น การ
บริการ  

ราคา (Price)  ราคาเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญ
ในด้านการตลาดที่ท าให้เกิดรายได้กับธุรกิจ เนื่องด้วย
ราคามีส่วนที่ท าให้สินค้าและบริการต่างๆ มีความ
แตกต่างกันของผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับ 
ผู้บริโภคมักจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ของสินค้า
หรือบริการกับราคา  ดังนั้นราคาจึงมีความจ าเป็นที่
ผู้ขายและนักการตลาดควรค านึงถึงคุณค่าของสินค้า
หรือบริการที่รับรู้ในมุมมองของผู้บริโภค การก าหนด
ราคา ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญมากในการประกอบธุรกิจ 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย เป็นการส่งผ่านสินค้าและบริการจากผู้ผลิต
ไปสู่ผู้บริโภคด้วยช่องทางต่างๆ ซึ่งความยากง่ายในการ
เข้าถึงถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ส าคัญของช่องทางการจัด
จ าหน่าย  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็น
เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค เป็นการช่วย
การกระตุ้นยอดขาย แนะน าสินค้าแก่ผู้บริโภค อีกท้ังยัง

สร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค เพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภค
เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อต่อสินค้าและบริการ

4.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อ 

แสวง รัตนมงคลมาศ (2547) ให้ความหมายของ
การตัดสินใจเอาไว้ว่า การตัดสินใจหมายถึง การเลือกบน
ทางเลือก (Choice of Alternative) ซึ่งทางเลือกนั้นจะต้อง
มี 1) ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกทางเดียวไม่ถือว่า
เป็นการตัดสินใจ 2) ต้องใช้เหตุผลประกอบการพิจารณา
โดยใช้ข้อมูลตัวเลขต่างๆ มาพิจารณาตัดสินใจด้วย 3) 
จุดมุ่งหมายที่แน่นอน การตัดสินใจนั้นกระท าไปเพ่ืออะไร 

วิไล จิระวัชร (2548) กล่าวว่า การตัดสินใจ 
หมายถึง การเลือกปฏิบัติตามวิธีการหนึ่งที่คาด ว่าจะ
บังเกิดผลดี และมีผลเสียน้อยที่สุด เพ่ือบรรลุเป้าหมาย
และความพอใจของมนุษย์การตัดสินใจซื้อ (Decision 
Making) ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความเฉื่อยในการตัดสินใจ 
ทั้งนี้ทั้งนั้นก็เพราะเหตุว่าในการที่ ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อนั้น 
เขาต้องเสี่ยงว่าสินค้าที่เขาซื้อจะดีเหมือนโฆษณาหรือไม่ 
จะมีคุณภาพคุ้มค่า ราคาที่เขาจ่ายไปหรือไม่ ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่จะติดอยู่กับสินค้าที่ตนเองมีความเคยชิน ดังนั้นสินค้า 
ใหม่ๆที่จะน าเสนอตัวเองแก่ผู้บริโภคนั้นต้องหาหนทางใน
การเร่งรัดให้ผู้บริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจ ซื้อสินค้าของ
ตัวเอง 

การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) ผู้บริโภค
อาจจะใช้ลักษณะบางประการที่ส าคัญของ สินค้าที่มีผลต่อ
คุณภาพและการท างานของสินค้าเป็นเกณฑ์ในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ซึ่งลักษณะดังกล่าว เรียกว่า 
สัญลักษณ์ที่เป็นตัวบ่งชี้คุณภาพและการท างานของสินค้า 
(Product Cue) ซึ่งแบ่งเป็นสัญลักษณ์ภายนอกที่ใช้ในการ
บ่งชี้คุณภาพและการท างานของสินค้า (Extrinsic Cue) 
หมายถึง ลักษณะของสินค้าที่ไม่ได้เป็นส่วนหนึ่งของตัว
สินค้าและไม่ได้เกี่ยวข้องกับคุณภาพและการท างานของ
สินคา้โดยตรง 
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5. วิธีการด าเนินการวิจัย
5.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี กรณี  
ศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์ โดยศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 
1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ  อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 2) ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และตัว
แปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ตราพรีมายาไฟเบอร์ร ี

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และมีรูปแบบการ
วิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบ 
ถาม  (Questionnaire) เป็ น เครื่ อ งมื อ ในการ เก็บ
รวบรวมข้อมูล รวมถึงการศึกษาจากเอกสาร ต ารา 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็ป
ไซต์อ่ืน ๆ 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

 แบบสอบถามการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี โดยใช้กลุ่มตัวอย่างคือ 
กลุ่มลูกค้าที่ซื้อผลิตภัณฑ์ซึ่งผู้วิจัยของผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร ตรา พรีมายา ไฟเบอร์รีทางออนไลน์ เนื่องจาก
ทางผู้วิจัยไม่สามารถหาจ านวนประชากรที่แน่นอนจาก
แหล่งข้อมูลที่น่าเชื่อถือ ได้ จึงใช้สูตร Cochran ในการ
ค านวณขนาดตัวอย่าง โดยใช้ วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ จะ
เลือกแจกแบบสอบถาม เฉพาะผู้ที่เคยบริโภคและซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายา ผ่านทางออนไลน์
เท่านั้น 

5.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล เ ชิ ง พ ร ร ณ น า 

(Descriptive Statistics) ใช้อธิบายข้อมูลทั่วไปของ

กลุ่มตัวอย่าง โดยอธิบายและน าเสนอในรูปตารางแจก 
แจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และแผนภูมิ   

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) เป็นการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างโดย
ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ในการทดสอบสมมติฐาน 
(Hypothesis Testing) โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์
ผลทางสถิติ  ดังนี้  1) การวิ เคราะห์ปัจจัย (Factor 
analysis) เพ่ือจัดกลุ่มตัวแปรในแต่ละปัจจัย ที่ศึกษาที่
มีความสัมพันธ์กันไว้เป็นกลุ่มปัจจัยเดียวกัน 2) การ
วิเคราะห์การถดถอย (Regression) เพ่ือศึกษาความ 
สัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยที่ได้เกิดจากการท าการวิเคราะห์
ปัจจัย (Factor Analysis) กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริม อาหาร ตราพรีมายาไฟเบอร์รีผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 3) การวิเคราะห์ Independent Samples 
T-test และ One-Way ANOVA เพ่ือทดสอบว่าปัจจัย
ทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับระดับการ
ตัดสินใจในการซื้อ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตราพรีมายา
ไฟเบอร์รี่ผ่านช่องทางออนไลน์หรือไม่ 

6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
6.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 82.97 ช่วง
อายุ 21 - 26 ปี จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 53.83 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป จ านวน 303 คน คิด
เ ป็ น ร้ อ ย ล ะ  74.81 อ า ชี พ  พ นั ก ง า น / ลู ก จ้ า ง
บริษัทเอกชน จ านวน 119 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.39 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 
166 คน คิดเป็นร้อยละ 40.99 

6.2 ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้ านผลิตภัณฑ์  ผลการศึกษาพบว่า  ด้ าน

ผลิตภัณฑ์โดยรวมนั้นมีระดับความส าคัญในระดับมาก 
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มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.35 โดยผู้ตอบแบบสอบถาม สินค้า 

พรีมายาไฟเบอร์รี่มีคุณภาพน่าเชื่อถือมายาวนานมาก 

รองลงมาคือ สินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่มีการผลิตโดยใช้

วัตถุดิบคุณภาพ สินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่เป็นสินค้าที่มี

คุณภาพเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพ่ือ

สุขภาพยี่ห้ออ่ืน และสินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่ เป็นสินค้า

ที่มีคุณภาพเป็นไปตามมาตรฐาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 

4.23 4.23 และ 4.15 ตามล าดับ 

ราคา ผลการศึกษาพบว่า ด้านราคาโดยรวม

นั้นมีความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 

โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้สินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่ มี

ความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพ่ือสุขภาพยี่ห้ออ่ืนๆ มาก รองลงมา คือสินค้าพ

รีมายาไฟเบอร์รีมีราคาที่เหมาะสมกับคุณค่าที่ได้รับ 

สินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่มีความคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 

และสินค้าพรีมายาไฟเบอร์รี่ มีราคาสมเหตุสมผล มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 4.26 4.19 และ4.15 ตามล าดับ

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการศึกษา

พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมนั้นมีระดับ

ความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 โดย

ผู้ตอบแบบสอบให้ช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทาง

อินสตาแกรมมากที่สุด รองลงมา คือช่องทางการจัด

จ าหน่ายผ่านทางเฟสบุ๊ก สามารถติดต่อสื่อสารกับผู้ขาย

ได้ตลอดเวลา และ ผู้ขายท าการจัดส่งสินค้าถูกต้องและ

รวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.93 4.89 4.69 และ 4.52

ตามล าดับ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผลการศึกษา

พบว่า ด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดยรวมนั้นมี

ระดับความส าคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32  

โดยผู้ตอบแบบสอบถามระดับความน่าสนใจของ

โปรโมชั่นเซ็ตทดลอง ซื้อพรีมายาคู่ไฟเบอร์รี่ ในราคา 

889บาท มากที่สุด รองลงมา คือระดับความน่าสนใจ

ของโปรโมชั่น ซื้อพรีมายา 2 กล่อง แถม วีนส์ฟรี 2 

กล่อง ระดับความน่าสนใจของโปรโมชั่นเซ็ตคอมโบ 

ซื้อพรีมายาคู่ไฟเบอร์รี่ในราคา 2,500 บาท ซื้อพรีมายา

คู่ไฟเบอร์รี่ในราคา1,700บาท มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 

4.36 4.30 และ 3.88 ตามล าดับ 

6.3 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
ตราพรีมายา ไฟเบอร์รี่ ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ผลการศึกษาพบว่า แนวโน้มในการตัดสินใจซื้อ
ซ้ าของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ เสริมอาหาร ตราพรีมายา ไฟ
เบอร์รี่ ผ่านทางช่องทางออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.32 ซึ่งมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อในระดับมาก 

6.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
เพศท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟ
เบอร์รแีตกต่างกัน 

0.580 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
อายุที่แตกต่างกันการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟ
เบอร์รแีตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
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สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพ
รีมายาไฟเบอร์รีแตกต่างกัน 

0.010* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
อาชีพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟ
เบอร์รแีตกต่างกัน 

0.055 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ตราพรีมายาไฟเบอร์รีแตกต่างกัน 

0.078 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี 

0.000* ยอมรับ
สมมติฐาน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี 

0.000* ยอมรับ
สมมติฐาน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี 

0.000* ยอมรับ
สมมติฐาน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี 

0.000* ยอมรับ
สมมติฐาน 

7. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายา
ไฟเบอร์รี กรณีศึกษา: กลุ่มลูกค้าออนไลน์ ผู้วิจัยได้
พิจารณาประเด็นส าคัญเพ่ือน ามาอภิปรายผล ดังนี้ 

สมมติฐานที่  1 เพศที่ แตกต่ างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศที่
ต่างกันส่งผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพ
รีมายาไฟเบอร์รี่ ผ่านช่องทางออนไลน์ไม่ต่างกัน ซึ่งไม่
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือ ไม่ว่าจะเป็นเพศ
ชายหรือเพศหญิงต่างก็ต้องการสินค้าเหมือนกัน เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการโดยตรงของบุคคลผู้นั้น 
พฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคลในการด ารงชีวิต 
ซึ่งสอดคล้องกับ ทฤษฎีของ พงษ์เทพ  (2546) กล่าวคือ 
หลักของการให้บริการนั้นต้องสามารถตอบสนองความ
ต้องการของบุคคลส่วนใหญ่ ได้ แต่ขณะเดียวกันก็ต้อง

ด าเนินการไปโดยอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอเท่าเทียมกัน
ทุกคน ทั้ งยั งให้ความ สะดวกสบายไม่สิ้น เปลือง
ทรัพยากร และไม่สร้างความยุ่งยากให้แก่ผู้ใช้บริการ
มากจนเกินไป โดยการให้บริการที่มีประสิทธิภาพและ
เป็นประโยชน์ต่อผู้รับบริการมากท่ีสุด  

สมมติฐานที่  2 อายุที่ที่ แตกต่ างกันการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุที่ที่
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ตราพรีมายาไฟเบอร์รีแตกต่างกัน ซึ่ งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ต้ังไว้ กล่าวคือ อายุจะแสดงถึงวัยวุฒิของ
บุคคล และเป็นเครื่องบ่งชี้ ถึงความสามารถในการท า
ความเข้าใจในเนื้อหา และข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่างๆ 
ได้มากน้อยต่างกัน การมีประสบการณ์ในชีวิตที่ผ่านมา
แตกต่างกัน หรืออีกประการหนึ่ งคืออายุจะเป็น
เครื่องบ่งชี้ถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ นอกจากนี้ยัง
ชี้ให้เห็นอารมณ์ที่แตกต่างกันอันเนื่องจากกระบวนการ
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คิดและ ตัดสินใจที่ผ่านการกลั่นกรองจากประสบการณ์ 
ของช่วงวัยที่จะส่งผลต่อกระบวนการคิดและการ
ควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงอายุของบุคคล อายุ
น้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ และ
มองโลกในแง่ดีมากกว่า ในขณะที่คนอายุมาก มักจะมี
ความคิดที่อนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง 
มองโลกในแง่ร้าย ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ (2538) ได้สรุปผลการวิจัยเอาไว้ว่า คนเราเมื่อ
มีอายุเพ่ิมขึ้นตามมาด้วยประสบการณ์ที่สูงขึ้น ดังนั้น 
การชักจูงจิตใจหรือโน้มน้าวจิตใจ ก็จะยากขึ้นตามไป
ด้วย  

สมมติฐานที่ 3 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมี
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟ
เบอร์รีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐาน ระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รีแตกต่างกัน ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือ การศึกษาบ่ง
บอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสารและอัตรา 
การรู้หนังสือ ระดับ การศึกษาจะท าให้คนมีความรู้ 
ความคิด ตลอดจนความเข้าใจในสิ่งต่างๆ กว้างขวาง
ลึกซึ้งแตกต่างกันออกไป ท าให้ผู้พูดสามารถแยกความ
เหมาะสมของเนื้อหาและตัวอย่างที่จะยกมากล่าวได้ 
การศึกษา นอกจากจะท าให้บุคคลมีศักยภาพเพ่ิมขึ้น
แล้ว การศึกษายังท าให้เกิด ความแตกต่างทางทัศนคติ 
ค่านิยม และคุณธรรม ความคิด พฤติกรรมการบริโภคที่
แตกต่างกัน คนที่มีการศึกษาสูงก็ได้เปรียบ เพราะมี
ข้อมูลความรู้กว้างขวาง เข้าใจในการตัดสินใจที่ดีกว่า 
ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ ชุดาภา ปุณณะหิตานนท์  
(2541) ทั้งใน ยุคสมัยที่แตกต่างกัน ย่อมมีความรู้สึกนึก
คิด อุดมการณ์ และความ ต้องการที่แตกต่างกันไป คน
ที่มีการศึกษาสูงมักมีความรู้กว้างขวางในหลายเรื่อง 
เป็นผู้รับสารที่ดีและสามารถเข้าใจสารได้ดีมีความ
ได้เปรียบอย่างมากเมื่อเทียบกับคนที่มีระดับการศึกษา
ที่ต่ ากว่า  

สมมติฐานที่  4 อาชีพที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อาชีพที่
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ตราพรีมายาไฟเบอร์รีไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคืออาชีพที่แตกต่างกันนั้นก็มี
ความสนใจในการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตราพรี
มายาไฟเบอร์รี่เหมือนกัน เพราะรูปร่างหน้าตาเป็นส่วน
หนึ่งท าให้มีความมั่นใจในอาชีพการงาน ความรู้สึกที่
คนเรามีต่อรูปร่างหน้าตาตัวเอง นับเป็นสิ่งที่ส าคัญ
อย่างหนึ่ง ผู้ที่มีความรู้สึกที่ดีต่อรูปลักษณ์ของตัวเอง 
พออกพอใจกับร่างกายของตัวเอง ย่อมมีความสุข และ
มั่นใจในตัวเองเวลาปฏิสัมพันธ์กับคนอ่ืน ซึ่งสอดคล้อง
กับทฤษฎีของ ศรีรัตน์ (2544) กล่าวคือ การมีอาชีพ
การงานสูง ก่อให้เกิดความต้องการทางด้านสังคม หรือ
ความต้องการยอมรับและความรักในหมู่คณะ  

สมมติฐานที่ 5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่าง
กันมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายา
ไฟเบอร์รีแตกต่างกัน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รีไม่แตกต่าง
กัน ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือระดับ
รายได้ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกันมากนัก 
ท าให้พฤติกรรมการซื้อสินค้าและรสนิยมความชอบของ
กลุ่มตัวอย่างไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2544) คือ รายได้จะเป็นตัวชี้
ความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการ
เลื อกซื้ อสินค้ า โดยแท้จ ริ งอาจ เป็นจากรสนิ ยม 
การศึกษา อาชีพ หรือรูปแบบในการด ารงชีวิตเป็นต้น 

สมมติ ฐานที่  6 ปั จ จั ย ส่ วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี  ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
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ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี  กลุ่ม
ตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์รวมซึ่ง เป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือผลิตภัณฑ์ที่สนองความ
ต้องการของลูกค้า ไม่ว่ าจะมีตั วตนหรือไม่ก็ต าม 
สอดคล้อง กับ ทฤษฎีของ วรรษศิริ (2543) สิ่งที่เสนอ
แก่ ตลาดที่สามารถสนองความจ าเป็นและความ
ต้องการของผู้บริโภคและตลาดได้ ผลิตภัณฑ์แบ่งออก
ได้  เป็น  2 ประเภท คือ  ผลิตภัณฑ์ที่ จั บต้อง ได้  
( Tangible Product) จ าพวกสิ นค้ า  ( Goods) และ 
ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ ( Intangible Product) คือ 
การบริการ (Service) โดยการพิจารณาจะค านึงถึง
ปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
(Product variety) คุณภาพ (Quality) การออกแบบ 
(Design) ตราสินค้า (Brand)  บรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
การรับประกันสินค้า (Warranty) รวมไปถึงการบริการ 
(Services) 

สมมติ ฐานที่  7 ปั จจั ย ส่ วนประสมทาง
การตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์รี  ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ตราพรีมายาไฟเบอร์รี กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับ
ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดราคา
รวมซึ่ง เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือ ผู้บริโภค
จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับ
ราคา(Price) ถ้าคุณค่าสูงกว่าผู้บริโภคก็จะซื้อซ้ า ซึ่ง
สอดคล้องกับ ธัสญญพัสส์ เกตุประดิษฐ์ (2554)  ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทาง
อินเทอร์เน็ตในก าแพงแสน จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัย 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเรื่องปัจจัยด้านราคา
มากที่สุด ว่าสินค้ามีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพหรือไม่ 
และเรื่องความคุ้มค่า เช่นราคาที่ซื้อผ่านแอพพลิเคชั่น
เมือ่รวมค่าจัดส่ง  

สมมติ ฐานที่  8 ปั จ จั ย ส่ วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รี กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดช่องทางการจัดจ าหน่ายรวม
ซึ่ง เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้กล่าวคือ เนื่องจากการ
ซ้ือขายทางอินเตอร์เน็ตนั้น มอบความสะดวกสบาย
ให้แก่ผู้บริโภคเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งสอดคล้องกับ นพวรรณ 
มีสมบูรณ์ (2552) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านทางการตลาด
ออนไลน์บนโทรศัพท์เครื่องที่ ผลการวิจัยพบว่าช่องทาง
การจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซื้อ
สินค้า สอดคล้องกับ ทิวาวรรณ จันทร์เชื้อ (2553) 
ศึกษาเรื่องวิจัยเชิงประจักษ์ความพึงพอใจเเละความ
ภั กดี ของลู กค้ า ในการค้ าทาง อิน เตอร์ เน็ ตของ 
ผลการวิจัย พบว่า ค่าสัญญาในการส่งสินค้าจากเว็บไซต์
มี ผลต่อการตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
เนื่องจากเป็นการช่วยอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
สามารถท ารายการได้ทุกที่ทุกเวลา เเละทราบระยะวัน
เวลาจัดส่งสินค้าที่เเน่นอน  

         สมมติฐานที่  9 ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราพรีมายาไฟเบอร์
รี กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดส่งเสริมทางการตลาดซึ่ง 
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ กล่าวคือโปรโมชั่นทางการ
ตลาดนั้น ดึงดูดผู้บริโภคหน้าใหม่และหน้าเก่าได้อย่างดี 
ท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ในตัวสินค้าได้ง่ายขึ้น เข้าใจ
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ในตัวสินค้ามากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ วรัญญา โพธิ์ไพร
ทอง (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าออนไลน์จากร้านค้าออนไลน์ ผลการวิจัย 
พบว่า การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด เเลก 
เเจก เเถม หรือการจัดโปรโมชั่นประจ าเดือน กิจกรรม
ส่งเสริมการขายนั้น สามารถจูงใจผู้บริโภคให้ซื้อสินค้า
เเละบริการได้ 

8. ข้อเสนอแนะ
8.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการน าเสนอ

ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่เป็นสินค้าคุณภาพ มีความ
ทันสมัยและน่าเชื่อถือผ่านการประชาสัมพันธ์โดยใช้สื่อ
ต่างๆ ที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย มุ่งเน้นการโป
รโมทว่าทางบริษัท พรีม่า มายา มีความประสบ
ความส าเร็จในด้านการเป็นอาหารเสริมด้านควบคุม
น้ าหนัก ที่เห็นผลดีที่สุด และด้านความส าเร็จทาง
การเงินของบริษัท เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความคล้อยตาม
และม่ันในใจในผลิตภัณฑ์ที่รับประทานเข้าไป 

2. ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นด้านภาพลักษณ์
ของสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ทั้งภาพลักษณ์ของ
สินค้าและภาพลักษณ์ของร้านค้า ผู้ประกอบการควร

น าเสนอสินค้าที่เป็นที่รู้จัก หรือสินค้าที่มีคุณภาพมา
วางขาย และโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านค้าอย่าง
สม่ าเสมอเพ่ือให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง เพราะในมุมมอง
ของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ใดที่มีชื่อเสียง และเป็นที่รู้จักในวง
กว้าง ย่อมแสดงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น ว่าเป็น
สินค้าที่ดี ปลอดภัย สามารถไว้วางใจในการซื้อสินค้าได้
ในครั้งต่อไป 

3. ควรมุ่งเน้นด้านคุณภาพของสินค้าให้เกิด
การรับรู้แก่ผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภคทราบว่าผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร ตราพรีมายาไฟเบอร์รี่ มีการพัฒนาการ
ผลิตให้ดีขึ้นต่อไปอย่างไม่หยุดยั้ง สู่การเป็นผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารที่ดีมีคุณภาพเหนือกว่ายี่ห้ออ่ืนๆ  

8.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรเพ่ิมเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล

อ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความ
เฉพาะเจาะจงมากยิ่งข้ึน 

2. ควรท าการศึกษาปัจจัยภายในด้านอ่ืนๆ
เพ่ิมเติม เช่น การรับรู้  ค่านิยม ทัศนคติ ที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 
เพ่ือให้ทราบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค
ได้อย่างครบถ้วน
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การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร 
STUDY THE FACTORS AFFECTING COMMITMENT OF BANK CUSTOMER 

ENGAGEMENT IN BANGKOK 

รุ่งเรือง กิ่งกระโทก1, ณัชชา วัชรวิทยากุล2, อรจารีย์ ทองธีรภาพ3, กฤติเดช อัครกิจปรีชา4, ศุพิน หิรัณยสาคร5 
ศุภชัย เหมือนโพธิ์6, ทาริกา สระทองค า7

1, 2, 3, 4, 5 สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์
6, 7อาจารย์ที่ปรึกษา สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปะศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่ม

ลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 2) ศึกษาปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ที่แตกต่างกันความผูกพัน
ของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน และ 3) ศึกษาปัจจัยทัศนคติที่ส่งผลต่อความ
ผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัย เชิงปริมาณ โดยใช้
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ T-test One-
way Anova และ Regression โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม (Cluster random sampling) ประกอบด้วย เขต
พญาไท เขตบางนา เขตจตุจักร เขตบางกะปิ เขตตลิ่งชัน และเขตบางแค 

ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 อยู่ในช่วง
อายุ 21-30 ปีจ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.00 มีรายได้ในช่วง 15,001-25,000 บาทจ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 มีระดับการศึกษาสูงสุดอยู่
ในระดับปริญญาตรีจ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านอายุ อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษา ที่
แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 2) ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ด้านสภาพความภักดีต่อสินค้า ด้านโอกาสในการซื้อ ด้านอัตราการใช้ 
และด้านการแสวงหาผลประโยชน์ ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 3) ปัจจัยทัศนคติที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่ม
ธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ค าส าคัญ: ธนาคาร, กลุ่มธุรกิจธนาคาร, ความผูกพัน 

Abstract 
The objective of this research is 1) To study the factor of demographic that different to 

have the commitment of bank customer engagement in Bangkok so different. 2) To study the 
factor of behavioral that different, the commitment of bank customer engagement in Bangkok is 
different. 3) To study the factor of attitude affecting the commitment of bank customer 
engagement in Bangkok. This research is quantitative research. By used questionaried a number 
of 400 people. The data analysis by used Mean, Percentage, Standard Deviation: S.D. and T-test, 
One-way Anova and Simple Regression. By the cluster random sampling consist of Phaya Thai 
Area, Bangna Area, Chatuchak Area, Bangkapi Area, Taling Chan Area and Bang Khae Area. 

The research found that 1) The most of sample group is female the number of 272 people 
(68 percent), the age range between 21-30 years the number of 172 people (43 percent), career 
company employee the number of 124 people (31 percent), revenues range 15,001-25,000 baht 
the number of 156 people (39 percent), level of Education Bachelor's degree option for most the 
number of 244  people (61 percent). 

The result of Tests the hypothesis found that 1) The factors of demographic, Age, 
Occupation, Revenue and Level of Education that different to have the commitment of bank 
customer engagement in Bangkok so different significant at the statistical level of 0.05 2) The 
factors of behavioral, Brand loyalty, Occasions, Ultralization Rate and Exploitation that different 
to have the commitment of bank customer engagement in Bangkok so different significant at the 
statistical level of 0.05 3) The factor of attitude affecting the commitment of bank customer 
engagement in Bangkok significantly at the statistical level of 0.05 

Keyword: Bank, Banking Business Group, Commitment 

1. บทน า
ธนาคาร คือ สถาบันรับฝากเงินจากประชาชน

และให้ผลตอบแทนเป็น ดอกเบี้ย เงินฝาก แล้วน าเงินที่
รับฝากไปปล่อยให้หน่วยงานเอกชนหรือรัฐบาลกู้และ
รับผลตอบแทนมาเป็นดอกเบี้ยเงินกู้ แบ่งประเภทของ
ธนาคารออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ ธนาคารกลางและ
ธนาคารพาณิชย์ ซึ่งในผลงานวิจัยเล่มนี้คณะวิจัยได้
ท าการศึกษาในส่วนของธนาคารพาณิชย์ 

 ธนาคารพาณิชย์เป็นธุรกิจที่แสวงหาก าไร ซึ่ง
แตกต่างจากธุรกิจทั่วไปโดยจะไม่มีการผลิตสินค้าและ
บริการ แต่จะหาก าไรโดยการเสนอหรือการให้สินเชื่อ 
ดังนั้นทรัพย์สินส่วนใหญ่ของธนาคารพาณิชย์นั้นคือเงิน
ที่ทวงถามจากผู้ อ่ืน โดยธนาคารพาณิชย์มีลักษณะ
ส าคัญที่แตกต่างจากธนาคารอ่ืนคือ มีบัญชีเงินฝาก
กระแสรายวัน หรือเงินฝากที่จ่ายคืนเมื่อทวงถาม โดย
ในหมวดหมู่ของกลุ่มธุ รกิจธนาคารพาณิชย์นี้ จะ
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ประกอบด้วย ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารไทยพาณิชย์ 
ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงศรี
อยุธยา เป็นต้น โดย 5 ธนาคารที่ได้กล่าวมานั้นเป็น 5 
ธนาคารชั้นน าในประเทศไทยที่มีลูกค้าเข้าใช้บริการ
มากที่สุด 

จากการเทียบผลก าไรของ 5 ธนาคารพาณิชย์
ระหว่างไตรมาสแรกของปี 2562 กับไตรมาสแรกของปี 
2561 แล้วนั้น จะเห็นได้ว่าธนาคารพาณิชย์ชั้นน าใน
ประเทศไทยอย่างธนาคารกรุงศรีอยุธยามีผลก าไรลด
เกินครึ่งต่อครึ่งในไตรมาสแรกของปี 2562 ตามมาด้วย
ด้วยธนาคารไทยพาณิชย์และธนาคารกรุงไทยที่มีผล
ก าไรในไตรมาสแรกของปี 2562 ลดลงเช่นเดียวกัน 
ถึงแม้อีก 2 ธนาคารชั้นน าอย่างธนาคารกรุงเทพและ
ธนาคารกสิกรไทยจะมีผลก าไรเพ่ิมขึ้นในไตรมาสแรก
ของปี 2562 ก็ตามแต่จะเห็นได้ว่าเป็นการเพ่ิมขึ้นของ
ผลก าไรที่ไม่มากนักที่ เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจโลกที่
ชะลอตัว ท าให้กลุ่มธนาคารพาณิชย์ทั้งหลายต้องเผชิญ
กับสิ่งท้าทายหลากหลายด้าน ท าให้ทุกธนาคารต้องเร่ง
พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ โดยทุกธนาคาร
พยายามที่จะน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการของธนาคาร 
ให้แก่ลูกค้าอย่างครบวงจรให้ตอบสนองกับความ
ต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของลูกค้ามากที่สุด ส่งผลให้
การแข่งขันระหว่างธนาคารพาณิชย์ต่างๆ ค่อนข้างทวี
ความรุนแรงเพ่ิมมากยิ่งขึ้น ซึ่งการแข่งขันเหล่ านี้
ธนาคารต่างๆ มักจะเละแข่งขันในด้านการพัฒนา
เครื่องมือและเทคโนโลยีอ านวยความสะดวกและ
ทันสมัยให้กับผู้ใช้บริการ รวมถึง โปรโมชั่น เงื่อนไข 
และดอกเบี้ยที่น่าสนใจเพ่ือดึงดูดให้มีลูกค้าใช้บริการ
เพ่ิมข้ึนหรือตัดสินใจย้ายจากอีกธนาคารมาใช้บริการ  

จากความส าคัญของการรักษาลูกค้าเก่าและ
การเข้ามาของลูกค้าใหม่อีกทั้งอิทธิพลของการแข่งขัน
ระหว่างธนาคารพาณิชย์ต่างๆ ท าให้คณะนักวิจัยสนใจ
ที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่ม
ธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือน าผลงาน 

วิจัยไปใช้ประยุกต์ในการวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ 
ปรับปรุงและต่อยอดการให้บริการของธนาคารพาณิชย์
ต่างๆ ให้มีคุณภาพที่ดียิ่งขึ้นตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการของแต่ละธนาคาร
พาณิชย์ต่างๆ ต่อไป และเพ่ือเสริมสร้างความผูกพันที่
ลูกค้ามีต่อต่อธนาคารพาณิชย์ต่างๆ ไว้ให้นานที่สุด 

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เ พ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่

แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคาร
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

2.2 เ พ่ือศึกษาปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ที่
แตกต่างกันความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน  

3. ขอบเขตของการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดย

มุ่งศึกษาถึงการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
กลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตพ้ืนที่
จังหวัดกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนใช้วิธีการค านวณหา
จากกลุ่มตัวอย่าง ส าหรับกรณีที่ทราบจ านวนประชากร
ที่ แน่นอน โดยใช้สูตรของ  ทาโร่  ยามาเน่  ( Taro 
Yamane) จ านวน 400 คน โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบ
ก ลุ่ ม  ( Cluster random sampling) ใ น เ ข ต พ้ื น ที่
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เขตพญาไท เขตบางนา 
เขตจตุจักร เขตบางกะปิ เขตตลิ่งชัน และเขตบางแค 

4. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
1. เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์

ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ และเครื่องมือในการสร้างความ
ผูกพันกับลูกค้า 
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2. เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ และเครื่องมือในการสร้างความ
ผูกพันกับลูกค้าที่มีผลต่อความผูกพันความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือให้ทราบถึงข้อเสนอแนะแนวทางในการ
สร้างความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานคร 

5. การทบทวนวรรณกรรม
5.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความผูกพัน

ของลูกค้า 

ความผูกพันของลูกค้า เป็นกระบวนการทาง
จิตวิทยาที่ผู้บริโภคแสดงออกมา ส่งผลท าให้ลูกค้าเกิด
พฤติกรรมในการที่จะซื้อหรือใช้บริการซ้ าต่อตราสินค้า
หรือธุรกิจนั้น ท าให้เกิดเป็นความภักดีและความผูกพัน
ระยะยาวกับทางแบรนด์หรือองค์กร องค์กรธุรกิจที่จะ
ประสบความส าเร็จในปัจจุบันจะมุ่งการด าเนินงานที่
เน้นลูกค้าเป็นส าคัญ โดยพยายามที่จะสร้างความ 
สัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ผูกพันกับองค์กรธุรกิจ  (Calder, 2008) 

ระดับความผูกพันของลูกค้านั้น สามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 4 ระดับ ได้แก่ 1) ความมั่นใจ (Confidence) 
หมายถึง ระดับที่ผู้บริโภคให้ความเชื่อมั่น และมั่นใจว่า
องค์กรจะสามารถรักษาสัญญาที่ได้ให้ไว้กับตนได้โดยจะ
สะท้อนถึงความน่าไว้วางใจขององค์กร ความผูกพันที่
เกิดจาก ระดับเหตุผล ความผูกพัน ที่เกิดจาก ระดับ
อารมณ์ 2) ความซื่อสัตย์และความจริงใจ (Integrity) 
หมายถึง การที่องค์กรมีมาตรการ การปฏิบัติงานต่อ
ผู้บริโภคอย่างมีความยุติธรรม และสามารถแก้ไขปัญหา
ที่อาจจะเกิดขึ้นกับผู้บริโภค ได้อย่างยุติธรรมด้วย
เช่นกันโดยจะสะท้อนให้เห็นถึงมาตรฐานของตราสินค้า
ได้ด้วย 3) ความภูมิใจ (Pride) หมายถึง ระดับความ 
รู้สึกของลูกค้าที่มีความภาคภูมิใจที่ได้ใช้สินค้า และ

บริการของตราสินค้า เป็นความรู้สึกท่ีผู้บริโภครู้สึกดีต่อ
การใช้ตราสินค้า หรือเป็นลูกค้าของตราสินค้านั้น 4) 
ความหลงใหล (Passion) หมายถึงความเชื่อมั่น และ
ความหลงใหลของผู้บริโภคที่มีต่อตราสินค้า โดยลูกค้า
จะรู้สึกว่าไม่มีตราสินค้าใดที่จะมาทดแทน หรือแทนที่
ตราสินค้าที่ลูกค้า หลงใหลได้ (ศรันยพงศ์ เที่ยงธรรม, 
2553) 

 5.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในการเลือกใช้สินค้าและบริการ 

พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการกระท าของบุคคล
ที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช้ และ
การก าจัดส่วนที่เหลือของสินค้าหรือบริการต่าง ๆ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตน (ชูชัย สมิทธิไกร, 
2554) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับความคิดและความรู้สึกที่
ผู้บริโภคมี 3 รูปแบบ ได้แก่ 1) พฤติกรรมผู้บริโภค
แปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) เนื่องจากความเปลี่ยนแปลง 
ของสภาพแวดล้ อมภายนอก เช่ น  การสื่ อสาร 
เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจัยด้าน
ความคิด ความรู้สึกของผู้บริโภคด้วย และพฤติกรรม
ผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายใน และ
ภายนอก จึงท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคไม่หยุดนิ่งอยู่
เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปลี่ยนแปลงเคลื่อนไหวได้
ตลอดเวลา 2) พฤติกรรมผู้ บริ โภคเกี่ ยวข้องกับ
ปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึก
และการกระท า กับสิ่งแวดล้อมภายนอก ดังนั้น ความ
เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษาทั้งปัจจัยภายใน
และปัจจัยภายนอกว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า/
บริการอะไร อย่างไร และท าไม 3) พฤติกรรมบริโภค
เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความ
ว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเพื่อแลกเปลี่ยนคุณค่าบางอย่าง
กับบางคน ในกรณีนี้คือการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ซื้อ
(ผู้บริโภค) กับผู้ขาย(เจ้าของสินค้า) เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของตนเอง (กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และ
พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช, 2553) 
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6. วิธีการด าเนินการวิจัย
6.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
 การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของ

ลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
อายุ อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษา 2) พฤติกรรม
ศาสตร์ ได้แก่ สภาพความภักดีต่อสินค้า โอกาสในการ
ซื้อ อัตราการใช้ การแสวงหาผลประโยชน์ ทัศนคติ 
และตัวแปรตาม คือ ความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจ
ธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบ 
ถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และ
ศึกษาจากเอกสาร ต ารา งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี 
แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็บไซต์อ่ืนๆ ที่ใช้เป็นแนวทาง
ในการเก็บรวมรวมข้อมูล 

6.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

 แบบสอบถามความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจ
ธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ
ลู ก ค้ า ก ลุ่ ม ธุ ร กิ จ ธ น า ค า ร ใ น เ ข ต พ้ื น ที่ จั ง ห วั ด
กรุงเทพมหานคร โดยมีประชากรที่สามารถทราบ
จ านวนได้ จากจากส านักงานสถิติแห่งชาติ (2560) 
พบว่าประชากรในกรุงเทพมหานคร มีจ านวนประชากร
ทั้งสิ้น 5,682,415 คน การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ 
ใช้ตารางของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1967) 
แทนค่าสูตรพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้
จ านวน 400 คน โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม 
(Cluster random sampling) ในเขตพ้ืนที่ กรุ ง เทพ 
มหานคร ประกอบด้วย เขตพญาไท เขตบางนา เขต
จตุจักร เขตบางกะปิ เขตตลิ่งชัน และเขตบางแค 

6.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic)

เพ่ืออธิบายคุณลักษณะกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 1) ค่าความถ่ี 

(Frequency) 2) ร้อยละ (Percentage) 3) ค่า เฉลี่ ย 
(Mean) และ 4) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 

2. การวิ เ คราะห์ โ ดย ใช้ สถิ ติ เ ชิ งอนุ มาน
(Inferential statistics) เป็นค่าสถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมติฐานการวิจัยเพ่ือแสดงถึงความสัมพันธ์ของตัว
แปรต้นและตัวแปรตามโดยสถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมติฐาน ดังนี้ 1) ใช้สถิติ t-test เปรียบเทียบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม 2) ใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (one – way ANOVA) เปรียบ 
เทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่
มีมากกว่า 2 กลุ่ม และ 3) ใช้การวิเคราะห์ Simple 
Regression เพ่ืออธิบายความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
อิสระ 1 ตัวและตัวแปรตาม 1 ตัวแปร 

7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
7.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมี

จ านวนทั้งหมด 400 คน กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบ 
สอบถามมากที่สุดเป็น เพศหญิง จ านวน 272 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.00 อยู่ในช่วงอายุ 21 - 30 ปี จ านวน 
172 คน คิด เป็นร้ อยละ 43.00 อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนจ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 มี
รายได้ต่อเดือนอยู่ ในช่วง 15,001 - 25,000 บาท 
จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 และมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.00 

7.2 พฤติกรรมศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี

การเลือกใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์จ านวน 144 คน 

คิดเป็นร้อยละ 36.00 ใช้บริการธนาคารพาณิชย์

ช่วงเวลา 11.31 - 14.30 จ านวน 156 คิดเป็นร้อยละ 

39.00 ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ 1 – 2 ครั้งต่อเดือน 
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จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 ประเภทฝาก/

ถอน/โอน/จ่าย จ านวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.00 

7.3 ความผูกพันกับลูกค้าที่ส่งผลต่อความ
ผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคาร 

ผลการวิจัยพบว่า ระดับความผูกพันกับลูกค้าที่
ส่งผลต่อความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

7.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
เพศท่ีแตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.738 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
อายุที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.006* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
อาชีพที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.022* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
รายได้ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
สภาพความภักดีต่อสินค้าที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจ
ธนาคารในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
โอกาสในการซื้อที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
อัตราการใช้ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
การแสวงหาผลประโยชน์ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของกลุ่มลูกค้าธุรกิจ
ธนาคารในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ทัศนคติที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานคร 

0.000* 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

8. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ความผูกพันของลูกค้ากลุ่ มธุรกิจธนาคารในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้พิจารณาประเด็นส าคัญเพ่ือ
น ามาอภิปรายผล ดังนี้ 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านอายุ อาชีพ
รายได้ และระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันมีความผูกพัน
ของกลุ่มลูกค้าธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เนื่องจาก ธุรกิจธนาคารเป็นธุรกิจบริการที่มีประเภท
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ของการบริการหลากหลาย ในแต่ละช่วงวัยช่วงอายุของ
กลุ่มลูกค้านั้นจะมีวัตถุปรงสงค์ในการเข้าใช้บริการที่
แตกต่างกันออกไป การประกอบอาชีพที่แตกต่างกัน 
รูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมของแต่ละบุคคลก็
จะมีวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการของธนาคารที่
แตกต่างกันไปด้วย จึงส่งผลให้ความผูกพันของกลุ่ม
ลูกค้าแต่ละช่วงอายุในธุรกิจธนาคารนั้นแตกต่างกัน 
สอดคล้องกับ ชนม์นิกานต์ อ้อวิจิตร (2550) พฤติกรรม
การใช้บริการธนาคารทางอินเตอร์ เน็ตของลูกค้า
ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) พบว่า ด้านอายุ อาชีพ 
รายได้ และระดับการศึกษา ต่างกันมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความ ผูกพันต่อองค์การของ
กรมชลประทาน (สามเสน) ด้านความ ส าเร็จและการ
ยอมรับนับถือ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05        

2. ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ด้านสภาพความ
ภักดีต่อสินค้า ด้านโอกาสในการซื้อ ด้านอัตราการใช้ 
และด้านการแสวงหาผลประโยชน์ ที่แตกต่างกันมีความ
ผู ก พั น ข อ ง ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า ธุ ร กิ จ ธ น า ค า ร ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก กลุ่มลูกค้าที่มีสภาพความภักดี
ต่อสินค้าต่างกันก็จะมีวัตถุประสงค์ในการเข้าใช้บริการ
ของธนาคารที่แตกต่างกันไปด้วย จึงส่งผลให้ความ
ผูกพันของกลุ่มลูกค้าที่มีสภาพความภักดีต่อสินค้า
แตกต่างในธุรกิจธนาคารนั้นแตกต่างกัน สอดคล้องกับ
งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) วาสินี เสถียรกาล 
(2559) พบว่า พฤติกรรมการพฤติกรรมการซื้อสินค้า
และบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ ละ
ครั้งระยะเวลาการสั่งซื้อ สินค้าหรือบริการครั้งล่าสุด
และด้านความถี่ในการสั่งซื้อสินค้าหรือบริการใน 1 
เดือนมีนัยส าคัญระดับ0.05 

3. ปัจจัยทัศนคติที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคารในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก กลุ่มลูกค้าที่
มีทัศนคติต่อสินค้าต่างกันก็จะมีวัตถุประสงค์ในการเข้า
ใช้บริการของธนาคารที่แตกต่างกันไปด้วย จึงส่งผลให้
ความผูกพันของกลุ่มลูกค้าที่มีทัศนคติต่อสินค้าแตกต่าง
ในธุรกิจธนาคารนั้นแตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัย
เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคาร
กรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) วาสินี เสถียรกาล (2559) 
พบว่า ทัศนคติรวมทุกด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ า หน่ายและด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ต่อใช้บริการเครื่องจ าหน่ายดื่มแบบ
หยอดเหรียญของผู้พัก อาศัยในอพาร์ทเม้นท์ในจังหวัด
นนทบุรีจ าแนกตามจ านวนผู้พักอาศัยในห้องเดียวกัน
พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีจ าแนกตามจ านวนผู้พักอาศัยใน
ห้องเดียวกัน ต่างกัน มีทัศนคติรวมทุกด้านได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ต่อการใช้ บริการเครื่องจา 
หน่ายน้ าดื่มแบบหยอดเหรียญของผู้พักอาศัยในอพาร์ท
เม้นท์ในจังหวัดนนทบุรี แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

9. ข้อเสนอแนะ
9.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ธนาคารควรส่งเสริมให้พนักงานเห็นถึง

ความส าคัญของการพัฒนาการท างานให้มากขึ้น ให้
บุคลากรได้ พัฒนาและเรียนรู้ทักษะใหม่ๆในการ
ปรับปรุงการท างาน เตรียมความพร้อมของบุคลากรให้
มีสมรรถนะและศักยภาพในการท างานทั้งในปัจจุบัน
และในอนาคต เพ่ือให้ธุรกิจธนาคารมีความยั่งยืนต่อไป 

2. ธนาคารมีการบริหารลูกค้าสัมพันธ์บนสื่อ
สังคมออนไลน์ซึ่งเป็นช่องทางที่น่าสนใจ ท าให้ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงธนาคารได้ง่ายและรวดเร็วขึ้น  

9.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้พบว่า มีกลุ่ม

ประชากรส่วนนี้ต้องการทราบข้อมูลของธนาคารอ่ืนๆ
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เพ่ิมเติมจากธนาคารที่เราได้ยกตัวอย่างมาในเล่ม จึง
เล็งเห็นโอกาสในการท าการวิจัยครั้งต่อไปโดยการเพ่ิม
ธนาคารให้ครอบคลุมขึ้น เพ่ือจะได้ทราบข้อมูลของ
ธุรกิจธนาคารเพ่ิมขึ้นและสามารถทราบถึงข้อมูลความ
ผูกพันของลูกค้าที่มีต่อธนาคาร 

2. จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้พบว่า ควรมี
การศึกษาปัจจัยเพ่ิมเติมที่จะเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อความ
ผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจธนาคาร เพ่ือที่จะได้หา
เหตุผลเพ่ิมขึ้น ที่จะท าให้ทราบถึงปัจจัยในการศึกษา 
วิจัยในครั้งนี้ชัดเจนยิ่งขึ้น
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส ในเขตกรุงเทพมหานคร  
กรณีศึกษา: วี ฟิตเนส, ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จ้ิน แอ็คทีฟ 

FACTORS AFFECTING COMMITMENTS OF FITNESS GROUP BUSINESS CUSTOMER IN 
BANGKOK CASE: WE FITNESS SOCIETY, FITNESS FIRST, VIRGIN ACTIVE 

ณฐมน บุตรพันธ์1, ธันยพร หิรัญญการ2, ธารินี คลังประเสริฐ3, นลินทิพย์ เสียมไหม4, นันทยาภรณ์ มหาสาโร5 
ศุภชัย เหมือนโพธิ์6, ทาริกา สระทองค า7

1, 2, 3, 4, 5 สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์
6, 7อาจารย์ที่ปรึกษา สาขาวิชาการตลาดและโลจิสติกส์ คณะศิลปะศาสตร์และวิทยาศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้า

กลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน และ 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่ม
ธุรกิจฟิตเนส การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ T-test One-way Anova และ Regression โดยวิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง 

ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 213 คน (ร้อยละ 53.30) อายุ 25 - 35 ปี 
จ านวน 123 คน (ร้อยละ 30.80) สถานภาพโสด จ านวน 207 คน (ร้อยละ 51.80) ระดับการศึกษาปริญญาตรี/
ปวส จ านวน 333 คน (ร้อยละ 83.30) อาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 151 คน (ร้อยละ 37.80) มีรายได้30001 - 
40000 บาท จ านวน 88 คน (ร้อยละ 22.00) 2) ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ที่
แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 3) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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Abstract 
The objective of the research is 1) to study the demographic factors of Fitness Business 

Group of Customer. 2) to study the marketing factors that affect to the commitment of Fitness 
Business Group of Customer. This independent study is a quantity research with the sample 
consisting of 400 people. Data analysis using averages, percentages and standard deviation 
statistics. The hypothesis testing method consists of T-test, One-way Anova and Regression. 

The research found 1) Most of sample are female 213 people (53.30 percentages), Age 25 
to 35 years old 123 people (30.80 percentages), Single 207 people (51.80 percentages), Bachelor 
degree 333 people (83.30 percentages), Company employee 151 people (37.80 percentages), 
Income between 30001 baht to 40000 baht 88 people (22.00 percentages) 2) the demographic 
factors of age, status and income are different have an affect on commitment of Fitness Business 
Group of Customer to be different with no statistical significance at the 0.05 level and 3) the 
marketing factors that affect to the commitment of Fitness Business Group of Customer with no 
statistical significance at the 0.05 level. 

Keyword: Fitness, Fitness Business Group, Commitment 

1. บทน า
แนวโน้มการด าเนินชีวิตเกี่ยวกับการออกก าลัง

กายและการเล่นกีฬาไม่ว่าจะวัยไหน ก็ได้รับความนิยม
เป็นอย่างมากในปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็นการปั่นจักรยาน 
การวิ่งมาราธอน โยคะ หรือแม้แต่การชกมวยไทย ท า
ให้กลุ่มธุรกิจกีฬาที่มีรายได้สูงมาจากกลุ่มผลิตเครื่องดื่ม
ให้พลังงานและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ รองลงมาคือกลุ่ม
ขายส่ง-ขายปลีกชุดและอุปกรณ์กีฬา สถานที่ออกก าลัง
กายและการจัดการแข่งขันกีฬา ตามล าดับ ในขณะที่
ชุดกีฬาและอุปกรณ์รวมถึงสถานที่ออกก าลังกายซึ่งมี
ตลาดผู้บริโภคที่เฉพาะเจาะจงตามกลุ่มเป้าหมายที่
บริโภคสินค้า ท าให้ผู้ประกอบการท าการผลิตสินค้าที่มี
ความหลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ท าให้มูลค่าตลาดของธุรกิจนี้มีตัวเลขเติบโต
สูงขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มธุรกิจฟิตเนสมีมูลค่าเม็ดเงินไม่ต่ า
กว่า 9,000-10,000 ล้านบาท อัตราเติบโตเฉลี่ย 10% 
ต่อปี แต่หากดูสัดส่วนสมาชิกฟิตเนสยังต่ ากว่า 2% ของ

ประชากร (อ้างอิงข้อมูลจาก กรมพัฒนาธุรกิจการค้า) 
ซึ่งจากข้อมูลของ International Health Racquet & 
Sports Club Association เคยระบุว่า คนไทยเล่นฟิต
เนสในสัดส่วนน้อยมาก ต่ ากว่าค่าเฉลี่ยของคนเอเชียที่
เล่นฟิตเนส อยู่ที่ 8% โดยประเทศที่ประชากรเล่นฟิตเน
สมากที่สุดในเอเชีย คือ สิงคโปร์มากกว่า 7% จาก
จ านวนประชากรทั้งหมด ตามด้วยฮ่องกง เกาหลีใต้ 
ญี่ปุ่น จีน ไต้หวัน อินเดีย อินโดนีเซีย และมาเลเซีย   

 ซึ่งในปัจจุบันการใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่ที่หันมา
เน้นการออกก าลังกายตามผู้มีอิทธิพลต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นไอดอล นักกีฬา ดารานักแสดง เพ่ือให้มีรูปร่างที่
แข็งแรงสวยงาม ท าให้กลุ่มคนจ านวนไม่น้อยที่ก าลังหา
ฟิตเนสหรือยิมต่างๆ ที่สามารถจะตอบโจทย์ความ
ต้องการของตัวเอง และด้วยความต้องการและกลุ่ม
ลูกค้าที่ขยายตัวขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ในปัจจุบัน
ปริมาณสถานที่ออกก าลังกายยังมีไม่มากพอกับความ
ต้องการ แม้ว่าธุรกิจฟิตเนสจะเป็นธุรกิจที่มีมาแล้วใน
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เมืองไทย แต่รูปแบบการด าเนินการธุรกิจอาจจะมีการ
เปลี่ยนแปลงไปบ้าง ซึ่งต่างกับในอดีตที่การออกก าลัง
ในฟิตเนสเป็นเรื่องที่แพงและหรูหรา เพราะทั้งต้องมี
เวลาเยอะส าหรับการเดินทางเข้าห้างดังทั้งหลายและ
นอกจากนั้นต้องพบกับค่าสมาชิกรายเดือน ซึ่งกลุ่มคน
ออกก าลังมีความหลากหลายขึ้นมา เนื่องมาจากความ
นิยมที่เพ่ิมขึ้นท าให้เกิดการแข่งขันในตลาดมากขึ้น 
ส่ งผลคือมีตัว เลือกให้ลูกค้าเ พ่ิมพร้อมกับราคาที่
สมเหตุสมผลกว่าเดิม กลยุทธ์การผูกขาดของฟิตเนสเจ้า
ดังต่างๆ ก็เริ่มเสื่อมไปตามกาลเวลาจะเห็นได้ว่าปัจจุบัน
ฟิตเนสรายใหญ่มีสาขาน้อยลงมาก และมียิมขนาดเล็ก 
ขนาดกลางเปิดเข้ามาให้บริการมากขึ้น ทั้งนี้ข้อมูลซึ่ง
จากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการออกก าลังกายของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันจึงน ามาสู่โอกาสขยายตัวของธุรกิจ
ฟิตเนสซึ่งเป็นสิ่งที่เน้นย้ าว่าโอกาสทางธุรกิจมาพร้อม
กับการเปลี่ยนแปลง  

 ดังนั้นผู้ประกอบการจึงไม่ควรมองข้ามที่จะ
มองหาโอกาสใหม่ๆ  ที่จะมาพร้อมกับการเปลี่ยนแปลง
ในอนาคต และน ากลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้เพ่ือให้
ธุรกิจสามารถเติบโตและม่ันคง ซึ่งกลยุทธ์ทางการตลาด
ที่ควรน ามาใช้ในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจในปัจจุบันที่
ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากมายและมีพฤติกรรมที่แตกต่าง
กันออกไปคือ การสร้างความผูกพันกับลูกค้า ซึ่งเป็น
การท าให้ลูกค้าเกิดความผูกพันระยะยาวกับองค์กร  ซึ่ง
ท าให้สามารถรักษาลูกค้าเดิมไว้ได้เพราะลูกค้าจะนึกถึง
องค์กรนั้นเป็นรายแรก ซึ่งหมายถึงลูกค้าเกิดความ
จงรักภักดีในตราสินค้าและสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อ
องค์กร และอีกทั้งยังชักชวนคนรอบข้างให้มาซื้อสินค้า
และใช้บริการอีกด้วย ส่งผลให้มีลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน โดยที่
องค์กรไม่ต้องออกแรง เพราะลูกค้าช่วยแนะน ากันเอง 
เมื่อน ากลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้ในการประกอบธุรกิจจึงจะ
ท าให้องค์กรมีความได้ เปรียบในการแข่งขั นทาง
การตลาดมากขึ้น ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาปัจจัยที่ส่งผล
ต่อความผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส เพ่ือน าข้อมูล

ที่ได้จากการศึกษามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผน
เพ่ือให้ธุรกิจมีการเจริญเติบโตอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลต่อไป 

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เ พ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่

แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนสแต
กต่างกัน 

2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส  

3. ขอบเขตของการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดย

มุ่งศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันกับลูกค้ากลุ่ม
ธุรกิจฟิตเนส ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่าง 
คือ กลุ่มที่ ใช้บริการฟิตเนส (We fitness society, 
Fitness first, Virgin active) อ าศั ย อยู่ ใ น จั ง ห วั ด
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ซึ่งไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนใช้วิธีการค านวณหา
จากกลุ่มตัวอย่าง ส าหรับกรณีที่ทราบจ านวนประชากร
ที่ แน่นอน โดยใช้สูตรของ  ทาโร่  ยามาเน่  ( Taro 
Yamane 1967) จ านวน 400 คน โดยใช้การสุ่มตัวอย่าง 
แบบเจาะจง 

4. การทบทวนวรรณกรรม
4.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนส 

กระแสเทรนด์สุขภาพเป็นกระแสที่ได้รับความ
นิยมในช่วง 4 - 5 ปีที่ผ่านมาและยังคงได้รับความนิยม
อย่างต่อเนื่องในปัจจุบัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้คนใน
เมืองใหญ่ก็หันมาให้ความใส่ใจกับเรื่องสุขภาพมาก
ยิ่งขึ้นไม่ว่าจะเป็นวัยเด็กหนุ่มสาวหรือคนท างานต่างก็
มองหาและใส่ใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพในด้านต่างๆ ทั้ง
เรื่องการเดิน การนั่ง การนอน การรับประทานอาหาร
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รวมถึงการท ากิจกรรมอ่ืนๆ ในชีวิตประจ าวันซึ่งกล่าวได้
ว่า การออกก าลังกายจึงเข้ามามีบทบาทในเรื่องของการ
ดูแลสุขภาพของคนในทุกเพศทุกวัยและทุก พ้ืนที่
เช่นเดียวกัน เพราะร่างกายที่แข็งแรงห่างไกลโรคภัย
เป็นความต้องการสูงสุดของคนในยุคปัจจุบัน ทั้งฟิตเนส
และสปอร์ตคลับต่างก็กลายเป็นศูนย์รวมของคนทุก
กลุ่ม ทุกเพศ ทุกวัย ดังนั้น ธุรกิจดังกล่าวจึงเกิดขึ้นมา
อย่างมากมาย ผู้วิจัยได้เลือกศึกษาวิจัยธุรกิจฟิตเนสที่
เกี่ยวข้องดังนี ้

1.We fitness society “วี ฟิตเนส โซไซตี้”
เป็นคลับฟิตเนสไลฟ์สไตล์ของคนเมืองยุคใหม่ เพียบ 
พร้อม ไปด้วยเครื่องออกก าลังกายที่ทันสมัย เพ่ือการ
บริการสมาชิกอย่างมีคุณภาพ มีการออกแบบตาม
มาตรฐานฟิตเนสระดับโลก ที่สมาชิกจะได้รับสุนทรียะ
และความปลอดภัยระหว่างการออกก าลังเพ่ือให้สมาชิก
ได้รับประโยชน์สูงสุด  

2. Fitness first มีจ านวนสาขาทั้งในกรุงเทพ
มหานครและต่างจังหวัดที่มากถึง 32 สาขา Fitness 
First ได้มีการยกระดับการบริการขึ้นไปอีกขั้น โดยปรับ
บางสาขาให้ เป็น Club Platinum ที่พร้อมไปด้วย
อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกาย เทรนเนอร์ และสิ่งอ านวย
ความสะดวกครบครัน   

3. Virgin active เป็นคลับฟิตเนสที่จัดอยู่ใน
ระดับเวิล์ดคลาสบนพ้ืนที่กว่า 4,000 ตารางเมตรด้วย
จ านวน 6 สาขาที่มีอยู่ตอนนี้ ได้แก่ สาขาเอ็มไพร์ ทาว
เวอร์ สาขาเอ็มควอเทียร์ สาขาเวสต์เกต สาขาสยาม 
ดิสคัฟเวอรี่ สาขาอีสต์วิลล์และสาขา 208 ถนนวิทยุ ซึ่ง
มีทั้งสระว่ายน้ า สปา ซาวน่า รวมถึงโซนออกก าลังกาย
ขนาดใหญ่ และอุปกรณ์ออกก าลังกายรุ่นล่าสุด มีคลาส
ออกก าลังกายกลุ่มมากกว่า 200 คลาสต่อสัปดาห์ 

 4.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

กลยุ ทธ์ ก า รตลาดส าหรั บ ธุ ร กิ จบ ริ ก า ร 
(Marketing Mix 7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

ของ ผู้บริภค ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัด 
จ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปั จจั ยด้ านกระบวนการ ให้บริ การ 
(Process) ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) 
ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกาย 
ภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบ
ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกันและเท่าเทียมกัน ขึ้นอยู่กับ
ผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน้ าหนักที่ปัจจัยใด
มากกว่าเพ่ือให้สามารถตอบสนองความ ต้องการของ
ตลาดเป้าหมาย  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่
น าเสนอเพ่ือตอบสนองความ ต้องการของลูกค้าและ
สร้างคุณค่า (Value) และท าให้เกิดความพึงพอใจ โดย
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายแก่ลูกค้าต้องมีคุณประโยชน์หลัก 
(Core Benefit) ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าคาดหวัง 
( Expected Product) ห รื อ เ กิ น ค ว า ม ค า ด ห วั ง 
(Augmented Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภัณฑ์
ที่มีประสิทธิภาพ (Potential Product) เ พ่ือความ 
สามารถในการแข่งขันในอนาคต ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ
ขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร 
หรือบุคคล  

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง การก าหนด
ราคาสินค้าโดยเกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการค้าว่า
ต้องการก าไรเท่าใด ต้องการขยายส่วนแบ่งทาง
การตลาดเท่าใด ต้องการต่อสู้กับคู่แข่งหรือเป้าหมาย
อ่ืน การตั้งราคาจะต้องได้รับการยอมรับจากตลาด
เป้าหมายและสามารถสู้กับคู่แข่งได้  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึ ง
กระบวนการที่จะท าให้สินค้าหรือบริการไปสู่ตลาด 
เ พ่ือให้ผู้บริ โภคได้บริ โภคสินค้าหรือบริการ โดย
จ าเป็นต้องพิจารณาถึงองค์ประกอบต่างๆ รวมถึงท าเล
ที่ตั้งเพ่ือให้สินค้าหรือบริการนั้นๆ อยู่ในพ้ืนที่ที่เข้าถึง
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ลูกค้าได้ หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบ 
ด้วยสถาบันและกิจกรรมที่ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์
จากองค์การไปยังตลาดหรือผู้บริโภคให้เป็นที่พอใจและ
ประทับใจของลูกค้า ปัจจุบันเทคโนโลยีเจริญขึ้นการส่ง
สินค้าหรือบริการก็ง่ายขึ้นส าหรับทั้งผู้ผลิตและส าหรับ
ลูกค้า 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)
หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให้กระบวนการสื่อสาร
ทางการตลาดแน่ใจว่าตลาดและผู้บริโภคเข้าใจและให้
คุณค่าในสิ่งที่ผู้ขายเสนอ โดยมีเครื่องมือส าคัญ 4 ชนิด
คือ 1) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
เป็นการส่งเสริมการตลาดที่ดีที่สุด เนื่องจากสามารถให้
ข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจได้อย่างรวดเร็วและ
สร้างความเข้าใจให้ตรงกัน แต่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด 2) 
การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภท
ต่างๆ ให้เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหญ่เหมาะส าหรับสินค้าที่
ต้องการตลาดกว้าง 3) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให้
เข้าถึงผู้บริโภค เพ่ือให้เกิดความต้องการในตัวสินค้า 
และ 4) การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity 
and Public Relationship) เป็นกิจกรรมที่ เน้นวัตถุ  
ประสงค์การให้บริการแก่สังคม เพ่ือเสริมภาพพจน์หรือ
ชดเชย เบี่ยงเบนความรู้สึก ของตัวผู้บริโภคต่อตัว
ผลิตภัณฑ์ 

5. ด้ านกระบวนการให้บริการ ( Process)
หมายถึง ขั้นตอนในการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์และการ
ให้ บ ริ ก า ร แก่ ลู ก ค้ า  ซึ่ ง มี ก า ร ว า ง แผนขั้ น ตอน
กระบวนการเป็นอย่างดีจะต้องมีความรวดเร็ว ถูกต้อง 
มีประสิทธิภาพ เป็นที่พอใจและประทับใจในความรู้สึก
ของผู้บริโภค เป็นการอาศัยกระบวนการเพ่ือจัดส่ง
ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้กับลูกค้าเพ่ือให้เกิดความ
แตกต่าง  

6. ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) หมายถึง
ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ทั้งหมดรวมถึงทั้งลูกค้า 

บุคลากรที่จ าหน่าย และบุคคลที่ให้บริการหลังการขาย 
บุคคลากรผู้ ให้บริการจ าเป็นต้องคัดเลือกให้การ
ฝึกอบรมและมีสิ่งจูงใจ เนื่องจากพนักงานบริการส่วน
ใหญ่ต้องมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า จึงถือเป็นองค์ประกอบ
ส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ การมีทักษะ
ในการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นสิ่งที่จะสามารถสร้าง
ความพึงพอใจและสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 

7. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical and Presentation) หมายถึง การ
แสดงให้ เห็นคุณภาพของการบริการผ่านการใช้
หลักฐานที่มองเห็นได้ เช่น การจัดสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพให้ประทับใจ การออกแบบตกแต่ง การแบ่ง
ส่วนหรือแผนกของพ้ืนที่ รวมทั้งอุปกรณ์ทั้งเครื่องมือ
และเครื่องใช้ต่างๆ ที่ ใช้ในการให้บริการที่สะอาด 
สวยงาม ปลอด โปร่ง ก็สามารถดึงดูดใจลูกค้าให้
มองเห็นภาพลักษณ์หรือคุณค่าของบริการที่ต้องการส่ง
มอบ 

 4.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความผูกพัน
ของผู้บริโภค 
Mollen และ Wilson (2010) ที่เชื่อว่า ความผูกพันนั้น
เป็นข้อผูกมัดทางความรู้สึกและความคิด ในเรื่องของ
ความสัมพันธ์กับตราสินค้าที่ปรากฏผ่านทางเว็บไซต์ 
ระดับความผูกพัน และกระบวนการที่ใช้ในการศึกษา
ความผูกพันการศึกษาของบริษัทวิจัย The Gallup 
Organizationของประเทศสหรัฐอเมริกาถึงระดับของ 
ความผูกพันไว้โดยเสนอผ่านทาง McEwen (2005) ซึ่ง
พบว่า ระดับความผูกพันของลูกค้านั้น สามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 4 ระดับ ได้แก่ 1) ความมั่นใจ (Confidence) 
หมายถึง ระดับที่ผู้บริโภคให้ความเชื่อมั่นและมั่นใจว่า
องค์กร จะสามารถรักษาสัญญาที่ได้ให้ไว้กับตนได้โดย
จะสะท้อนถึงความน่าไว้วางใจขององค์กรนั่นเอง ความ
ผูกพันที่เกิดจาก ระดับเหตุผล ความผูกพัน ที่เกิดจาก
ระดับอารมณ์ 2) ความซื่อสัตย์และความจริงใจ (Integrity) 
หมายถึง การที่องค์กรมีมาตรการการ ปฏิบัติงานต่อ
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ผู้บริโภคอย่างมีความยุติธรรม และสามารถแก้ไขปัญหา
ที่อาจจะเกิดขึ้นกับผู้บริโภคได้อย่างยุติธรรมด้วยเช่นกัน 
โดยจะสะท้อนให้เห็นถึงมาตรฐานของตราสินค้าได้ด้วย 
3) ความภูมิใจ (Pride) หมายถึง ระดับความรู้สึกของ
ลูกค้าที่มีความภาคภูมิใจที่ได้ใช้สินค้า และบริการของ
ตราสินค้าเป็นความรู้สึกที่ผู้บริโภครู้สึกดีต่อการใช้ตรา
สินค้า หรือเป็นลูกค้าของตราสินค้านั้น และ 4) ความ
หลงใหล (Passion) หมายถึงความเชื่อมั่นและความ
หลงใหลของผู้บริโภคที่มีต่อ ตราสินค้าโดยลูกค้าจะรู้สึก
ว่าไม่มีตราสินค้าใดที่จะมาทดแทน หรือแทนที่ตรา
สินค้าท่ีลูกค้าหลงใหลได้ 

การสร้างให้ลูกค้ามีความผูกพันลึกซึ้ งกับ 
แบรนด์ คือ ความพยายามสร้างให้เกิดความผูกพัน ของ
ลูกค้าต่อแบรนด์(Customer Brand Engagement) ซ่ึง
เป็นระดับ ที่ลูกค้าเกิดความผูกพัน ทางด้าน อารมณ์ 
(Emotional Attachment) มีความรักในแบรนด์นั้น 
และรู้สึกเป็นเจ้าเข้าเจ้าของกับแบรนด์ มีแนวโน้มที่จะ
ใช้ต่อไปในอนาคตจนชั่วชีวิตและหาลูกค้าเพ่ิมให้โดย
ความเต็มใจการพัฒนา ให้ลูกค้าเกิดความผูกพันกับแบ
รนด์เพราะจะต้องเริ่มจากการพัฒนาสัมพันธภาพกับ
ลูกค้าผ่าน หลายๆ ระดับความสัมพันธ์ (วิเลิศ ภูริวัชร, 
2551) 

5. วิธีการด าเนินการวิจัย
5.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
 การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันกับ

ลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กรณีศึกษา: วี ฟิตเนส, ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จิ้น แอ็ค
ทีฟ  โดยศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ 2) 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคาและช่องทางการช าระเงิน ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านกายภาพ 

และตัวแปรตาม คือ ความผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิต
เนส ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบ 
ถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และ
ศึกษาจากเอกสาร ต ารา งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี 
แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็บไซต์อ่ืนๆ ที่ใช้เป็นแนวทาง
ในการเก็บรวมรวมข้อมูล 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 

แบบสอบถามความผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจ
ฟิตเนส ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ
กลุ่มคนที่ใช้บริการฟิตเนสในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจ านวนประชากร การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ 
ใช้ตารางของ Taro Yamane แทนค่าสูตรพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จ านวน 400 คน โดย
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) 
(Taro Yamane, 1967) 

5.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา(Descriptive statistic)

เพ่ืออธิบายคุณลักษณะกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 1) ค่าความถี่ 
(Frequency) 2) ร้อยละ (Percentage) 3) ค่า เฉลี่ ย 
(Mean) และ 4) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 

2. การวิ เคราะห์ โดยใช้สถิติ เชิ งอนุมาน
( Inferential statistics) เ ป็ นค่ า สถิ ติ ที่ ใ ช้ ใ น ก า ร
ทดสอบสมมติฐานการวิจัยเพ่ือแสดงถึงความสัมพันธ์
ของตัวแปรต้นและตัวแปรตามโดยสถิติที่ใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 1) ใช้สถิติ t-test เปรียบเทียบ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม 2) ใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทาง เดี ยว  ( one – way ANOVA) 
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม และ 3) ใช้การวิเคราะห์ 
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Simple Regression เพ่ืออธิบายความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปรอิสระ 1 ตัวและตัวแปรตาม 1 ตัวแปร 

6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
6.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมี

จ านวนทั้งหมด 400 คน กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบ 
สอบถามมากที่สุดเป็น เพศหญิง จ านวน 213 คน คิด
เป็นร้อยละ 53.30 อยู่ในช่วงอายุ 25 - 35 ปี จ านวน 
123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 สถานภาพโสด จ านวน 
207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.800 ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี/ปวส. จ านวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ
83.30 อาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 151 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.80 และมีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,001 
- 40,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 

6.2 ส่วนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ์ พบว่าอุปกรณ์มีมาตรฐานและมี

ความปลอดภัย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.50 แปลผลเท่ากับมาก
ที่สุด สถานที่ให้บริการและอุปกรณ์มีความสะอาด โดย
มีค่าเฉลี่ย 4.44 แปลผลเท่ากับมากที่สุด อุปกรณ์มี
เพียงพอต่อการรองรับลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.37 แปล
ผลเท่ากับมากที่สุด มีพ้ืนที่กว้างขวาง โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.20 แปลผลเท่ากับมาก มีโปรแกรมให้บริการหลาย
รูปแบบ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.18 แปลผลเท่ากับมาก และมี
สิ่งอ านวยความสะดวกรองรับโดยมีค่าเฉลี่ย 4.17 แปล
ผลเท่ากับมาก 

ด้านราคา พบว่าราคามีความเหมาะสมต่อการ
เข้าใช้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.36 แปลผลเท่ากับมาก
ที่สุดและราคาผู้สอนส่วนตัวมีความเหมาะสม โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.26 แปลผลเท่ากับมากที่สุด 

ด้านสถานที่ พบว่าท าเลที่ตั้งสามารถไปใช้
บริการได้สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.48 แปลผลเท่ากับ
มากที่สุด สถานที่ตั้งอยู่ใกล้ที่พักอาศัยและมีที่จอดรถ
เพียงพอต่อการรองรับลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.35 แปล

ผลเท่ากับมากที่สุด สถานที่ตั้งอยู่ตามเส้นทางจราจร
ทางหลัก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.34 แปลผลเท่ากับมากที่สุด 
สถานที่ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ท างาน โดยมีค่าเฉลี่ย 4.06 
แปลผลเท่ากับมาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีส่วนลดหรือ
ราคาพิเศษ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.98 แปลผลเท่ากับมาก การ
โฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องผ่านสื่อต่าง ๆ โดย
มีค่าเฉลี่ย 3.94 แปลผลเท่ากับมาก และมีการแจ้งข่าว
อย่างต่อเนื่อง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.85 แปลผลเท่ากับมาก 

ด้านบุคลากร พบว่าพนักงานมีความรู้ความ
สามรถเกี่ยวกับฟิตเนสเป็นอย่างดี โดยมีค่าเฉลี่ย 4.50 
แปลผลเท่ากับมากท่ีสุด พนักงานมีอัธยาศัยดีใส่ใจลูกค้า 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.49 แปลผลเท่ากับมากที่สุด และ
พนักงานเพียงพอต่อความต้องการ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.19 
94 แปลผลเท่ากับมาก 

ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าลูกค้าได้รับ
ความปลอดภัยในการใช้บริการโดยมีค่าเฉลี่ย 4.59 
แปลผลเท่ากับมากที่สุด บริการด้วยความจริงใจและ
รู้สึกยินดีที่จะต้อนรับลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.40 แปลผล
เท่ากับมากที่สุด มีความสนใจและเอาใจใส่ต่อลูกค้ากับ
สามารถตอบสนองลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ โดย
มีค่าเฉลี่ย 4.38 แปลผลเท่ากับมากที่สุด สามารถบริการ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วเข้าถึงการบริการได้ง่าย โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.36 แปลผลเท่ากับมากที่สุด 

ด้านกายภาพ พบว่ามีบรรยากาศเหมาะแก่การ
ออกก าลังกาย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.42 แปลผลเท่ากับมาก
ที่สุด มีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.41แปลผลเท่ากับมากที่สุด และมีการ
แบ่งโซนเล่นอย่างชัดเจน โดยมีค่าเฉลี่ย 4.18 แปลผล
เท่ากับมาก เสียงเพลงในฟิตเนสเข้ากับบรรยากาศโดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.05 แปลผลเท่ากับมาก และมีที่นั่งรับรอง
ส าหรับลูกค้าที่มาใช้บริการและติดต่อ โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.03 แปลผลเท่ากับมาก 
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6.3 ความผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบว่า ระดับความผูกพันต่อธุรกิจ
ฟิตเนส ในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาเป็นรายด้าน
เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ย 3 ล าดับ มากท่ีสุดคือ ด้านความ
มั่นใจ รองลงมาคือ ด้านความซื่อสัตย์และความจริงใจ 
และด้านความภูมิใจ 

ด้านความมั่นใจ พบว่า มีความเชื่อมั่นในความ
ปลอดภัย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.62 แปลผลเท่ากับมากที่สุด 
มีความเชื่อมั่นในมาตรฐานของฟิตเนสนี้ โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.47 แปลผลเท่ากับมากที่สุด และมีความมั่นใจใน
บริการที่จะได้รับจากฟิตเนสนี้ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.44 แปล
ผลเท่ากับมากที่สุด 

ด้านความซื่อสัตย์และความจริงใจ พบว่าลูกค้า
เท่าเทียมทุกระดับ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.43 แปลผลเท่ากับ
มากที่สุด และสามารถแก้ปัญหาที่ เกิดขึ้นได้อย่าง
ยุติธรรม โดยมีค่าเฉลี่ย 4.32 แปลผลเท่ากับมากที่สุด 

ด้านความภูมิใจ พบว่ารู้สึกดีที่ได้ใช้บริการฟิต
เนสนี้ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.31 แปลผลเท่ากับมากที่สุด มี
ความยินดีที่ได้บอกต่อ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.17 แปลผล
เท่ากับมาก และรู้สึกเหมือนเป็นส่วนหนึ่งของฟิตเนสนี้
ลูกค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.12 แปลผลเท่ากับมาก 

ด้านความหลงใหล พบว่ามีความรักต่อฟิตเนส 
และมีแนวโน้มที่จะใช้ต่อไปในอนาคตโดยมีค่าเฉลี่ย 
4.19 แปลผลเท่ากับมาก และรู้สึกว่าไม่มีฟิตเนสไหนมา
ทดแทนฟิตเนสนี้ได้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.82 แปลผลเท่ากับ
มาก 

6.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

เพศที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน 0.491 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

อายุที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน 0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
สถานภาพที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 
แตกต่างกัน 

0.001* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 
แตกต่างกัน 

0.157 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

อาชีพที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน 0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
รายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 
แตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
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สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ส่งผลต่อ
ความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
ความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการที่ส่งผลต่อ
ความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกายภาพที่ส่งผลต่อความผูกพันของ
ลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 

7. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความ

ผูกพันกับลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร กรณีศึกษา: วี ฟิตเนส, ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์
จิ้น แอ็คทีฟ ผู้วิจัยได้พิจารณาประเด็นส าคัญเพ่ือน ามา
อภิปรายผล ดังนี้ 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุ สถานภาพ
อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้า
กลุ่มธุรกิจฟิตเนสแตกต่างกัน อย่างมีอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจากการครองเรือนซึ่งอาจ
แบ่งออกได้เป็น คนโสด สมรส ย่อมมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจและกระบวนการคิดที่อาจจะส่งผลต่อความ
ผูกพัน อาชีพของแต่ละบุคคลส่งผลโดยตรงต่อการ
ตัดสินใจเลือกสินค้าหรือบริการที่แตกต่างกัน อาจจะ
เป็นข้อจ ากัดด้านเวลา เป็นต้น หากไม่ได้ไปใช้บริการ
บ่อยก็ยากที่จะเกิดความผูกพัน สอดคล้องกับแนวคิด
ของ Baron (2529) ยิ่งบุคคลที่มีอายุมากจะยิ่งมีความ
ผูกพันต่อองค์กรสูง 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
ความผูกพันของลูกค้ากลุ่มธุรกิจฟิตเนส อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก อุปกรณ์มี
มาตรฐานและมีความปลอดภัยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญมากที่ สุ ด  กลุ่ มตัวอย่ างส่ วนใหญ่ ให้
ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมต่อการเข้าใช้
บริการมากที่สุด สอดคล้องกับ ปาริชาต บัวเป็ง (2554) 
เรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อความผูกพันองค์กรของพนักงาน 
บริษัท ไดก้ิน อินดัสทรีส์ ประเทศไทย” พบว่าอุปกรณ์มี
มาตรฐานและความปลอดภัยเป็นอีกหนึ่ งปัจจัยที่
สามารถสร้างความสัมพันธ์ให้กับพนักงานและเชื่อมโยง
เกี่ยวข้องกับผลลัพธ์ให้กับองค์กรได้ และสอดคล้องกับ
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความผูกพันของผู้บริโภค
ของ Oliver (2543) ความพึงพอใจที่เกิดขึ้นอาจจะ
เกิดขึ้นแค่เพียงชั่วคราวและหายไปได้อย่างรวดเร็ว จน
กลายเป็นความสัมพันธ์แค่เพียงระยะสั้นเท่านั้น แต่
อย่างไรก็ตามการที่จะมองข้ามความพึงพอใจของลูกค้า
นั้นก็ไม่สามารถท าได้เนื่องจากความพึงพอใจของลูกค้า
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เปรียบได้ กับบันไดขั้นแรกของการก้าวไปสู่การก่อให้  
เกิดเป็นความรู้สึก หรือทัศนคติที่ดีจนกระทั่งอาจจะ
กลายเป็นความผูกพัน และสอดคล้องกับ ขนิษฐา 
นิ่ มแก้ว  (2554) เรื่ อง  ปัจจัยสภาพแวดล้อมที่มี
ความสัมพันธ์กับความผูกพันของบุคลากรในองค์การ: 
กรณีศึกษาส านักบริหารโครงการกรมชลประทาน สาม
เสน พบว่า บุคลากรให้ระดับความส าคัญมากที่สุดคือ
การได้รับความปลอดภัยของชีวิตและทรัพย์สินในขณะ
ท างานและเครื่องมือในที่ท างานมีความสะอาดจัดเป็น
ระเบียบ 

8. ข้อเสนอแนะ
8.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับ

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ โดย
ความต้องการทางด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ ใช้บริการ
ต้องการอุปกรณ์มีมาตรฐานและมีความปลอดภัยมาก
ที่สุด ผู้ประกอบการควรมีการตรวจเช็คสภาพอุปกรณ์
ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอและมีการแสดงที่ท า
ผู้ใช้บริการเห็นถึงความปลอดภัย จะท าให้ผู้ใช้บริการ
เกิดความไว้วางใจที่จะมาใช้บริการ 

2. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทางด้านราคา โดยความ

ต้องการทางด้านราคาของผู้ใช้บริการต้องการราคามี
ความ เหมาะสมต่ อการ เ ข้ า ใช้ บริ กา รมากที่ สุ ด 
ผู้ประกอบการควรตั้งราคาในการให้บริการแต่ละครั้ง
จะต้องค านึงถึงความคุ้มค่าในสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับให้มี
ความเหมาะสมกับจ านวนเงินที่ผู้บริโภคต้องเสียไป แต่
ไม่ได้หมายความว่าเน้นที่ราคาถูก 

3. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านสถานที่ให้บริการโดย
ความต้องการทางด้านสถานที่ให้บริการของผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่ ต้องการสถานที่ท าเลที่ตั้งที่สามารถไปใช้
บริการได้สะดวกมากท่ีสุด ผู้ประกอบการควรตั้งสถานที่
ให้บริการการที่มีการเดินทางและบริการขนส่ งที่
ครอบคลุมและสะดวกสบาย  

8.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. การศึกษาครั้งถัดไปควรมีการศึกษาแบบ

เจาะลึกมากยิ่งขึ้น โดยอาจจะเพ่ิมค าถามเชิงคุณภาพ
เพ่ือเปิดโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายแสดงความคิดเห็นได้
อย่างเต็มที่และได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์มากยิ่งขึ้น เช่น 
การสัมภาษณ์เป็นต้น 

2. ควรมีการศึกษาในฟิตเนสอื่นๆ เพ่ิมเติม เพ่ือ
น าข้อมูลมาเปรียบเทียบและเป็นแนวทางในการพัฒนา
ฟิตเนสต่อไปในอนาคต
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานคร 
FACTORS AFFECT THE COMMITMENT OF TELECOMMUNICATIONS BUSINESS 
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บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้า

ธุรกิจโทรคมนาคมแตกต่างกัน 2) ศึกษาปัจจัยความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย ร้อยละ 
ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน และสถิติ Chi-Square โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 76.10 และเพศหญิง 23.70 ช่วงอายุ 26 - 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 
77.60 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 81.50 มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 63.80 มีรายได้
ต่อเดือน 22,001 - 29,900 บาท คิดเป็นร้อยละ 71.60 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์
ด้านอายุ และรายได้แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และ 2) ปัจจัยความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

ค าส าคัญ: ธุรกิจโทรคมนาคม, โทรคมนาคม, ความผูกพัน 

Abstract 
The objectives of this research was to 1) The study of different demographic factors has 

different customer engagement in the telecommunication business. 2) Study the satisfaction 
factors that affect the customer engagement of the telecommunications business.  
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This research is quantitative research. By using a questionnaire consisting of 400 people. 
Data were analyzed by using percentage, mean, standard deviation and Chi-Square statistics By 
convenient sampling method. The results of the research showed that 1) The majority of 
consumers are male (76.10%) and female (23.70%). Age range 26 - 35 years (77.60%). Single status 
81.50 %. Self-employed / Owner for 63.80 %. With monthly incomes 22,001 - 29,900 baht or 71.60 
%.The hypothesis test found that 1) Different demographic, age, and income factors have different 
commitment of telecommunications business customers. With statistical significance at the level 
of 0.05 And 2) satisfaction that significantly affects customer engagement in the 
telecommunications industry at the statistical level of 0.05 

Keyword: Telecommunication business, Telecommunications, Engagement 

1. บทน า
ปัจจุบัน สภาวะตลาดในอุตสาหกรรมโทร 

คม นาคมในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตที่เพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่อง โดยมีการขยายตัวอย่างรุนแรงตั้งแต่ปี 
2543 เป็นต้นมา ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการ
สื่อสารและต้นทุนที่ต่ าลงของค่าบริการ ส่งผลให้มี
ผู้ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่อย่างแพร่หลาย จนท าให้
การสื่อสารด้วยเสียงหรือโทรศัพท์เคลื่อนที่เข้ามามี
บทบาทและกลายเป็นปัจจัยหนึ่งที่จ าเป็นต่อการด ารง
ชีวิตประจ าวันของมนุษย์ ในยุคปัจจุบัน  โดยมีผู้
ให้บริการหลัก 3 ราย ได้แก่ เอไอเอส (AIS) ดีแทค 
(DTAC) และทรูมูฟ เฮช (Truemove H) โดยที่ เอไอ
เอส (AIS) เป็นผู้น าตลาดที่ครองส่วนแบ่งทางตลาดเป็น
อันดับหนึ่ง ทรูมูฟ เฮช (Truemove H) ครองส่วนแบ่ง
ทางการตลาดเป็นอันดับสอง และสุดท้าย ดีแทค 
(DTAC) ครองส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอันดับสาม แต่
ด้วยสภาวะการแข่งขันที่ก าลังทวีความรุนแรงมากขึ้น 
หลายเครือข่ายต่างพยายามประมูลคลื่นความถี่ต่างๆ 
เพ่ือขยายการให้บริการที่ครอบคลุมมากที่สุดและ
พัฒนากลยุทธ์การแข่งขันต่างๆ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการ และป้องกันความเสี่ยงจากการ
ที่คู่แข่งรายอ่ืนจะเข้ามาแย่งชิงลูกค้าเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่ง

ทางการตลาดให้กับเครือข่ายของตน สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดในปัจจุบันของค่ายโทรศัพท์มือถือที่ได้รับ
สัมปทาน มีการใช้กลยุทธ์ที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น
การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายและคุณภาพของ
เครือข่ายที่ครอบคลุมทั่วประเทศ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการของตน แต่ยังไม่สามารถแข่งขัน
กับคู่แข่งที่มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการตลาดที่รุนแรง
กว่า เนื่องจากคู่แข่งสามารถลดต้นทุนได้มากกว่าท าให้
ลดค่าใช้จ่ายในการใช้บริการของลูกค้าได้ จึงท าให้ลูกค้า
ตัดสินใจย้ายค่าย หรือเปลี่ยนค่ายได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 
(Switch Brand) 

จากปัญหาและความส าคัญที่กล่าวมาข้างต้น 
จึงเป็นเหตุให้คณะผู้วิจัยศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความ
ผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพ 
มหานคร เป็นแนวทางแก่ผู้ท าธุรกิจที่ต้องการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือท าให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุด และเป็นโอกาสในการสร้างฐานลูกค้าได้อย่าง
มั่นคงในอนาคต 
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2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.1 เ พ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม
แตกต่างกัน 

2.2 เพ่ือศึกษาปัจจัยความพึงพอใจที่ส่งผลต่อ
ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม  
 

3. ขอบเขตของการวิจัย 
 พ้ืนที่เก็บข้อมูลภายในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากมีสถิติในการใช้โซเช่ียลมากที่สุดในประเทศ
ไทย อาทิเช่น Facebook Line ที่มีจํานวน 22 ล้านคน
มากที่สุดของโลก การเก็บกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน 
โดยกลุ่ มที่ เ ก็ บ เ ป็นกลุ่ ม ตั วอ ย่ า งของ เค รื อข่ าย
โทรคมนาคมทั้ง 3 เครือข่าย ได้แก่ TRUE AIS DTAC 
โดยใช้เครื่องมือการสุ่มตัวอย่างด้วยตารางทาโร่ยามาเน่ 
ซึ่งระยะเวลาการเก็บรวบรวม ต้ังแต่เดือน กรกฎาคม – 
ตุลาคม รวมระยะเวลาทั้งหมด 3 เดือน 
 

4. การทบทวนวรรณกรรม 
 4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับความผูกพัน
ของลูกค้า 

McEwen (2005) กล่าวว่า ระดับความผูกพัน
ของลูกค้าน้ัน สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ระดับ ได้แก่ 
1 )  ความมั่ น ใจ  (Confidence) หมายถึ ง  ระ ดับที่
ผู้บริโภคให้ความเช่ือมั่น และมั่นใจว่าองค์กรจะสามารถ
รักษาสัญญาที่ได้ให้ไว้กับตน โดยจะสะท้อนถึงความน่า
ไว้วางใจขององค์กรน่ันเอง 2) ความซื่อสัตย์และความ
จริงใจ(Integrity) หมายถึง การที่องค์กรมีมาตรการการ
ปฏิบัติงานต่อผู้บริโภคอย่างมีความยุติธรรม และ
สามารถแก้ไขปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นกับผู้บริโภค ได้
อย่างยุติธรรมด้วยเช่นกัน โดยจะสะท้อนให้เห็นถึง
มาตรฐานของตราสินค้าได้ด้วย 3) ความภูมิใจ(Pride) 
หมายถึง ระดับความรู้สึกของลูกค้าที่มีความภาคภูมิใจ
ที่ได้ใช้สินค้า และบริการของตราสินค้า เป็นความรู้สึกที่

ผู้บริโภครู้สึกดีต่อการใช้ตราสินค้า หรือเป็นลูกค้าของ
ตรา สินค้าน้ัน 4) ความหลงใหล (Passion) หมายถึง 
ความเช่ือมั่น และความหลงใหลของผู้บริโภคท่ีมีต่อตรา
สินค้า โดยลูกค้าจะรู้สึกว่าไม่มีตราสินค้าใดที่จะมา
ทดแทน หรือแทนที่ตราสินค้าที่ลูกค้าหลงใหลได้ 

Kotler and Armstrong (2010) มีกล่าวว่า 
ความผูกพันของลูกค้า คือ การที่ธุรกิจใช้กลยุทธ์ในการ
สร้างความพึงพอใจสูงสุดในการรักษาลูกค้า ไม่ว่าจะ
เ ป็นการ ใ ช้กล ยุท ธ์  CRM และ  CEM ใ ห้ เ กิ ด เ ป็น 
Customer Engagement ซึ่ง เป็นความรู้สึกที่ลูกค้า
เกิดความไว้วางใจความเช่ือมั่นจนทําให้กลุ่มเป้าหมาย
หรือลูกค้ากลับมาใช้สินค้าและบริการของแบรนด์น้ันอีก 
รวมท้ังยังทําให้เกิดเป็น Customer Life Time Value 
ที่ เข้าถึง เข้าใจในตัวสินค้าและบริการของเราอย่าง
ลึกซึ้ง ไม่ว่าจะมีการออกสินค้าบริการตัวใหม่ๆ จาก
คู่แข่ง ลูกค้ากลุ่มของเราก็จะยึดมั่นในแบรนด์อยู่ตลอด 

 4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับความพึงใจ
ของลูกค้า 

อับราฮัม มาสโลว์ (2559) เป็นผู้วางรากฐาน
จิตวิทยามนุษยนิยม เขาได้พัฒนาทฤษฎีแรงจูงใจ ซึ่งมี
อิทธิพลต่อระบบการศึกษาของอเมริกันเป็นอันมาก 
ทฤษฎีของเขามี พ้ืนฐานอยู่บนความคิดที่ ว่า การ
ตอบสนองแรงขับเป็นหลักการเพียงอันเดียวที่มี
ความสําคัญที่สุด ซึ่งมีเบ้ืองหลังพฤติกรรมของมนุษย์ 
มาสโลว์มีหลักการที่สําคัญเก่ียวกับแรงจูงใจ โดยเน้นใน
เรื่องลําดับขั้นความต้องการ โดยมีความเช่ือว่า มนุษย์มี
แนวโน้มที่จะมีความต้องการอันใหม่ที่สูงขึ้นเมื่อความ
ต้องการพ้ืนฐานได้รับการตอบสนอง เช่น ความมั่นคง
ความปลอดภัย กินอ่ิมนอนหลับ ความต้องการอ่ืนจะ
เข้ามาทดแทน เป็นพลังซึ่งจูงใจให้ทําพฤติกรรม เช่น 
อาจเป็นความสําเร็จในชีวิต เป็นต้น แรงจูงใจของคนเรา
มาจากความต้องการพฤติกรรมของคนเรามุ่งไปสู่การ
ตอบสนอง ความพอใจ มาสโลว์ แบ่งความต้องการ
พ้ืนฐานของมนุษย์เป็น 5 ระดับด้วยกัน ได้แก่ 1) ความ
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ต้องการทางสรีระ 2) ความต้องการความมั่นคง
ปลอดภัย 3) ความต้องการความรักและเป็นส่วนหนึ่ง
ของหมู่คณะ 4) ความต้องการที่จะรู้สึกว่าตนเองมีค่า 5) 
ความต้องการที่จะรู้จักตนเองตามสภาพที่แท้จริงและ
พัฒนาศักยภาพของตน 

อุทัย พรรณสุดใจ (2545) ได้กล่าวถึง ความพึง
พอใจว่า เป็นความรู้สึกรักชอบยินดีเต็มใจ หรือมีเจต 
คติที่ดีของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความพอใจจะเกิดเมื่อ
ได้รับตอบสนองความต้องการ ทั้งด้านวัตถุ  และด้าน
จิต ใจ  ความพึงพอใจ เป็น เรื่ อง เกี่ ยวกับอารมณ์  
ความรู้สึก และทัศนคติของบุคคล อันเนื่องมาจากสิ่งเร้า
และสิ่ งจูงใจ โดยอาจเป็นไปในเชิงประเมินค่าว่า
ความรู้สึกหรือทัศนคติต่อสิ่งเหล่านั้น เป็นไปในทางลบ
หรือบวก 

เดวิส (Davis, 1967) กล่าวว่า ความพึงพอใจ
เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นกับบุคคลเมื่อความต้องการพ้ืนฐานทั้ง
ร่างกายและจิตใจได้รับการตอบสนอง พฤติกรรม
เกี่ยวกับความพึงพอใจของ มนุษย์เป็นความพยายามที่
จะขจัดความตึงเครียด หรือความกระวนกระวายหรือ
สภาวะไม่สมดุลในร่างกายเมื่อสามารถขจัดสิ่งต่างๆ 
ดังกล่าวออกไปได้ มนุษย์ย่อมจะได้รับความพึงพอใจใน
สิ่งที่ต้องการ 

อเดย์ และแอนเดอร์สัน (Aday & Anderson, 
1975) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึก ความนึก
คิด เห็นที่ เกี่ ยวข้องกับทัศนคติของคนที่ เ กิ ดจาก
ประสบการณ์ที่ผู้รับบริการเข้าไปในสถานที่ที่ให้บริการ
นั้นและประสบการณ์เป็นไปตามความคาดหวังของ
ผู้รับบริการและความพึงพอใจมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ
ปัจจัยที่แตกต่างกัน 

 4.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

ปณิศา มีจินดา (2553) กล่าวว่า พฤติกรรม
ของผู้บริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับ
บุคคลหรือกลุ่มในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การ

ใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภค ผลิตภัณฑ์และ
บริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคใน
ช่วงเวลาหนึ่งๆ 

พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการที่เก่ียวกับ
การค้นหาข้อมูลการซื้อ การใช้การประเมินผลในสินค้า
หรือบริการ มีดังนี้  1) มีการแสดงกิริยาอาการของ
บุคคลด้วยการเดินทางไปจับจ่ายหาซื้อและใช้สินค้า
หรือบริการตามความต้องการของบุคคล 2) พฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่เกี่ยวกับการเปิดรับสื่อ การ
พิสูจน์ความต้องการ การตรวจสอบ การแสวงหา
ข่าวสาร การจับจ่าย และการพูดคุยเพ่ือค้นหาค ายืนยัน 
3) บุคคลที่เกี่ยวข้อง ประกอบด้วย ผู้บริโภคคนสุดท้าย
ที่เป็นครอบครัวแม่บ้าน หรือซื้อไปเป็นของขวัญให้
บุคคลอื่น 

5. วิธีการด าเนินการวิจัย
5.1 รูปแบบในการศึกษาวิจัย 
การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความผูกพันของ

ลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ศึกษาตัวแปรอิสระ คือ 1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ 2) ปัจจัยความพึง
พอใจ ได้แก่ ความประทับใจ การส่งเสริมและการ
แนะน า การบริการ สภาพแวดล้อม และตัวแปรตาม 
คือ ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) และมีรูปแบบการ
วิ จั ย เ ชิ ง ส า ร ว จ  ( Survey Research) โ ด ย ใ ช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล รวมถึงการศึกษาจากเอกสาร ต ารา 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี แนวคิดที่เกี่ยวข้อง และเว็ป
ไซต์อ่ืน ๆ 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และประชากร
กลุ่มตัวอย่าง 
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 แบบสอบถามความผูกพันของลูกค้าธุรกิจ
โทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่ม
ตั วอย่ างคือ กลุ่ มผู้ ใช้ โทรศัพท์มือถือ ในจั งหวัด
กรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชาย และเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน
ประชากรไม่แน่นอน การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ 
ใช้ตารางของ Taro Yamane แทนค่าสูตรพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จ านวน 400 คน (Taro 
Yamane, 1967) โดยวิธีการสุ่มตามสะดวก 

5.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive 

Statistics) เพ่ือให้ทราบข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง โดย
อธิบายลักษณะการกระจายตัวของข้อมูล ได้แก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ รายได้ ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยความพึงพอใจของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม และ
ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม โดยน าเสนอ
ในรูปแบบตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential 
Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เพ่ือแสดงถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปร
ตาม โดยสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 

1. วิเคราะห์เปรียบเทียบความผูกพันของลูกค้า
ธุรกิจโทรคมนาคม จ าแนกตามเพศ โดยการเปรียบ 
เทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัว ที่
เป็นอิสระต่อกัน ใช้สถิติ Chi-Square ในการทดสอบ
สมมติฐานของงานวิจัย 

6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
6.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 76.10 และเพศหญิง 23.70 มี
อายุอยู่ในช่วง 26 - 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 77.60 มี
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 81.50 มีอาชีพธุรกิจ

ส่วนตัว/เจ้าของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 63.80 มีรายได้
ต่อเดือน 22,001 - 29,900 บาท คิดเป็นร้อยละ 71.60 

6.2 พฤติกรรมการใช้บริการโทรคมนาคม 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ

ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการใช้โทรศัพท์ต่อวัน 3 -5 
ชั่วโมง/วัน คิดเป็นร้อยละ 65.10 ใช้โทรศัพท์ 7-10 ครั้ง
ต่อวัน คิดเป็นร้อยละ 65.30 และส่วนใหญ่ใช้โทรศัพท์
ในช่วงเย็น (17.00-20.00 น.) คิดเป็นร้อยละ 43.90 ใช้
โทรศัพท์ในการเล่น Social เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อย
ละ 64.60 และใช้ประเภทซิมรายเดือน คิดเป็นร้อยละ 
85.50 โดยไม่ติดสัญญา คิดเป็นร้อยละ 76.80 เลือก
โปรโมชั่นที่ต้องการเน้นอินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 
87.00 และใช้ค่าใช้จ่ายต่อเดือน 400-699 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 71.80 

6.3 ความพึงพอใจของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ

ส่วนใหญ่มีความประทับใจในเครือข่าย ทางด้านราคา
เฉลี่ยอยู่ที่ 3.93 ด้านคุณภาพเฉลี่ยอยู่ที่ 3.96 ด้านสิทธิ
พิเศษเฉลี่ยอยู่ที่ 3.34 ซึ่งมีการส่งเสริมและแนะน า
บริการจากการโฆษณาเฉลี่ยอยู่ที่ 3.85 ของสมนาคุณใน
โอกาสพิเศษเฉลี่ยอยู่ที่  3.21 การแก้ไขปัญหาของ
พนักงานเฉลี่ยอยู่ที่ 3.70 โดยมีการจัดการด้านการ
บริการที่รวดเร็ว สะดวก ไม่ต้องรอนาน มีพนักงาน
เพียงพอเฉลี่ยอยู่ที่  4 .00 มีพนักงานบริการที่ ได้
มาตรฐานเฉลี่ยอยู่ที่ 3.56 มีความรวดเร็วในการช าระ
เงินเฉลี่ยอยู่ที่ 4.02 และสภาพแวดล้อมในการให้บริการ
ที่ เหมาะสมในการให้บริ การเฉลี่ ยอยู่ที่  3 .99 มี
บรรยากาศที่ดีในการใช้งานเฉลี่ยอยู่ที่ 3.45 การเข้าถึง
สถานที่ให้การบริการเฉลี่ยอยู่ที่ 3.99 

6.4 ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคม 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ

ส่วนใหญ่ใช้เครือข่ายมาแล้ว 3 - 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 
64.30 คุณภาพของสัญญาณเป็นเหตุผลที่ท าให้เลือกใช้
เครือข่ายเดิม คิดเป็นร้อยละ 46.60 ซึ่งไม่มีความคิดที่
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จะเปลี่ยนเครือข่าย คิดเป็นร้อยละ 73.80 และได้รับ
สิทธิพิเศษจากเครือข่าย คิดเป็นร้อยละ 82.80 

6.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ค่า Sig 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

เพศท่ีแตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.053 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
อายุที่แตกต่างกันมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.019* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
สถานภาพมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.236 
ปฏิเสธ

สมมติฐาน 
รายไดมี้ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน 

0.009* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจด้านความประทับใจมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจ
โทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมและการแนะน ามีความผูกพันของลูกค้า
ธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจด้านการบริการมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ความพึงพอใจด้านสภาพแวดล้อมมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจ
โทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

0.000* 
ยอมรับ

สมมติฐาน 

7. การอภิปรายผล
จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความ

ผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ผู้วิจัยได้พิจารณาประเด็นส าคัญเพ่ือน ามา
อภิปรายผล ดังนี้ 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความ
ผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพ 
มหานครแตกต่ างกัน  ผลการวิ จั ยพบว่ า  ปั จจั ย
ประชากรศาสตร์ด้านอายุ และรายได้ที่แตกต่างกันมี

ความผูกพันของลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) 
ใช้ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ เพ่ือเป็นการแบ่งส่วน
ตลาด ท าให้มีประสิทธิผลในการก าหนดตลาดเป้าหมาย 
และง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ประกอบด้วย 
เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย มีแนวโน้มที่จะมีความ
แตกต่างกันในด้านทัศนคติและพฤติกรรม อายุ (Age) 
กลุ่มอายุที่มีความแตกต่างกันท าให้มีความชื่นชอบ
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รสนิยมที่แตกต่างกัน โดยรสนิยมของบุคคลจะมีการ
เปลี่ยนแปลงไปตามวัยมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของแต่ละกลุ่มอายุที่แตกต่างกัน ระดับ
การศึกษา (Education) ผู้ที่ได้รับในระดับสูง ส่งผลให้มี
การบริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดีกว่ารวมถึงมีราคาสูงกว่า
การบริโภคสินค้าของผู้ที่มีการศึกษาในระดับต่ าอาชีพ 
(Occupation) บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกันส่งผลให้มี
ความต้องการในด้านสินค้าและบริการที่ต่างกันรายได้ 
(Income) ผู้บริโภคที่มีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต่ า
มีขนาดตลาดใหญ่กว่าผู้บริโภคที่มีรายได้สูงสินค้าและ
บริการต่างๆ จึงมีการแบ่งส่วนตลาดตามรายได้  

2. ความพึงพอใจมีความผูกพันของลูกค้าธุรกิจ
โทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
ผลการวิจัยพบว่า ความพึงพอใจมีความผูกพันของ
ลูกค้าธุรกิจโทรคมนาคมในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สอดคล้องกับ มริษา ไกนง ู(2552) ผลการวิจัยพบว่า ใน
ภาพรวมประชาชนมีความพึงพอใจต่อการใช้บริการ
เครือข่ายโทรคมนาคม และเมื่อพิจารณาที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุดคือ ระยะเวลาในใช้งานเครือข่าย รองลงมาคือ
ความสะดวกสบายในการเข้ามาใช้บริการ ความ
ปลอดภัยในการให้บริการ ความเชื่อถือได้ของการ
ให้บริการ และค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ความรวดเร็วใน
การให้บริการ 

8. ข้อเสนอแนะ
8.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ 
1. ธุรกิจเครือข่ายโทรคมนาคมจึงควรเน้นให้

ลูกค้าได้รับสิทธิพิเศษตามความต้องการของลูกค้าเพ่ือ
ดึงดูดผู้บริโภคและเป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด 

2. ธุรกิจเครือข่ายโทรคมนาคมควรที่จะเพ่ิม
คุณภาพของสัญญาณให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ด้วยราคาที่
สมเหตุสมผล 

3. ธุรกิจเครือข่ายโทรคมนาคมควรจะให้
ความส าคัญในด้านการบริการลูกค้าโดยมีการจัด
ฝึกอบรมพนักงานทั้งออนไลน์และออฟไลน์ให้มีคุณภาพ
มากขึ้นทั้ ง เรื่ องความรู้  ความเข้าใจในเค รื อข่ าย 
บุคลิกภาพ เป็นต้น เนื่องจากธุรกิจประเภทนี้หัวใจ
ส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความผูกพันกับธุรกิจ  

8.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาเรื่องค่านิยมในการเลือกใช้

เครือข่ายโทรคมนาคม 
2. เนื่องจากเป็นการศึกษาความผูกผันของ

โทรคมนาคม ในเขตกรุงเทพมหานครแต่ยังไม่ได้ลงลึก 
ศึกษาในเขตเมืองรองที่มีกลุ่มประชากรที่ใช้โทรคมนา
จ านวนมาก 

3. เนื่องจากศึกษาเพียงแค่ผู้ให้บริการเครือข่าย
ขนาดใหญ่ของประเทศไทย แต่ยังไม่ศึกษาผู้ให้บริการ
เครือข่ายขนาด
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อิทธิพลของความพึงพอใจในงาน ในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยงความไว้วางใจในองค์การ  
สู่ผลการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต 

THE EFFECT OF JOB SATISFACTION AS INTERMEDIATE VARIABLE COORDINATING 
ORGANIZATION TRUST TO EMPLOYEE’S PERFORMANCE IN MAPTAPHUT  

INDUSTRIAL ESTATE. 

อดิศร คงพล1, ธัญนันท์  บุญอยู่2

1นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย์
2อาจารย์ประจ า หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย์

บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือ 1) ศึกษาความไว้วางใจในองค์การ, ความพึงพอใจในงาน และผลการ

ปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต 2) ศึกษาความพึงพอใจในงาน ในฐานะตัว
แปรคั่นกลาง ที่เชื่อมโยง ความไว้วางใจในองค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคม
อุตสาหกรรมมาบตาพุต ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ได้แก่ พนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตา
พุต จ านวน 100 คน เครื่องมือที่ใช้ในการการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัยคือแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสมการโครงสร้าง 

ผลการวิจัยพบว่า 1) พนักงานมีความไว้วางใจในองค์การ ความพึงพอใจในงาน และผลการปฏิบัติงาน ที่
ค่าเฉลี่ยในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 2) สมมติฐานเรื่อง “ความไว้วางใจในองค์การ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจใน
งาน” ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุน***สมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.01 3) สมมติฐานการวิจัยเริ่อง “ความไว้วางใจในองค์การ มีอิทธิพลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน” 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุน*สมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.10 4) สมมติฐานการวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจในงาน มีอิทธิพลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุน**สมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 5) 
สมมติฐานการวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจในงาน เป็นปัจจัยคั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของความไว้วางใจในองค์การ 
สู่ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน” ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ค่าช่วงความเชื่อมั่นมีค่าคลุม 0 เอาไว้ จึงสรุป
ได้ว่า ค่าอิทธิพลทางอ้อมเท่ากับ 0 จึงไม่สนับสนุนสมมติฐาน 

ค าส าคัญ: ความไว้วางใจในองค์การ, ความพึงพอใจในงาน, ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 
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Abstract 
The object of this research is to 1) Study Organization Trust, Job Satisfaction, and job 

Performance of Employees in a company in Maptaphut Industrial Estate 2) Study Job Satisfaction 
as Intermediate variable coordinating Organization Trust and Employee’s Performance of in a 
company in Maptaphut Industrial Estate. Sample size for this study is 100 Employees. The 
instrument for data analysis are Percentage, Average, Standard Deviation and Structural Equations 

Result of research are 1) Organization Trust, Job Satisfaction and Employee’s Performance, 
overall mean were at a high level 2) Assumptions "Organization Trust influence on Job Satisfaction" 
the result of hypothesis is empirical data support*** hypothesis at Statistically Significant Level 
0.01 3) Assumptions "Organization Trust influence on Employee’s Performance" the result of 
hypothesis is empirical data support* hypothesis at Statistically Significant Level 0.10 4) 
Assumptions "Job Satisfaction influence on Employee’s Performance" the result of hypothesis is 
empirical data support** hypothesis at Statistically Significant Level 0.05 5) Assumptions "Job 
Satisfaction is Intermediate Factor Coordinating Organization Trust to Employee’s Performance" 
the result of hypothesis is Confidence Interval Value covers 0 value, so we able to conclude that, 
Indirect Influence Value equal to 0 so not support assumption. 

Keyword: Organization Trust, Job Satisfaction, Employee’s Performance. 

1. บทน า
การบริหารงานในองค์การปัจจุบันนั้น เพ่ือให้

ประสบผลส า เร็จตามเป้ าหมาย บรรลุจุดหมาย
ปลายทางที่ก าหนดไว้ ไม่ว่าจะเป็นองค์การใดก็ตาม 
ล้วนต้องมีปัจจัยหลายด้านประกอบกัน โดยภายใต้
สภาวะ เศรษฐกิจ สังคม และการเมืองของโลกที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบันนั้น เพ่ือให้สามารถ
แข่งขันและอยู่รอดได้ในสภาวะปัจจุบัน หากพิจารณา
ในภาพรวมจะพบว่าปัจจุบันองค์การ ต่างๆ มิได้แข่งใน
ประเทศแต่เพียงอย่างเดียว แต่ต้องแข่งขันได้ในระดับ
โลกด้วย จากสภาพการ แข่งขันทางธุรกิจในระดับสูง 
และการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน องค์การ
ในทุกระดับภาค ส่วนจึงต้องเร่งพัฒนาขีดความสามารถ
ขององค์การในทุกๆ ด้านเพ่ือตอบสนองให้ทันต่อความ 
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ดังนั้นทุกองค์การจึงต้องมีการ

ปรับกลยุทธ์ต่างๆ โดยส่วนใหญ่องค์การจะเลือก
พิจารณาปรับเปลี่ยนปัจจัยภายในองค์การเป็นอันดับ
แรกๆ เนื่องจากเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้ เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพและ ประสิทธิผลให้สูงขึน และเพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

เพ่ือเหตุผลด้านการบริหารจัดการทรัพยากรที่
มีอยู่ในองค์การให้มีประสิทธิภาพสูงสุดจึงต้องมีการ
พิจารณาน าทฤษฎีการบริหารมาศึกษาวิจัย โดย
ทรัพยากรส าหรับการบริหารที่ถูกกล่าวอยู่ในในทฤษฎี
การบริหารทั่วไปนั้น ได้แก่ 4 M’s ซึ่งประกอบด้วย 

คน (Man) 
เงิน (Money)  
วัตถุดิบ (Material)  
และวิธีการ/จัดการ (Method / Management) 
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และนับจากอดีตมาถึงปัจจุบัน เทคโนโลยีได้
พัฒนาก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็ว นั่นท าให้ทรัพยากร
ส าหรับการบริหารเพียง 4 M’s ถูกพิจารณาว่าไม่
เพียงพอส าหรับเป้าหมาย จึงได้เพ่ิมขึ้นอีก 2 M’s เป็น 6 
M’s ได้แก่ เครื่องจักรกล ( Machine ) และ การตลาด 
(Market ) ในขณะเดียวกันการท างานที่มองเห็นถึง
ความส าคัญ หรือคุณค่าของจิตใจของผู้ปฏิบัติงานมีมาก
ขึ้น  โดยให้ความส าคัญกับความพึงพอใจในการ
ปฏิบัติงานของคนงานมากข้ึน จึงเพิ่มขวัญและก าลังใจ ( 
Morale ) เข้าไปเป็น 7 M’s และเมื่อโลกก้าวเข้าสู่ยุค
โลกาภิวัตน์ ( Globalization ) ระบบการสื่อสารไร้
พรหมแดนที่ติดต่อเชื่อมโยงกันเป็นระบบเครือข่าย
ครอบคลุมทั่วโลกท าให้การติดต่อสื่อสารรวดเร็วใครไม่รู้
หรือไม่มีข้อมูลย่อมเสียเปรียบในเชิงธุรกิจจึงได้เพ่ิม 
ข้อมูลข่ าวสาร (  Message ) เข้ า ไปในทรัพยากร
กระบวนการผลิต รวมเป็น 8 M’s  ซึ่งทรัพยากรเหล่านี้
จะเ พ่ิมขึ้น ไปเรื่ อยๆ ไม่สิ้ นสุดตราบเท่าที่ ระบบ
อุตสาหกรรมการผลิตการจัดจ าหน่ายและการบริการ
ยังคงพัฒนาและก้าวไปไม่หยุดยั้ง 

และถึงอย่างไรก็ตาม แม้ว่าในทฤษฎีการ
บริหาร จะได้มีการเพ่ิมทรัพยากรส าหรับการบริหาร 
เ พ่ือให้มีคว ามสอดคล้ องกับยุ คปั จจุ บันที่ มี ก าร
เปลี่ยนแปลงไปอย่างต่อเนิ่องอีกเพียงใด แต่ในจ านวน
ทรัพยากรข้างต้นนั้น ทรัพยากรมนุษย์ หรือ คน (Man) 
ก็ยังถูกจัดให้เป็นทรัพยากรที่ส าคัญที่สุด เพราะถึงแม้ว่า
องค์การจะมีเงิน ( Money ) มาก มีวัตถุดิบ (Material) 
ที่ดี มีวิธีการ/จัดการ (Method / Management) ที่
ทันสมัยและแม้จะรวมถึงมีราคาที่ถูกเพียงใด แต่หาก
องค์การขาดบุคลากรที่มีความรู้ ทักษะ ความสามารถ 
และทัศนคติที่เหมาะสม เข้ามาท าหน้าที่ในองค์การ 
อาจส่งผลลบโดยตรงต่อองค์การ เพราะมนุษย์จะเป็น
ผู้ใช้ทรัพยากรอ่ืนๆในการก ากับกิจการให้ด าเนินไป นั่น
หมายถึงการขาดประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ขาด

ศักยภาพในการแข่งขันและพัฒนา ซึ่งในระยะยาวแล้ว 
หมายถึงความล้มเหลวในการด าเนินงานขององค์การ  

เป้าหมายหลักในการพัฒนาศักยภาพของ
องค์การอย่างทรัพยากรมนุษย์นั้น หากองค์การไหนที่
เห็นความส าคัญของทรัพยากรมนุษย์ ได้ทุ่มงบประมาณ 
ในแนวทางในการคัดเลือก สร้างกระบวนการและ
มาตรฐานในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ เพ่ือให้มี
คุณสมบัติ และลักษณะที่พึงประสงค์ตรงตามที่องค์การ
ต้องการ รวมถึงดูแล และรักษาพัฒนาอย่างเต็มที่ ย่อม
ส่งผลที่เป็นรูปธรรมที่ท าให้พนักงานที่อยู่ในองค์การเกิด
ความรู้สึกที่ดี แต่ในทางกลับกัน ยังมีบางองค์การ ที่
มุ่งเน้นแต่ผลประกอบการเพ่ือให้ได้ซึ่งผลก าไร โดยไม่ได้
ให้ความส าคัญหรือใส่ใจต่อบุคลากรภายในองค์การ 
อาจจะส่งผลให้บุคลากรไม่มีความรู้สึกที่ดีกับองค์การ 
ไม่มีความรักความผูกพัน ขาดความทุ่มเทกระตือรือร้น
ในการท างาน และมีโอกาสที่จะออกไปเสาะหาองค์การ
ที่เหมาะสมต่อไป 

การดูแลรักษาและการสร้างให้บุคลากรภายใน
องค์การให้มี ความไว้วางใจในองค์การ ความพึงพอใจ
ในการท างานกับองค์การ มีทัศนคติที่ดี มีความเต็มใจมี
ส่วนร่วมเปนส่วนหนึ่งขององค์การ จงรักภักดีและเต็มใจ
ท างานเพ่ือองค์การ ท างานอย่างทุ่มเท พร้อมที่จะอุทิศ
ให้กับองค์การช่วยรักษาผลประโยชน์ให้บริษัท ทั้งการ
ลดค่าใช้จ่ายภายในบริษัท การหารายได้เพ่ิมให้กับ
บริษัท การรักษาผลประโยชน์จากความเสียหายที่อาจ
เกิดข้ึนจากงาน เป็นต้น ทั้งหมดท่ีกล่าวมานั้นล้วนส่งผล
ต่อการปฏิบัติงานของพนักงานซึ่งเป็นจุดแข็งและเป็น
บริการหลักขององค์การ เป็นคุณสมบัติข้อหนึ่งที่เป็นตัว
ขับเคลื่อนส าคัญที่จะท าให้องค์การเจริญก้าวหน้าได้
อย่างรวดเร็ว นับเป็นการสร้างพ้ืนฐานที่ยั่งยืนให้กับ
องค์การ จึงเป็นสิ่งที่จ าเปนอย่างยิ่งที่ผู้บริหารหรือ
เจ้าของกิจการทุกองค์การต้องให้ความส าคัญมาป็น
อันดับแรกๆ เพ่ือป้องกันไม่ให้สูญเสียบุคลากรที่มีฝีมือ
และมีคุณภาพ 
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2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เพ่ือศึกษาความไว้วางใจในองค์การ, ความ 

พึงพอใจในงาน และผลการปฏิบัติงานของพนักงาน
บริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต 

2.2 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจในงาน ในฐานะ
ตัวแปรค่ันกลาง ที่เช่ือมโยง ความไว้วางใจในองค์การ สู่
ผลการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่งหน่ึง ในนิคม
อุตสาหกรรมมาบตาพุต  

3. ขอบเขตของการวิจัย
ผลจากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วิจัยได้สรุป

ออกมาเป็น สมมติฐานในการวิจัย ได้ดังน้ี 
สมมติฐานที่ 1 ความไว้วางใจในองค์การ มี

อิทธิพลต่อ ความพึงพอใจในงาน 
สมมติฐานที่ 2 ความไว้วางใจในองค์การ มี

อิทธิพลต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 
สมมติฐานที่ 3 ความพึงพอใจในงาน มีอิทธิพล

ต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 
สมมติฐานที่ 4 ความพึงพอใจในงาน เป็นปัจจัย

คั่นกลางที่ เ ช่ือมโยงอิทธิพลของความไว้วางใจใน
องค์การ สู่ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 

4. กรอบแนวคิดของการวิจัย
จากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้องข้างต้น 

ผู้ วิจัยได้พัฒนากรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัยจาก

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่างๆ ที่ เกี่ยวข้องกับ

อิทธิพลค่ันกลางของ ความพึงพอใจในงาน ในการ

ถ่ายทอดความไว้วางใจในองค์การ สู่ ผลการปฏิบัติงาน

ของพนักงานบริษัทแห่งหน่ึง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบ

ตาพุต โดยผู้ วิจัยได้พัฒนากรอบแนวคิด และนํามา

บูรณาการ จึงพบองค์ประกอบของปัจจัยที่เก่ียวข้อง 3 

ปัจจัยคือ (1) ปัจจัยด้านความไว้วางใจในองค์การ 

ประกอบด้วย ความจริงใจ, ความเช่ือในข้อมูลข่าวสาร, 

การเช่ือการตัดสินใจ, คุณลักษณะบุคคล (2) ปัจจัยด้าน

ความพึงพอใจในงาน ประกอบด้วย ลักษณะงาน , 

ผลตอบแทน, ความก้าวหน้า, เพ่ือนร่วมงาน และ (3) 

ปัจจัยด้านผลการปฏิบัติงานของพนักงาน ประกอบด้วย 

ผลสําเร็จของงาน,  

            ภาพ 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงาน

บริษัทแห่งหน่ึง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต ซึ่งมี
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเท่ากับ 100 
ตัวอย่าง ตามแนวคิดการกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของ
มนตรี พิริยะกุล (2558)  

 4.2 ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
การวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ศึกษา อิทธิพลของความ

พึงพอใจในงาน ในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เช่ือมโยง
ความไว้วางใจในองค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริษัทแห่งหน่ึง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตา
พุต โดยมุ่งเน้น 

ความไว้วางใจ 

ความพึงพอใจ

ในงาน 

ผลการ

ปฏิบัติงานของ

พนักงาน
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ความไว้วางใจในองค์การ (Organization 
Trust) ที่ประ กอบด้วย ความจริงใจ (Honesty) ความ
เชื่ อในข้อมูลข่ าวสาร (Believing in Information)

การเชื่อการตัดสินใจ (Believing in Decision) 
และคุณลักษณะบุคคล (Personality) ตามแนวคิดของ 
Tammy A. Boe (2002)  

4.2.2 ตัวแปรคั่นกลาง คือ 
ความพึงพอใจในงาน ( job satisfaction) ที่

ประกอบด้วย ลักษณะงาน (Job Details) ผลตอบแทน 
(Compensation) ความก้าวหน้า (Advancement) 
เพ่ือนร่วมงาน (Colleague) ตามแนวคิดของ Luthans 
& Doh (2009)  

4.2.3 ตัวแปรตาม คือ 
ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน (Employee’s 

Performance) ที่ประกอบด้วย ผลส าเร็จของงาน 
(Success of Work) ด้านพฤติกรรม (Behavior) การ
ปฏิบัติงาน (Working) ตามแนวคิดของ Timothy A. 
Judge, Carl J. Thoresen, Joyce E. Bono, Gregory 
K. Patton (2001) 

 4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ศึกษา 
การศึกษาอิทธิพลของความพึงพอใจในงาน ใน

ฐานะตัวแปรคั่นกลางที่ เชื่อมโยงความไว้วางใจใน
องค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่ง
หนึ่ ง  ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต ได้ท าการ
ด าเนินการเก็บข้อมูลตั้งแต่เดือนมิถุนายน ถึงเดือน
กรกฎาคม พ.ศ. 2560 

5. วิธีการด าเนินการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณและใช้

รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถาม ซึ่ง
ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยที่มีขอบเขตและรายละเอียดใน
การด าเนินการวิจัยดังนี้ 

5.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
5.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ พนักงาน
บริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต ซึ่งมี
จ านวน 750 คน 

5.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
พนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรม

มาบตาพุต โดยใช้การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ตามแนวคิดของ มนตรี พิริยะกุล (2558) ซึ่งได้ก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวนทั้งสิ้น 100 คน 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม ซึ่ง

แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยลักษณะค าถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (check list) 

ส่วนที่ 2-4 เป็นแบบสอบถามในความคิดเห็น
ต่อความไว้วางใจในองค์การ ความพึงพอใจในงาน และ
ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน โดยลักษณะของข้อ
ค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) ตาม
แบบของ Likert (1932)  

5.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัย

เป็นผู้เก็บข้อมูลด้วยตนเอง และการเก็บข้อมูลดังกล่าว
ได้ท าการส่งแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างทาง
ออนไลน์และรวมถึงแจกแบบสอบถามจ านวน 100 
ฉบับ มีการตอบกลับครบทุกฉบับ หลังจากนั้นน า
แบบสอบถามที่ได้รับคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์  
และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

5.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบ 

สอบถามแล้วน ามาลงข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
และตัวแบบโครงสร้าง เพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ทาง
สถิติที่ประกอบด้วย 1) สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) และ 2) สถิติการ
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วิ เคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง ( SEM) โดยใช้
โปรแกรม PLS Graph 3.0 (Chin, 2001) [6] 

6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
6.1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่เป็นพนักงาน

บริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต จ านวน 
100 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย (ร้อยละ 73) มีอายุ 31-40 ปี (ร้อยละ 51) มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  (ร้อยละ 65) สั งกัด
บ ารุงรักษาโรงงาน (ร้อยละ 32) และมีระยะเวลาในการ
ท างาน อยู่ระหว่าง 3-5 ปี (ร้อยละ 43) 

6.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับของความ
ไว้วางใจในองค์การ ความพึงพอใจในงาน และผล
การปฏิบัติงานของพนักงาน        

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาและวิเคราะห์
ระดับของอิทธิพลของความพึงพอใจในงาน ในฐานะตัว
แปรคั่นกลางที่เชื่อมโยงความไว้วางใจในองค์การ สู่ผล
การปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคม
อุตสาหกรรมมาบตาพุต สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

1) ปัจจัยความไว้วางใจในองค์การ พบว่า มี
ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาองค์ประกอบ
ความไว้วางใจในองค์การเป็นรายด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ย
อยู่ที่ ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านความจริงใจ มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านคุณลักษณะบุคคล และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อของด้านความจริงใจ พบว่า 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุดหนึ่งประเด็น และระดับ
มากสามประเด็น โดยพบว่า การพยายามท างานของ
ท่านให้ดีที่สุด เพ่ือประโยชน์และชื่อเสียงของบริษัท มี
ค่าเฉลี่ยรวมสูงสุด รองลงมา คือ การเชื่อว่าความ
จงรักภักดีเป็นคุณธรรมที่ส าคัญในการท างาน 

2) ความพึงพอใจในงาน พบว่า มีค่า เฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาองค์ประกอบความพึง
พอใจในงานเป็นรายด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ในระดับ

มากสามด้าน และปานกลางหนึ่งด้าน โดยด้านเพ่ือน
ร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านลักษณะงาน 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อของด้านเพ่ือนร่วมงาน 
พบว่า ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกประเด็น โดยพบว่า มี
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันกับเพ่ือนร่วมงาน มีค่าเฉลี่ยรวม
สูงสุด รองลงมา คือ ผลงานการท างานได้รับการยอมรับ
จากเพ่ือนร่วมงาน 

3) ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน พบว่า มี
ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาองค์ประกอบ
ผลการปฏิบัติงานของพนักงานเป็นรายด้าน พบว่า มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ในระดับมากทุกด้าน โดยด้านพฤติกรรม มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านการปฏิบัติงาน และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อของด้านพฤติกรรม พบว่า 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกประเด็น โดยพบว่า การไม่
ย่อท้อต่ออุปสรรคเพ่ือให้งานส าเร็จลุล่วง มีค่าเฉลี่ยรวม
สูงสุด รองลงมา คือ ให้ความร่วมมือกับเพ่ือนร่วมงาน
ในทีม 

6.1.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบสมมติฐานของอิทธิพลของความ

พึงพอใจในงาน ในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยง
ความไว้วางใจในองค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตา
พุต สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ความไว้วางใจในองค์การ มี
อิทธิพลต่อ ความพึงพอใจในงาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์จากการวิจัยเชิง
ปริมาณสนับสนุนสมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติที่  0.01 หมายความว่า ความไว้วาง ใจใน
องค์การ มีอิทธิพลต่อ ความพึงพอใจในงาน 

สมมติฐานที่ 2 ความไว้วางใจในองค์การ มี
อิทธิพลต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน ผลการ
ทดสอบสมสติฐาน พบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์จากการ
วิจัยเชิงปริมาณสนับสนุนสมมติฐานการวิจัย ณ ระดับ
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นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.10 หมายความว่าความไว้วางใจ
ในองค์การ มีอิทธิพลต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 

สมมติฐานที่ 3 ความพึงพอใจในงาน มีอิทธิพล
ต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน ผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์จากการวิจัยเชิง
ปริมาณสนับสนุนสมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ความพึงพอใจในงาน มี
อิทธิพลต่อ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน

ตารางท่ี 1 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานการวิจัย 

hypothesis 
ค่าสัมประสิทธิ์

เส้นทาง (Coef.) 
ค่า t-test ผลลัพธ์ 

H1 
ความไว้วางใจในองค์การ มีอิทธิพลต่อความ
พึงพอใจในงาน 

0.88*** 40.77 สนับสนุน 

H2 
ความไว้วางใจในองค์การ มีอิทธิพลต่อผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน 

0.30* 1.87 สนับสนุน 

H3 
ความพึงพอใจในงาน มีอิทธิพลต่อผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน 

0.43** 2.55 สนับสนุน 

สมมติฐานที่ 1 ความไว้วางใจในองค์การมี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจในงานผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุนสมมติฐาน
การวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.01  

สมมติฐานที่ 2 ความไว้วางใจในองค์การมี
อิทธิพลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน ผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุน
สมมติฐานการวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.10  

สมมติฐานที่ 3 ความพึงพอใจในงานมีอิทธิพล
ต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์สนับสนุนสมมติฐาน
การวิจัย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 

ตารางท่ี 2 แสดงผลการทดสอบอิทธิพลทางอ้อม (mediation effect) ของความพึงพอใจในงาน 
สมมติฐานการวิจัย Effect Boot 

SE 
Boot 
LLCI 

Boot 
ULCI 

H4 ความพึงพอใจในงาน เป็นปัจจัยคั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพล
ของความไว้วางใจในองค์การ สู่ ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน 

(OTJTEP) 

.11 .13 -.20 .37 

จาก ตารางที่ 3 ผลการทดสอบ มีค่าช่วงความ
เชื่อมั่นคลุม 0 เอาไว้ (อิทธิพลทางอ้อมอยู่ในช่วง -0.20-

0.37) จึงสรุปได้ว่า เส้นทางผลคูณสัมประสิทธิ์เส้นทาง 
มีค่าอิทธิพลทางอ้อมเท่ากับ 0 
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7. การอภิปรายผล
การศึ กษาวิ จั ยครั้ ง ได้ แบ่ งการอภิปราย

ผลการวิจัยออกเป็นแต่ละปัจจัย ดังนี้ 
1. ปัจจัยด้านความไว้วางใจในองค์การ จาก

ผลการวิจัยพบว่า ความไว้วางใจในองค์การอิทธิพล
ทางตรงต่อความพีงพอใจในงาน โดยสอดคล้องกับการ
ศึกษาวิจัยของ เดชาพันธ์ รัฐศาสนศาสตร์ (2555) [3] 
เช่นกัน 

2. ปัจจัยความพึงพอใจในงาน จากผลการวิจัย
พบว่า  ความพึงพอใจในงาน มีอิทธิพลต่อผลการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน โดยสอดคล้องกับการศึกษา 
วิจัยของ ธัญยากร อัญมณีเจริญ (2555) [7] ที่ ได้
ท าการศึกษาปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมในการท างาน 
ความพึงพอใจในงาน และกิจกรรมการเคลื่อนไหวที่
ส่งผลต่อความสุขในการท างาน 

8. ข้อเสนอแนะ
จากผลการศึกษา ผู้วิจัยมีประเด็นข้อเสนอแนะ

เพ่ือการวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
1) ควรน าทฤษฎีที่สร้างจากข้อมูลและน า

ความรู้ที่ได้จากผลการศึกษาข็อมูลเชิงประจักษ์ไป
ประยุกต์ใช้กับองค์การอ่ืนที่มีลักษณะการให้บริการที่
คล้ายกันและเป็นอุตสาหกรรมที่มีขนาดทั้งเล็กและ/
หรือใหญ่กว่า เพ่ือการวางแผนด้านกลยุทธ์และการ
พัฒนาผลการด าเนินงานของพนักงานในอุตสาหรรม
อ่ืนๆ 

2) ควรมีการเพ่ิมเครื่องมือการท าวิจัยให้มาก
ขึ้น เช่น การสัมภาษณ์พนักงาน การสังเกตการณ์ 
เพ่ือให้ตรงใจกับความต้องการของพนักงานมากท่ีสุด 

3) ควรมีการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพนักงานใน
ด้านอื่นบ้าง เพ่ือให้ได้รับข้อมูลที่แท้จริง และครอบคลุม
ถึงความผลดารปฏิบัติงานของพนักงานภายในองค์การ
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ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของคุณภาพการ
ให้บริการสู่ความภักดีของผู้ใช้บริการอุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง 
THE RELATIONSHIP BETWEEN CUSTOMER SATISFACTIONS SERVICE QUALITY TO 

CUSTOMER LOYALTY: AN INVESTIGATION OF CONSUMER PRODUCTS IN 
PETROCHEMICAL INDUSTRY, RAYONG PROVINCE 
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บทคัดย่อ
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาคุณภาพการให้บริการ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ และความ

ภักดีของผู้ใช้บริการอุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังวัดระยอง และ 2) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจ
ของผู้ใช้บริการในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของคุณภาพการให้บริการสู่ความภักดีของผู้ใช้บริการ
อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ใช้บริการ
อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังวัดระยองจ านวนทั้งสิ้น 120 คน สถิติที่ใช้ในการวิจัยเป็นการ
วิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างด้วยโปแกรม PLS Graph 3.0  

ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพการให้บริการ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ และการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
ผู้ใช้บริการ พบว่า ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการในฐานะตัวแปรคั่นกลางเป็นปัจจัยที่เชื่อมโยงอิทธิพลของคุณภาพ
การให้บริการที่มีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังวัดระยอง 
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Abstract 
The objectives of this research are to (1) study the service quality, customer satisfaction 

and customer loyalty of consumer supplies of petrochemical industry in Rayong province, and (2) 
study the customer satisfaction as a mediator of service quality to customer loyalty of consumer 
supplies of petrochemical industry in Rayong province. Sample group used in the research is the 
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120 personals who are authority to customer loyalty of consumer supplies of petrochemical 
industry in Rayong province. Statistical method conducted in this research is the structural 
equation model via PLS Graph 3.0 program. 

 As results, it was found that the average value of service quality, customer satisfaction 
and and customer loyalty of consumer supplies of petrochemical industry in Rayong province are 
of high level. For analysis results obtained from structural equation model influencing and 
customer loyalty of consumer supplies of petrochemical industry in Rayong province, it was 
shown that the customer satisfaction as the mediator is the particular factor linking to the service 
quality and effecting to the and customer loyalty of consumer supplies of petrochemical industry 
in Rayong province significantly. 

Keyword: Service quality, Customer satisfaction, Customer Loyalty, Structural equation model 

1. บทน า
ในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา ภาคอุตสาหกรรม มีการ

ย้ายฐานการผลิตไปประเทศเพ่ือนบ้านมากขึ้น ส่งผลให้
ขีดความสามารถของไทยลดลง แนวโน้มการลงทุน
ชะลอตัว เศรษฐกิจในประเทศขยายตัวตกต่ า การลงทุน
ภาคเอกชนลดลง ขณะที่ทุกประเทศในเอเชียเริ่ม
ปรับตัวเข้าสู่การลงทุนในเทคโนโลยีใหม่ รัฐบาลจึงได้หา
มาตรการผ่าวิกฤติดังกล่าว เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถใน
การแข่งขันของประเทศอย่างจริงจัง โดยตั้งเป้าหมายให้
สามารถก้าวไปสู่การเป็นประเทศพัฒนาภายในปี 2575 
ภายใต้แผนการพัฒนาระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาค
ตะวันออก “การเดินหน้าสู่ความรุ่ ง เรือง”  และ
ด าเนินการในเขตเศรษฐกิจการลงทุนพิเศษร่วมกับ
ภาคเอกชน โดยยกระดับพ้ืนที่ 3 จังหวัดประกอบด้วย 
ระยองชลบุรี  ฉะเชิงเทรา ให้เป็นพ้ืนที่หลักในการ
ส่งเสริมพัฒนาอุตสาหกรรมเป้าหมายเพ่ือให้ภาค
ตะวันออกเป็นฐานผลิตและบริการชั้นน าของอาเซียน 

 การพัฒนาในภาคอุตสาหกรรมถือเป็นส่วน
ส าคัญที่จะต้องส่งเสริมให้เกิดการลงทุนที่ทันสมัย
สามารถเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจจากการพ่ึงพาการ
ผลิ ต  (Manufacturing and asset based industry) 

ไปสู่การผลิตสมัยใหม่ที่ใช้ความรู้ในการผลิตขั้นสูง เพ่ือ
สร้างมูลค่าเพ่ิมจากการลงทุนพัฒนาคุณภาพสินค้าและ
บริการ (Knowledge based industry) โดยหวังผล
จากการพัฒนา“อุตสาหกรรมคลัสเตอร์” แห่งอนาคต
ใน  10  อุตสาหกรรม เป้ าหมายที่ ป ระกอบด้ วย 
อุตสาหกรรมยานยนต์ สมั ย ใหม่ , อุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์อัจฉริยะ, อุตสาหกรรมท่องเที่ยวกลุ่ม
รายได้ดีและการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ, การเกษตรและ
เทคโนโลยีชีวภาพ, อุตสาหกรรมการแปรรูปอาหาร, 
เชื้อเพลิงชีวภาพและเคมีชีวภาพ, อุตสาหกรรมการแปร
รู ปอาหาร , เ ชื้ อ เพลิ ง ชี วภ าพและ เคมี ชี ว ภ าพ ,
อุตสาหกรรมการแพทย์ครบวงจร, อุตสาหกรรมการ
ขนส่งและการบิน, อุตสาหกรรมดิจิทัล การเกษตรและ
เทคโนโลยีชีวภาพ, หุ่นยนต์เพ่ืออุตสาหกรรม เป็นฐาน
การเติบโตที่มั่นคง มั่งค่ัง และยั่งยืนของประเทศ 

 การจัดตั้งกลุ่มไบโออีโคโนมี (Bio economy) 
หรือ เศรษฐกิจชีวภาพ ที่เกิดจากการรวมตัวกันของ
ภาคเอกชน  แผนด าเนินงานพัฒนา “ไบโออีโคโนมี”  มี
ระยะเวลา 10 ปี (ปี 2560-2569) มีกรอบลงทุนคิดเป็น
มูลค่าประมาณ 400,000 ล้านบาท แบ่งออกเป็น 3 
ระยะ 
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 ระยะที่ 1 ปี 2560-2561 ใช้เงินลงทุนประมาณ 
51,000 ล้านบาท เพ่ือต่อยอดการพัฒนาพลังงาน 
ชีวภาพ เคมีชีวภาพ อาหาร ชีวเภสัชภัณฑ์ ตั้งเป้าหมาย
ผลิตน้ าตาลทรายเกรดบริสุทธิ์สูงเพ่ือน ามาผลิตยารักษา
โรคจากวัตถุดิบทางธรรมชาติ ลดการใช้สารเคมีใน
กระบวนการผลิตที่จะมีการท างานผ่านโครงการต่างๆ 

 ระยะที่ 2 ระหว่างปี 2562-2564 ใช้เงินลงทุน
ประมาณ 182,000 ล้านบาท สร้าง “ไบโอรีไฟเนอรี 
ค อ ม เ พ ล็ ก ซ์  ( Bio refinery Complexes)” ห รื อ
ผลิตภัณฑ์ชีวภาพมูลค่าสูงอย่างครบวงจร  

ต่อยอดผลิตภัณฑ์ เ พ่ือสร้างมูลค่าเ พ่ิมใน
อุตสาหกรรมชีวภาพ (อ้อยและมันส าปะหลัง) รวมถึง
การสร้างเมืองใหม่บนเศรษฐกิจชีวภาพและนวัตกรรม
อย่างครบวง หรือ ไบโอโพลิส (Bio polis) รวมทั้งการ
พัฒนานวัตกรรมผ่านโครงการสนับสนุนต่างๆ อาทิ การ
พัฒนาต่อยอดผลิตภัณฑ์ฐานชีวภาพที่มีมูลค่าเพ่ิมใน
เครือข่ายต่างๆ 

 ระยะที่ 3 ปี 2565-2569 มีเม็ดเงินลงทุนประมาณ 
132,000 ล้านบาท เพ่ือยกระดับสู่“Regional Hub” 
ศูนย์กลางแห่งการผลิตอุตสาหกรรมไบโอพลาสติกของ
อาเซียน, สร้างโรงงานต้นแบบและโรงงานผลิตเชิง
พาณิชย์ส าหรับผลิตภัณฑ์ ชีวเภสัชภัณฑ์ การจัดตั้ง
สถาบันวิจัยขั้นสูง เรื่องเภสัชภัณฑ์ชั้นสูง 

 แผนงานนี้จะท าให้เกิดการลงทุนทั้งในและ
ต่างประเทศในด้านชีวเภสัชภัณฑ์ 100,000 ล้านบาท 
สร้างมูลค่าการส่งออกชีวเภสัชภัณฑ์ 75,000 ล้านบาท 
เพ่ือท าให้ประเทศไทยมีการผลิตยาชีววัตถุและวัคซีน
ระดับโลก 20 รายการ ก่อให้เกิดการจ้างงานมากกว่า 
20,000 ต าแหน่ง ขณะที่ในปีที่10 ของแผน จะเกิด
มูลค่าทางเศรษฐกิจชีวภาพเพ่ิมมากกว่า 2 เท่าตัว สร้าง
มูลค่าเพ่ิมจากอ้อยและมันส าปะหลัง 400,000 ล้าน
บาทต่อปี สร้างมูลค่าการส่งออกชีวเภสัชภัณฑ์ 75,000 
ล้านบาท ก่อให้เกิดการน าเทคโนโลยีสูงเข้ามาลงทุน
เพ่ิมเติมในอนาคต 

รูปที่ 1 ความเชื่อมโยงของอุตสาหกรรมปิโตร
เคมีกับอุตสาหกรรมเป้าหมาย 

 จากภาพที่ 1.1 “ความเชื่อมโยงของอุตสาหกรรม 
ปิโตรเคมีกับอุตสาหกรรมเป้าหมาย” จะเห็นได้ว่า
อุตสาหกรรมปิโตรเคมี เป็นอุตสาหกรรมต้นน้ าที่ยังคงมี
ความส าคัญอย่างมาก และส่งผลกระทบโดยตรงต่อการ
เปลี่ ย นแปลงของ อุตสาหกรรมขั้ น พ้ื นฐ าน  ใน
สภาพแวดล้ อมทางธุ รกิ จปั จจุ บั นและอนาคต , 
อุตสาหกรรมปิโตรเคมี ส่วนใหญ่จะมีโรงงานและฐาน
การผลิตอยู่ในเขตเศรษฐกิจพิเศษ จังหวัดระยอง ดังนั้น 
การพัฒนาตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษดังกล่าว จะ
ส่งผลให้โรงงานปิโตรเคมีในจังหวัดระยองมีจ านวนเพ่ิม
สูงขึ้น และขนาดโรงงานที่ใหญ่ขึ้น  อีกทั้งยังเป็นตัวแปร
ส าคัญท าให้เกิดภาคธุรกิจ อุตสาหกรรม หรือบริษัท 
ต่างๆ ที่จ าหน่ายสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้องเพ่ิมสูงขึ้น
ตามความต้องการของตลาด 

 ธุรกิจการจัดจ าหน่ายและให้บริการสินค้า
ประเภทวัสดุอุปกรณ์สิ้นเปลืองที่จ าเป็นต้องใช้ ใน
กระบวนการผลิตของโรงงานอุตสาหกรรมปิโตรเคมี ก็
เช่นกัน เมื่อมีผู้ค้ารายใหม่เกิดขึ้น ย่อมส่งผลกระทบต่อ
ผู้ค้ารายเก่า ทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น ส่วนแบ่ง
ตลาด ยอดขาย ค่าใช้จ่าย และก าไร รวมไปถึงการ เข้า-
ออก ของบุคลากรในองค์กร, การแข่งขันที่รุนแรงขึ้น
เรื่อย ๆ ธุรกิจต้องพยายามปรับตัวเพ่ือความอยู่รอด 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่มีความ
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ซับซ้อน และลูกค้ามีส่วนเกี่ยวข้องอย่างใกล้ชิดใน
กระบวนการตัดสินใจจ าเป็นจะต้องศึกษากลยุทธ์ต่างๆ 
น ามาพัฒนา ปรับปรุงด้านการบริหารจัดการธุรกิจ 
สร้างคุณภาพการให้บริการที่ดีและมีประสิทธิภาพ โดย
ใช้กลยุทธ์ที่ เน้นกลุ่ มลูกค้า เป้ าหมาย ซึ่ งจะเ พ่ิม
ความส าคัญของโครงสร้างสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้อง
กับลูกค้าเป็นหลัก เพ่ือความพึงพอใจ และสอดคล้องกับ
ความต้องการของลูกค้า ทรัพยากรมนุษย์ที่มีประสิทธิ  
ภาพอาจกลายเป็นสิ่งส าคัญที่สุด ที่จะก่อให้เกิดการ
ได้เปรียบทางการแข่งขันที่ยั่งยืน และส่งผลต่อความ
ภักดีด้านพฤติกรรมการซื้อซ้ าของลูกค้า 

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย
2.1 เพ่ือศึกษาคุณภาพการให้บริการ ความพึง

พอใจของผู้ใช้บริการ และความภักดีของผู้ใช้บริการ
อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังวัด
ระยอง 

2.2 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการใน
ฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของคุณภาพ
การให้บริการสู่ความภักดีของผู้ ใช้บริการอุปกรณ์
สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง  

3. ขอบเขตของการวิจัย
ผลจากการทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยสามารถ

สรุปออกมาได้เป็นสมมติฐาน ดังนี้ 
3.1 สมมติฐานที่ 1 คุณภาพการให้บริการมี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการอุปกรณ์
สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง 

3.2 สมมติฐานที่ 2 คือ คุณภาพการให้บริการ
มี อิทธิพลต่อความภักดีของผู้ ใช้บริ การ อุปกรณ์
สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง 

3.3 สมมติฐานที่  3 คือ ความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ

อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัด
ระยอง 

3.4 สมมติฐานที่  4 คือ ความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการเป็นตัวแปรคั่นกลางระหว่างคุณภาพการให้ 
บริการสู่ความภักดีของผู้ใช้บริการอุปกรณ์สิ้นเปลือง
ของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง 

4. ขอบเขตของการวิจัย
เพ่ือให้การวิจัยครั้งนี้เป็นไปตามวัตถุประสงค์

ของการวิจัยที่วางไว้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของการ

วิจัยไว้ดังนี้ 

 4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการ

อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัด
ระยอง จ านวน 159 แห่ง และกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ
วิจัยเป็นผู้ใช้บริการอุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรม 
ปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง จ านวน 120 ตัวอย่าง โดย
ผู้วิจัยก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณตาม
แนวคิดของ มนตรี พิริยะกุล (2553) 

 4.2 ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษา อิทธิพลของความ

พึงพอใจในงาน ในฐานะตัวแปรคั่นกลางที่เชื่อมโยง
ความไว้วางใจในองค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริษัทแห่งหนึ่ง ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตา
พุต โดยมุ่งเน้น 

4.2.1 ตัวแปรต้น คือ 
ความไว้วางใจในองค์การ (Organization 

Trust) ที่ประ กอบด้วย ความจริงใจ (Honesty) ความ
เชื่ อในข้อมูลข่ าวสาร (Believing in Information)

การเชื่อการตัดสินใจ (Believing in Decision) 
และคุณลักษณะบุคคล (Personality) ตามแนวคิดของ 
Tammy A. Boe (2002)  
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4.2.2 ตัวแปรคั่นกลาง คือ 
ความพึงพอใจในงาน ( job satisfaction) ที่

ประกอบด้วย ลักษณะงาน (Job Details) ผลตอบแทน 
(Compensation) ความก้าวหน้า (Advancement) 
เพ่ือนร่วมงาน (Colleague) ตามแนวคิดของ Luthans 
& Doh (2009)  

4.2.3 ตัวแปรตาม คือ 
ผลการปฏิบัติงานของพนักงาน (Employee’s 

Performance) ที่ประกอบด้วย ผลส าเร็จของงาน 
(Success of Work) ด้านพฤติกรรม (Behavior) การ
ปฏิบัติงาน (Working) ตามแนวคิดของ Timothy A. 
Judge, Carl J. Thoresen, Joyce E. Bono, Gregory 
K. Patton (2001) [4] 

 4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ศึกษา 
การศึกษาอิทธิพลของความพึงพอใจในงาน ใน

ฐานะตัวแปรคั่นกลางที่ เชื่อมโยงความไว้วางใจใน
องค์การ สู่ผลการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทแห่ง
หนึ่ ง  ในนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุต ได้ท าการ
ด าเนินการเก็บข้อมูลตั้งแต่เดือนมิถุนายน ถึงเดือน
กรกฎาคม พ.ศ. 2560 

5. วิธีการด าเนินการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณและใช้

รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถาม ซึ่ง
ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยที่มีขอบเขตและรายละเอียดใน
การด าเนินการวิจัยดังนี้ 

5.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
5.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  ได้แก่ผู้ ใช้  

บริการอุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมีใน
จังหวัดระยอง จ านวน 159 แห่ง 

5.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
ผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ให้บริการ

อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมี ซึ่งได้แก่ 

ได้แก่ ฝ่ายวางแผนซ่อมบ ารุง หรือฝ่ายจัดซื้อจัดจ้างใน
โรงงานอุตสาหกรรมปิโตรเคมีในจังหวัดระยอง โดยใช้
การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามแนวคิดของ 
มนตรี  พิริยะกุล (2558) ซึ่ ง ได้ก าหนดขนาดกลุ่ ม
ตัวอย่างจ านวนทั้งสิ้น 100 คน และเพ่ือป้องกันการสูญ
หายของข้อมูลหรือการได้รับข้อมูลตอบกลับที่ ไม่
ครบถ้วนสมบูรณ์ จึงจะท าการแจกแบบสอบถาม
จ านวนทั้งสิ้น 120 แบบสอบถาม 

5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เป็นแบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยลักษณะค าถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (check list) 

ส่วนที่ 2-4 เป็นแบบสอบถามในการประเมิน
คุณภาพการให้บริการ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
และความจงรักภัคดีโดยลักษณะของข้อค าถามเป็น
มาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) ตามแบบของ 
Likert (1932) 

5.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้แจกแบบสอบถามจ านวน 120 ฉบับ 

แก่ผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ให้บริการ
อุปกรณ์สิ้นเปลืองของอุตสาหกรรมปิโตรเคมี ในจังหวัด
ระยอง ซึ่งได้แก่ ฝ่ายวางแผนซ่อมบ ารุง ฝ่ายวิศวกรรม 
ฝ่ายจัดซื้อจัดจ้าง  และฝ่ายคลังสินค้า ในโรงงาน
อุตสาหกรรมปิโตรเคมี ซึ่งการตอบกลับครบทุกฉบับ 
หลังจากนั้นน าแบบสอบถามที่ได้รับคืนมาตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

5.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบ 

สอบถามแล้วน ามาลงข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
และตัวแบบโครงสร้าง เพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ทาง
สถิติที่ประกอบด้วย 1) สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) และ 2) สถิติการ
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วิ เคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง ( SEM) โดยใช้
โปรแกรม PLS Graph 3.0 (Chin, 2001) 

6. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
6.1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในครั้งนี้ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 71.70) มี
อายุระหว่าง 30-40 ปี (ร้อยละ 40)  มีระดับการศึกษา
ส่วนใหญในระดับต่ ากว่าปริญญาตรี (ร้อยละ 53.4) 
ส่วนใหญ่สังกัดฝ่ายวางแผนซ่อมบ ารุง (ร้อยละ 54.20) 
และมีระยะเวลาในการท างานส่วนใหญ่น้อยกว่า 5 ปี 
(ร้อยละ 35.00) 

ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบ
สอบ ถาม ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยความ 
พึงพอใจของผู้ใช้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย
รวมทั้งสิ้นเท่ากับ 3.94) รองลงมาคือ ปัจจัยความภักดี
ของผู้ใช้บริการมีความส าคัญในภาพรวมทั้งหมด มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยรวมทั้งสิ้นเท่ากับ 
3.67) และสุดท้ายปัจจัยคุณภาพการให้บริการอยู่ใน
ระดับ (ค่าเฉลี่ยรวมทั้งสิ้นเท่ากับ 3.23) 

ผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างใน
ภาพรวม ซึ่งเป็นผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดย
สัมประสิทธิ์ความถดถอยอิทธิพลทางตรงและทางอ้อมที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการดังรูปที่ 2 

จากรูปที่ 2 แสดงเส้นทางความสัมพันธ์ตัวแบบ
สมการโครงสร้างของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ พบว่า  1) คุณภาพการให้บริการ มี
อิทธิพลทางตรงต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ (DE=
0.840) และคุณภาพการให้บริการ (DE=0.352) 

ตลอดจนมีอิทธิพลทางอ้อมต่อคุณภาพการให้บริการ 
(IE=0.174) และ 2) ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ มี 
อิทธิพลทางตรงต่อความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
(DE=0.207) 
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ตารางที ่2 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่มอิีทธิพลต่อผลการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ตัวแปร 
(LV) 

ค่าความผันแปร 
(R2) 

อิทธิพล 
(effect) 

OQ CS 

ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ (LO) 0.289 DE 0.352** 0.207* 
IE 0.174 0.000 
TE 0.526 0.207 

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ (CS) 0.705 DE 0.840*** 0.000 
IE 0.000 0.000 
TE 0.000 0.000 

หมายเหตุ: De = Direct Effect, IE = Indirect 
Effect, TE = Total Effect, N/A = Not Applicable, 
* หมายถึง p-value < 0.10 หรือ ค่า t > 1.65
** หมายถึง p-value < 0.05 หรือ ค่า t > 1.96
*** หมายถึง p-value < 0.01 หรือ ค่า t > 2.58 

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะห์ตัวแบบ
อิทธิพลของความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเป็นปัจจัย
คั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของคุณภาพการให้บริการสู่
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์
เส้นทางมีความแตกต่างกัน ดังแสดงในตารางที่ 3 

ตารางที ่3 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัย 
hypothesis 

ค่าสัมประสิทธิ์
เส้นทาง 
(Coef.) 

ค่า t-test ผลลัพธ์ 

H1 คุณภาพการให้บริการ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
ของผู้ใช้บริการ 

0.840*** 25.448 สนับสนุน 

H2 คุณภาพการให้บริการ มีอิทธิพลต่อความจงรักภักดี
ของผู้ใช้บริการ 

0.352** 2.465 สนับสนุน 

H3 ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อความ
จงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 

0.207* 1.680 สนับสนุน 

7. การอภิปรายผล
การศึกษาวิจัยครั้งได้แบ่งการอภิปรายผลการ 

วิจัยออกเป็นแต่ละปัจจัย ดังนี้ 
7.1 ปัจจัยคุณภาพการให้บริการ จากผลการ 

วิจัยพบว่าคุณภาพการให้บริการมีอิทธิพลต่อความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการและการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

โดยสอดคล้องกับการศึกษาวิจัยของ Qingqing, et al. 
(2014) ที่ได้ท าการศึกษาคุณภาพการให้บริการ และ
ความพึงพอใจในการใช้บริการร้านอาหารร้านอาหาร
จานด่วนของผู้ใช้บริการชาวจีน โดยเก็บรวบรวมข้อมูล
ได้ทั้งสิ้น 205 คน โดยใช้การวิเคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้างในการทดสอบสมมติฐาน ผลการวิจัยพบว่า 
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คุณภาพในการให้บริการมีอิทธิพลทางบวกต่อความพึง
พอใจ  

7.2 ปัจจัยความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 
จากผลการ วิจัย พบว่า ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
เป็นปัจจัยคั่นกลางระหว่างคุณภาพการให้บริการกับ
ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ โดยสอดคล้องกับการ
ศึกษาวิจัยของ Fujun Lai  Mitch Griffin b และ Barry 
J. Babin (2009) ที่ได้ศึกษา ศึกษาเกี่ยวกับ คุณภาพ
การบริการ คุณค่า ภาพลักษณ์ และความพึงพอใจ 
สร้างความจงรักภักดีได้อย่างไร โดยเป็นการศึกษาถึง
ความสัมพันธ์ดังกล่าวในบริบทของประเทศจีน ซึ่ง
ผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการมีผลโดยตรงต่อ
ทั้งการรับรู้คุณค่า ภาพลักษณ์องค์กรที่ดี และมีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจ ซึ่งส่งผลต่อความจงรักภักดีต่อตรา
สินค้า 

8. ข้อเสนอแนะ
การศึ กษาวิ จั ยครั้ ง ได้ แบ่ งการอภิปราย

ผลการวิจัยออกเป็นแต่ละปัจจัย ดังนี้ 
1) ควรน าไปศึกษากับองค์กรอ่ืน ๆ ที่มีลักษณะ

การท างานอย่างเป็นระบบ เพ่ือการก าหนดกลยุทธ์และ
การวางแผนปฏิบัติ (action plan) ที่เหมาะสม อีกทั้ง
สามารถน าไปพัฒนาได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2) ควรน าทฤษฎีที่ เกิดจากความส าคัญของ
ปัญหาที่พบและน าผลการศึกษาข้อมูลเชิงประจักษ์ไป
ประยุกต์ใช้ในบริบทองค์กรเดียวกัน 

3) ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ เพ่ิมเติม นอกเหนือ
จากที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษา เพ่ือให้มีความกว้างขวาง 
เกิดช่องว่างของงานวิจัย (gap research) และสมบูรณ์
ยิ่งขึ้น
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อิทธิพลเชิงโครงสร้างของการเห็นคุณค่าในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที่มีต่อประสิทธิผล 
ในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

STRUCTURAL INFLUENCE OF SELF-ESTEEM AND MOTIVATION ON THE 
EFFECTIVENESS OF VOLUNTEER AT SAINT PETER’S ROMAN CATHOLIC  

CHURCH, SAM PHRAN, NAKHON PATHOM 
 

ระพีพรรณ ชอบสอาด1 

 
1เจ้าหน้าที่สำนักงาน และเลขานุการ, วัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จงัหวัดนครปฐม 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี ้มีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษาระดับการเห็นคุณค่าในตนเอง แรงจูงใจในการทำงาน และ
ประสิทธิผลในงานของอาสาสมัคร และเพ่ือศึกษาอิทธิพลเชิงโครงสร้างของการเห็นคุณค่าในตนเองและแรงจูงใจใน
การทำงานที่มีต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม โดย
งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณด้วยวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ อาสาสมัครวัด
นักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม จำนวน 312 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม 
มีการตอบกลับครบทุกฉบับ สถิติที่ใช้ในการวิจัย คือ วิเคราะห์ด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
การวิเคราะห์สมการโครงสร้าง โดยใช้โปรแกรม PLS Graph 3.0 ซึ่งผลการวิจัยพบว่า (1) ปัจจัยการเห็นคุณค่าใน
ตนเอง มีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า อาสาสมัครมีระดับปัจจัยการเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีคุณความดีอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนปัจจัยแรงจูงใจในการทำงานมีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า อาสาสมัครมีระดับปัจจัยแรงจูงใจในการทำงานด้านแรงจูงใจภายในอยู่ในระดับมากที่สุด 
และปัจจัยประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครมีค่าเฉลี ่ยรวมอยู ่ในระดับมาก เมื ่อพิจารณารายด้านก็พบว่า 
ประสิทธิผลในงานด้านความสุขในชีวิตมีค่าเฉลี ่ยอยู่ในระดับมากที่สุด และ (2) ผลการวิเคราะห์อิทธิพลเชิง
โครงสร้างของการเห็นคุณค่าในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที่มีต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัด
นักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม พบว่า การเห็นคุณค่าในตนเองมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการทำงาน 
และแรงจูงใจในการทำงานมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน 
จังหวัดนครปฐม และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านก็พบว่า (1) การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมีความสำคัญมีอิทธิพล 
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ต่อแรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก (2) การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมีความสามารถมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก (3) การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมีคุณความดีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจ
ภายในและแรงจูงใจภายนอก (4) แรงจูงใจภายในมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความพึงพอใจในการทำงาน 
ด้านค่านิยมในการทำงาน และด้านความสุขในชีวิต และ (5) แรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้าน
ความพึงพอใจในการทำงาน ด้านค่านิยมในการทำงาน และด้านความสุขในชีวิต 
 
คำสำคัญ: การเห็นคุณค่าในตนเอง, แรงจูงใจในการทำงาน, ประสิทธิผลในงาน, อาสาสมัคร 
 
Abstract 

 This research is aimed (1) to study the level of self-esteem, motivation, and effectiveness 
of volunteers at Saint Peter’s Roman Catholic Church, Sam Phran, Nakhon Pathom, and (2)  to 
study structural influence of self-esteem, motivation on the effectiveness of the volunteers.  This 
research was a quantitative study and was conducted by a survey questionnaire instrument with 
a sample of 312 volunteer at the Church. The statistics used in this research was analyzed by a 
frequency distribution such as percentage, mean, standard deviation, and structural equation 
modeling (SEM) applied in the so-called PLS-Graph 3.0. This research found that: (1) the level of 
self-esteem was high, and when considering each factor, the finding showed that the volunteers 
had the highest level of righteousness; the level of motivation was also high, and when 
considering each factor, the finding showed that the volunteers had the highest level of intrinsic 
motivation; and the level of effectiveness was also high, and when considering each factor, the 
finding showed that the volunteers had the highest level of happiness in life; and (2) the results 
of structural influence of self-esteem, motivation on the effectiveness of the volunteers were 
that self-esteem had positive and significant impact on motivation as well as motivation had 
positive and significant impact on effectiveness of the volunteers.  When considering each factor, 
the findings showed that: (1) self-esteem in importance had significant impact on extrinsic and 
intrinsic motivation; (2) self-esteem in capability also had significant impact on extrinsic and 
intrinsic motivation; (3) self-esteem in righteousness also had significant impact on extrinsic and 
intrinsic motivation; (4) intrinsic motivation had significant impact on effectiveness in job 
satisfaction, work values, and happiness in life; as well as (5) extrinsic motivation had significant 
impact on effectiveness in job satisfaction, work values, and happiness in life. 

 
Keywords: Self-esteem, Motivation, Effectiveness, Volunteer 
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1. บทนำ 
ศาสนาคริสต์หรือคริสตศาสนามีพื้นฐานความ

เชื่อมาจากชีวิตและการสอนของพระเยซูตามที่ปรากฏ
ในหนังสือพระคัมภีร์ และเชื่อว่า พระเยซูเป็นพระบุตร
พระเจ้าเป็นผู้มาบังเกิดเป็นมนุษย์ เป็นพระผู้ช่วยให้รอด 
ศาสนาคริสต์ในปัจจุบันแบ่งออกเป็น 3 นิกายใหญ่ ๆ 
คือ (1) นิกายโรมันคาทอลิก (2) นิกายโปรแตสแตนต์ 
และ (3) นิกายออร์โธดอกซ์ ซึ ่งศาสนาคริสต์นิกาย
โรมันคาทอลิกมีศูนย์กลางการปกครองอยู่ที่สันตะสำนัก
ที่วาติกัน มีพระสันตะปาปาเป็นประมุข มีบาทหลวง
เป็นตัวแทนของพระเยซูเจ้าและอัครสาวกของพระองค์
ที่คอยแนะนำสั่งสอนและให้พรต่าง ๆ เพื่อความเจริญ
ฝ่ายจิตวิญญาณของปวงชน (Joannes Paulus, 1992) 
โดยศาสนาคาทอลิกในประเทศไทยมีมาตั ้งแต่สมัย
อาณาจักรอยุธยา มีพระศาสนจักรคาทอลิก ประกอบ 
ด้วย 2 สังฆมณฑลนคร คือ (1) สังฆมณฑลนครแห่ง
กรุงเทพมหานคร และ (2) สังฆมณฑลนครแห่งท่าแร่-
หนองแสง (บาทหลวงวีระ อาภรณ์รัตน์, 2557, หน้า 1) 
ซึ่งแต่ละสังฆมณฑลจะมีพระสังฆราชปกครองดูแลอยู่ 
ดังนั้นเมื่อพระศาสนจักรเติบโตขึ้น ก็มีความจำเป็นที่
จะต้องมีผู้มาช่วยเหลืองานจิตอาสาในแต่ละวัด แต่ละ
เขต แต่ละสังฆมณฑลเพิ่มมากข้ึนด้วย 

โดยจากการศึกษาวัดนักบุญเปโตร อำเภอ  
สามพราน จังหวัดนครปฐม ที่อยู่ในเขตการปกครองที่ 
5 ของอัครสังฆมณฑลกรุงเทพมหานคร ซี่งเป็นวัดแห่ง
แรกที่สร้างขึ้นมาจนถึงปัจจุบันนี้ การใช้ชีวิตของคริสต
ชนคาทอลิกจะมีความผูกพันอยู่กับวัดเป็นส่วนใหญ่ วัด
จึงเป็นสถานที่อยู่รวมกันเป็นหนึ่งเดียวกัน เมื่อมีสถานที่
จึงจำเป็นต้องมีบุคคลที่มาปฏิบัติงาน โดยปกติแล้วก็จะ
ใช้อาณาเขตพ้ืนที่เป็นตัวกำหนด นั่นคือ คริสตชนทุกคน
ที่อาศัยในเขตพื้นที่นั้นถือเป็นประชาคมหนึ่งที่เรียกว่า 
วัดที่เป็นสถานที่ที่มีพระสงฆ์หรือบาทหลวงคอยดูแลเอา
ใจใส่ต่าง ๆ ส่วนการทำงานของอาสาสมัครนั้นแตกตา่ง
จากการทำงานของพนักงานทั ่วไป เพราะเป็นการ

ทำงานโดยระบบอาสาสมัครแบบจิตอาสา ไม่มีเงินเดือน 
ไม่มีการเลื ่อนขั้น ไม่มีการกำหนดชั่วโมงการทำงาน   
(วรเดช ช้างแก้ว, 2556, หน้า 3) การทำงานของจิต
อาสานั้นอยู่ในความรับผิดชอบและสำนึกส่วนบุคคลใน
บทบาทหน้าที่ของคริสตชนที่ดี ทำงานเพ่ือส่วนรวมตาม
ความสามารถของแต่ละบุคคล ซึ่งการทำงานของแตล่ะ
บุคคลจะต้องทำงานให้เกิดประสิทธิผลในงาน ที่เป็นสิ่ง
สำคัญที่ชี ้วัดผลสำเร็จของการดำเนินงานว่า การจะ
ประสบผลสำเร ็จตามวัตถุประสงค์ท ี ่ต ั ้งไว ้หร ือไม่ 
( Fiedler, 1967, p. 11; Reddin, 1971, p. 3) จ ะ
พิจารณาจากเป้าหมายหลายองค์ประกอบที ่ทำให้
สามารถวัดผลสำเร็จได้ ไม่ว่าจะเป็นความพึงพอใจใน
งาน ซึ่งเป็นทัศนคติของบุคคลที่มีต่อการทำงาน เป็น
ความรู้สึกชอบหรือพึงพอใจที่จะส่งผลต่อพฤติกรรมใน
การทำงาน หากบุคคลมีความพึงพอใจมากก็จะเสียสละ
อุทิศตนให้กับงานอย่างสุดความสามารถ (วราทิพย์     
กิติศรีวรพันธุ์, 2553, หน้า 40; ศิราภิรมย์  ธีรประเสริฐ
, 2555, หน้า 35) หรือวัดผลสำเร็จได้จากการสร้าง
คุณค่าในตนเองในการทำงานที่บุคคลมีความเชื่อมั่นต่อ
สิ่งที่ได้ทำเพื่อสร้างคุณประโยชน์ให้กับบุคคลอื่นและ
ได้รับผลตอบแทนเป็นความสุขทางใจหรือความสุขใน
ชีวิต เพราะได้ทำงานจิตอาสาและสร้างทัศนคติที่ดีใน
การดำเนินชีวิตต่อไป 

ดังนั้นจากความเป็นมาและความสำคัญของ
ปัญหาข้างต้น ผู ้ว ิจ ัยสนใจที ่จะศึกษาอิทธิพลเชิง
โครงสร้างของการเห็นคุณค่าในตนเองและแรงจูงใจใน
การทำงานที่มีต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัด
นักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม เพ่ือให้
ทราบถึงระดับของการเห็นคุณค่าในตนเอง แรงจูงใจใน
การทำงานและประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัด
นักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม และ
สามารถนำผลที่ได้จากการศึกษามาเป็นแนวทางใน   
การวางแผน ส่งเสริมและสนับสนุนการทำงานของ
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อาสาสมัคร เพื่อพัฒนาระบบการบริหารจัดการให้มี
ประสิทธิภาพยิ่งขึ้นต่อ ๆ ไป 

 
2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.1 เพื่อศึกษาระดับการเห็นคุณค่าในตนเอง 
แรงจูงใจในการทำงาน และประสิทธิผลในงานของ
อาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม 
 2.2 เพื่อศึกษาอิทธิพลเชิงโครงสร้างของการ
เห็นคุณค่าในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที่มีผล
ต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร 
อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
 
3. ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยระดับบุคคล โดยมี
อาสาสมัครวัดนักบุญเปโตรเป็นหน่วยวิเคราะห์ ซึ่ง
ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาอิทธิพลเชิงโครงสร้างของการเห็น
คุณค่าในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที ่ม ีต่อ
ประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร 
อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ส่วนประชากรที่ใช้
ในการวิจัย คือ อาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสาม
พราน จังหวัดนครปฐม มีจำนวนทั้งสิ้น 1,426 คน กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ อาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร 
อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม มีจำนวน 312 คน 
 
4. การทบทวนวรรณกรรม 
 
 4.1 การเห็นคุณค่าในตนเอง (Self-Esteem-
-SE) คำว่า Self Esteem ตามความหมายของ Oxford 
Advanced’s Dictionary ปี 1995 ได้ให้ความหมายไว้
ค ื อ  A Good Opinion of One’s Own Character 
and Ability ซึ่งนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมาย
ของคำไว้ต่างกัน เช่น ความรู้สึกมีคุณค่าในตนเอง ความ
สำนึกในคุณค่าในตนเอง เกียรติภูมิแห่งตน การเห็น

คุณค่าในตนเอง ความภาคภูมิใจในตนเอง การนับถือ
ตนเอง การยอมรับตนเอง หรือภาพลักษณ์ของตนเอง 
เป็นต้น โดยชัยสิทธิ์ พงษ์ลิมานนท์ (2552, หน้า 10) ได้
กล่าวว่า การเห็นคุณค่าในตนเองเป็นความรู้สึกของ
บุคคลที่เกิดขึ้นจากการประเมินคุณค่าของตนเองตาม
ความจริง ทำให้รู้สึกว่าตนเองมีคุณค่า มีความสำคัญ มี
ความสามารถ ความภาคภ ูม ิ ใจ ความพ ึงพอใจ 
ความสำเร็จ มีสมรรถภาพในการทำสิ ่งต่าง ๆ และมี
ความเชี่ยวชาญ รวมถึงได้รับการยอมรับจากผู้อื่นและ
สังคมด้วย เช่นเดียวกับธานี รวยบุญส่ง (2552, หน้า 
20) ได้กล่าวว่า การเห็นคุณค่าในตนเองเป็นความรู้สึกที่
เก ิดจากการประเมินตนเองเก ี ่ยวกับความสำคัญ 
ความสามารถ ความมีคุณค่า การประสบความสำเร็จ 
ความรู้สึกรักตนเอง ภาคภูมิใจและพึงพอใจในตนเอง 
รวมถึงการยอมรับนับถือตนเอง มีความเชื่อมั่นและรับรู้
ว ่าตนเองมีความสามารถ มีประโยชน์และได้รับการ
ยอมรับจากสังคม และมุรธา วิวัฒน์พาณิชย์ (2554, 
หน้า 35) ได้กล่าวว่า การเห็นคุณค่าในตนเองเป็นการ
ประเมินตนเองจากบุคคลรอบข้างในสิ่งที่ตนทำ หาก
เป็นสิ่งที่ดีและประสบความสำเร็จ โดยเป็นสิ่งที่ผู้อ่ืน
เห็นความสำคัญและให้คุณค่ากับสิ่งนั้น ผู้อื่นจะยอมรับ
นับถือและเห็นคุณค่าในตนเอง ซึ่งการเห็นคุณค่าใน
ตนเองจะส่งผลต่อความรู ้ส ึกนึกคิด การแสดงออก 
ความสามารถในการปฏิสัมพันธ์กับผู้อื ่นในสังคมและ
ทำงานตามบทบาทหน้าที่ ซึ่งจะส่งผลต่อความสำเร็จใน
อนาคต 
 4.2 แรงจูงใจในการทำงาน (Motivation--
MV) เป็นการชักนำหรือเกลี้ยกล่อมเพื่อให้เห็นคล้อย
ตาม ซึ่งเกศแก้ว มนต์วิเศษ (2551, หน้า 9) ได้กล่าวว่า 
แรงจูงใจในการทำงานเป็นแรงผลักดันให้บุคคลมีพลัง
ในการปฏิบัติงานหรือเต็มใจในการปฏิบัติงานให้บรรลุ
เป้าหมายตามที่ต้องการ พฤติกรรมของบุคคลจะเกิดขึ้น
ได้ก็ต้องมีแรงจูงใจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่สำคัญที่จะก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุดในการปฏิบัติงานนั่นเอง เช่นเดียว 
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กับวินิต วิไลวงษ์วัฒนกิจ (2551, หน้า 8) ได้กล่าวว่า 
แรงจูงใจในการทำงานเป็นปัจจัยที ่ผลักดันให้บุคคล
แสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งออกมา เพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายที่วางไว้ และณธษา จันทร์หอม (2552, หน้า 
12) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจในการทำงานเป็นสิ่งที่ควบคุม
พฤติกรรมของมนุษย์อันเกิดจากความต้องการ พลัง
กดดัน และความปรารถนาเพื่อให้บรรลุผลสำเร็จตาม
เป้าหมาย อาจเกิดข้ึนตามธรรมชาติหรือการเรียนรู้ โดย
แรงจูงใจเกิดจากสิ่งเร้าภายในและภายนอกของบุคคล 
ที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมในการทำงานนั่นเอง นอกจากนี้
วรุณพร แสงสิริไพบูลย์ (2553 , หน้า 10) ได้กล่าวว่า 
แรงจูงใจในการทำงานเป็นแรงที่ทำให้บุคคลพยายาม
ทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งอย่างมีเป้าหมาย เพื่อลดความเครียดที่
ถูกกระตุ้นโดยบุคคลอื่นหรือโดยสิ่งแวดล้อม แรงจูงใจ
จึงมีหน้าที่ทั ้งการกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม และเป็น
ตัวกำหนดทิศทางของพฤติกรรมด้วย และวันวิสา บุญ
ประเสริฐ (2553, หน้า 11) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจใน  
การทำงานเป็นสิ ่งใดก็ตามที่เร่งเร้านำช่องทางและ
เสริมสร้างความปรารถนาในการทำกิจกรรมในตัวบุคคล
เป็นสิ่งจูงใจจากภายในตัวบุคคลที่ช่วยกระตุ้นและริเริ่ม
ให้เกิดพลังขับเคลื่อนนำไปสู่การปฏิบัติให้เกิดผลตาม
เป้าหมาย เป็นสิ่งที่ควบคุมพฤติกรรมของบุคคล ที่เกิด
จากความต้องการ ความปรารถนาที่จะผลักดันให้บุคคล
พยายามทำส ิ ่ งต ่างๆ เพื ่อให ้บรรล ุผลสำเร ็จตาม
วัตถุประสงค์ ซึ ่งพฤติกรรมของบุคคลถูกกำหนดและ
ควบคุมโดยแรงจูงใจต่างๆ และมีความแตกต่างกันไปใน
แต่ละบุคคล 

4.3 ประสิทธิผลในงาน (Effectiveness—
EF) ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถานได้ให้
ความหมายของประสิทธิผลในงานไว้ว่า เป็นผลสำเร็จ
และผลที่เกิดขึ้น ซึ่งประสิทธิผลในงานจะเป็นผลสำเร็จ
ในขั้นสุดท้ายขององค์การที่จะบรรลุตามเป้าหมายที่
กำหนด โดยใช้ทรัพยากรในองค์การอย่างเกิดประโยชน์
ส ู งส ุด  โดยว ัดจากการดำเน ินงานท ี ่ บรรล ุตาม
วัตถุประสงค์ที ่องค์การตั ้งไว ้ ทำนองเดียวก ันกับ     
วัณย์ชนาภา จิรเมธีพันธ์ (2554, หน้า 46) ได้กล่าวว่า 
ประส ิทธ ิผลในงานเป ็นผลสำเร ็จท ี ่ ได ้จากการ
เปร ี ยบเท ียบค ่ าผลล ัพธ ์ ของงานว ่ าบรรล ุตาม
วัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้หรือไม่ โดยวัดใน 2 ด้าน คือ 
วัดผลผลิ้ตที่ทำออกมาว่าถึงเป้าหมายหรือไม่ และวัด
ความสามารถขององค์การว่าช่วยยกระดับคุณภาพชีวิต
ของสมาชิกทุกคนให้ดีขึ ้น และช่วยตอบสนองความ
ต้องการหรือไม่ ขณะที ่เดชาพันธ์ รัฐศาสนศาสตร์ 
(2555, หน้า 82) ได้กล่าวว่า ประสิทธิผลในงานเป็น
ความสำเร็จของผลการปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย 
ตามที่องค์การพึงประสงค์ได้บรรลุวัตถุ ประสงค์ที่ตั้งไว้ 
และมัญจกร บรรจงช่วย (2556, หน้า 23) ได้กล่าวว่า 
ประสิทธิผลในงานเป็นผลสำเร็จของการปฏิบัติงานตาม
เป้าหมายขององค์กร โดยการใช ้ทร ัพยากรอย่าง
ประหยัด และคงรักษาระดับการพัฒนาผลงานให้
ได้มากที่สุดตามความสามารถของบุคคลในการทำงาน
ร่วมกัน เพื่อบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ รวมถึงพฤติกรรม
ในการทำงานและบรรยากาศที่เอื ้อต่อการบรรลุตาม
เป้าหมาย
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
  

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย
 
5. สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 (H1) การเห็นคุณค่าในตนเอง
มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการทำงาน 

สมมติฐานที ่  1.1 (H1.1) การเห ็นคุณค่าใน
ตนเองด้านการมีความสำคัญมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายใน 

สมมติฐานที่ 1.2 (H1.2) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีความสำคัญมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายนอก 

สมมติฐานที่ 1.3 (H1.3) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีความสามารถมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายใน 

สมมติฐานที่ 1.4 (H1.4) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีความสามารถมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายนอก 

สมมติฐานที่ 1.5 (H1.5) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีคุณความดีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายใน 

สมมติฐานที่ 1.6 (H1.6) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีคุณความดีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจภายนอก 

สมมติฐานที่ 2 (H2) แรงจูงใจในการทำงาน
มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงาน 

สมมติฐานที ่ 2.1 (H2.1) แรงจูงใจภายในมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความพึงพอใจในงาน 

สมมติฐานที ่ 2.2 (H2.2) แรงจูงใจภายในมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านค่านิยมในการทำงาน 

สมมติฐานที ่ 2.3 (H2.3) แรงจูงใจภายในมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความสุขในชีวิต 

สมมติฐานที่ 2.4 (H2.4) แรงจูงใจภายนอกมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความพึงพอใจในงาน 

สมมติฐานที่ 2.5 (H2.5) แรงจูงใจภายนอกมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านค่านิยมในการทำงาน 

สมมติฐานที่ 2.6 (H2.6) แรงจูงใจภายนอกมี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความสุขในชีวิต 
 

6. วิธีการดำเนินการวิจัย 
การศึกษาวิจัยครั้งนี ้ผู ้ว ิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) ที่มุ่งเน้นข้อเท็จจริง
และข้อสร ุปเช ิงปร ิมาณ โดยใช ้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือเพ่ือยืนยันสมมติฐานของอิทธิพลเชิงโครงสร้าง
ของการเห็นคุณค่าในตนเอง และแรงจูงใจในการทำงาน
ที่มีต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครวัดนักบุญ    
เปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ซึ่งผู ้วิจัยมี
ขั้นตอนวิธีการวิจัยดังนี้ 

การเห็นคุณค่าในตนเอง 

การมีความ 
สำคัญ 

การมีความ 
สามารถ 

การมีคณุ 
ความด ี

ประสิทธิผลในงาน 

ความพึงพอใจ 
ในงาน 

ค่านิยม 
ในการทำงาน 

ความสุข 
ในชีวิต 

แรงจูงใจในการทำงาน 

แรงจูงใจ 
ภายนอก 

แรงจูงใจ 
ภายใน 
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6.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ อาสาสมัคร
วัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
จำนวน 1,426 คน  

6.2 กลุ ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจัย คือ อาสา 
สมัครว ัดน ักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จ ังหวัด
นครปฐม จำนวน 312 คน โดยใช้วิธีการกำหนดกลุ่ม
ตัวอย่างตามตารางของยามาเน่ (Taro Yamane) ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% ยอมให้มีความคลาดเคลื่อนที่
ยอมรับได้ + 5% (Yamane, 1973) โดบการวิจัยครั้งนี้
มีระยะเวลาจำกัด จึงทำให้ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบช ั ้ นภ ูม ิ  (Stratified Random Sampling) โดย
เลือกสุ่มจากประชากรในแต่ละชั้นภูมิในองค์กร โดยจะ
ทำการสุ่มตัวอย่างแบบสัดส่วน (Proportional Stratified 
Random Sampling) และดำเนินการสุ่มตัวอย่างอย่าง
ง่าย (Simple Random Sampling) 

6.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถาม 
ซึ่งแบ่งเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 แบบสอบถามปัจจัย
ส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นคำถามแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) ส่วนที่ 2 – 4 แบบสอบถาม
เพื่อวัดระดับการเห็นคุณค่าในตนเอง (การมีความสำคัญ 

การมีความสามารถ และการมีคุณความดี) แรงจูงใจใน
การทำงาน (แรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก) 
และประสิทธิผลในงาน (ความพึงพอใจในงาน ค่านิยม
ในการทำงาน และความสุขในชีวิต) โดยลักษณะของข้อ
คำถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ตามแบบของ Likert (Likert’s Scale) 

6.4 การตรวจสอบคุณภาพของเคร ื ่องมือ 
ผู้วิจัยได้ดำเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือก่อน
สำรวจจริงออกเป็น 2 ขั้นตอน คือ (1) การตรวจสอบ
ความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) รายข้อเพ่ือ
พิจารณาความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับตัวแปรที่
ต้องการวัด โดยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ที่
มากกว่าหรือเท่ากับ 0.5 มาเป็นข้อคำถาม และ (2) การ
ตรวจสอบความเที่ยง (Reliability) เป็นการตรวจสอบ
เพื ่อวัดความสอดคล้องภายในของคุณภาพโดยรวม   
ของเครื ่องมือทั ้งฉบับ ด้วยวิธ ีสัมประสิทธิ ์แอลฟา           
ขอ ง  Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซึ่งผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์แอลฟาจะปรากฏดัง      
ตารางที่ 1

 
ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α) 
การเห็นคุณค่าในตนเอง (SE)  
    - การมีความสำคัญ (SEA) 0.893 
    - การมีความสามารถ (SEB) 0.793 
    - การมีคุณความดี (SEC) 0.828 
แรงจูงใจในการทำงาน (MV)  
    - แรงจูงใจภายใน (MVA) 0.840 
    - แรงจูงใจภายนอก (MVB) 0.897 
ประสิทธิผลในงาน (EF)  
    - ความพึงพอใจในงาน (EFA) 0.827 
    - ค่านิยมในการทำงาน (EFB) 0.850 
    - ความสุขในชีวิต (EFC) 0.932 
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6.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยแจกแบบสอบ 
ถามกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นอาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร 
อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม จำนวน 312 คน ซึ่ง
มีการตอบกลับครบทุกฉบับ หลังจากนั้นนำแบบสอบ 
ถามมาตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูล 

6.6 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้ว ิจัยใช้โปรแกรม
สำเร็จรูปทางสถิติเพื่อนำข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ 
โดยสถิติที ่ใช้คือ (1) สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส ่วนเบ ี ่ ยง เบนมาตรฐาน  (Standard 
Deviation) และ (2) สถิติการวิเคราะห์ตัวแบบสมการ
โครงสร้าง (Structural Equation Modeling--SEM) โดย
ใช้โปรแกรมสำเร็จรูป PLS-Graph 3.0 (Chin, 2001) 

 
7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

7.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบ 
ถามในครั้งนี้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง (ร้อยละ 68.59) มีอายุระหว่าง 41-50 ปี 
(ร้อยละ 22.76) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ 48.40) มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 32.69) และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่ำกว่า 10,000 บาท (ร้อยละ 40.06) 
 7.2 ผลการวิเคราะห์สถิติพรรณนาของการเห็น
คุณค่าในตนเอง (การมีความสำคัญ การมีความสามารถ 
และการมีคุณความดี) แรงจูงใจในการทำงาน (แรงจูงใจ

ภายในและแรงจูงใจภายนอก) และประสิทธิผลในงาน 
(ความพึงพอใจในงาน ค่านิยมในการทำงาน และความ 
สุขในชีวิต) โดยผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบ 
ถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยประสิทธิผล

ในงานด้านความสุขในชีวิต (X ̅=4.21, SD=0.73) ใน
ระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ปัจจัยประสิทธิผลในงาน

ด้านค่านิยมในการทำงาน (X ̅=4.16, SD=0.68) ปัจจัย

การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมีคุณความดี (X ̅=4.07, 
SD=0.65) ปัจจัยแรงจูงใจในการทำงานด้านแรงจูงใจ

ภายใน (X ̅=4.00, SD=0.68) ปัจจัยการเห็นคุณค่าใน

ตนเองด้านการมีความสำค ัญ  (X ̅=3.99, SD=0.66) 

ปัจจัยประสิทธิผลในงานด้านความพึงพอใจในงาน (X ̅=
3.88, SD=0.69) ปัจจัยการเห็นคุณค่าในตนเองด้าน

การมีความสามารถ (X ̅=3.77, SD=0.65) และสุดท้าย
ปัจจัยแรงจูงใจในการทำงานด้านแรงจูงใจภายนอก 

(X ̅=3.66, SD=0.80)  
 7.3 ผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง
ด้วยโปรแกรมสำเร็จรูป PLS-Graph 3.0 (Chin, 2001) 
ซึ่งเป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยสัมประสิทธิ์ความ
ถดถอยอิทธิพลทางตรงขององค์ประกอบของการเห็น
คุณค่าในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที ่ม ีต่อ
ประสิทธิผลในงานของอาสาสมัคร ดังภาพที่ 2
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ภาพที่ 2 เส้นทางความสัมพันธ์ตัวแบบสมการโครงสร้างองค์ประกอบของการเห็นคุณค่า 
ในตนเองและแรงจูงใจในการทำงานที่มีต่อประสิทธิผลในงานของอาสาสมัคร 

 
จากภาพที่ 2 แสดงเส้นทางความสัมพันธ์ตัว

แบบสมการโครงสร ้างของป ัจจ ัยท ี ่ม ีอ ิทธ ิพลต่อ
ประสิทธิผลในงาน พบว่า (1) การเห็นคุณค่าในตนเอง
ด้านการมีความสำคัญ (SEA) ด้านการมีความสามารถ 
(SEB) และด้านการมีค ุณความดี (SEC) มีอ ิทธ ิพล
ทางตรงต่อแรงจูงใจภายใน (MVA) มีค่าเท่ากับ 0.154, 
0.360 และ 0.320 ตามลำดับ (2) การเห็นคุณค่าใน
ตนเองด ้านการม ีความสำค ัญ (SEA) ด ้านการมี
ความสามารถ (SEB) และด้านการมีคุณความดี (SEC) 
มีอิทธิพลทางตรงต่อแรงจูงใจภายนอก (MVB) มีค่า
เท่ากับ 0.314, 0.242 และ 0.161 ตามลำดับ (3) แรงจูงใจ
ภายใน (MVA) มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิผลในงาน
ของอาสาสมัครด้านความพึงพอใจในงาน (EFA) ด้าน

ค่านิยมในการทำงาน (EFB) ด้านความสุขในชีวิต (EFC) 
มีค่าเท่ากับ 0.580, 0.653 และ 0.691 ตามลำดับ และ 
(4) แรงจูงใจภายนอก (MVB) และมีอิทธิพลทางตรงต่อ
ประสิทธิผลในงานของอาสาสมัครด้านความพึงพอใจใน
งาน (EFA) ด ้านค่าน ิยมในการทำงาน (EFB) ด ้าน
ความสุขในชีวิต (EFC) มีค่าเท่ากับ 0.622, 0.561 และ 
0.538 ตามลำดับ      

7.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะห์
อิทธิพลเชิงโครงสร้างของการเห็นคุณค่าในตนเองและ
แรงจูงใจในการทำงานที่มีต่อประสิทธิผลในงานของ
อาสาสมัครวัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม ค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางมีความแตกต่างกันได้
ดังตารางที่ 2
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ตารางที ่2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัย 
(hypothesis) 

สัมประสิทธิ์
เส้นทาง 
(Coef.) 

ค่า t-test ผลลัพธ ์

H1 การเห็นคุณค่าในตนเองมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการทำงาน     0.756*** 29.602 สนับสนุน 
 H1.1 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีความสำคญัมีอิทธิพลต่อ

แรงจูงใจภายใน 
 
    0.154** 

 
2.456 

 
สนับสนุน 

 H1.2 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีความสำคญัมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายนอก 

 
    0.314*** 

 
3.394 

 
สนับสนุน 

 H1.3 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีความสามารถมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายใน 

 
    0.360*** 

 
5.213 

 
สนับสนุน 

 H1.4 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีความสามารถมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายนอก 

 
    0.242*** 

 
3.294 

 
สนับสนุน 

 H1.5 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีคณุความดีมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายใน 

 
    0.320*** 

 
3.855 

 
สนับสนุน 

 H1.6 การเห็นคณุค่าในตนเองด้านการมีคณุความดีมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจภายนอก 

 
    0.161** 

 
2.309 

 
สนับสนุน 

H2 แรงจูงใจในการทำงานมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงาน     0.766*** 27.436 สนับสนุน 
 H2.1 แรงจูงใจภายในมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความพึง

พอใจในงาน 
 
    0.580*** 

 
11.227 

 
สนับสนุน 

 H2.2 แรงจูงใจภายในมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านคา่นิยมใน
การทำงาน 

 
    0.653*** 

 
15.827 

 
สนับสนุน 

 H2.3 แรงจูงใจภายในมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้านความสุข
ในชีวิต 

 
    0.691*** 

 
17.510 

 
สนับสนุน 

 H2.4 แรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานดา้นความพึง
พอใจในงาน 

 
    0.622*** 

 
10.335 

 
สนับสนุน 

 H2.5 แรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานดา้นความ
นิยมในการทำงาน 

 
    0.561*** 

 
10.324 

 
สนับสนุน 

 H2.6 แรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานดา้น
ความสุขในชีวิต 

 
    0.538*** 

 
10.218 

 
สนับสนุน 

หมายเหตุ:  (* หมายถึง p-value ≤ 0.10 หรือ ค่า t ≥ 1.65), (** หมายถึง p-value ≤ 0.05 หรือ ค่า t ≥ 1.96), (*** หมายถึง p-
value ≤ 0.01 หรือ ค่า t ≥ 2.58) 

 
จากตารางที่ 2 แสดงให้เห็นว่า การเห็นคุณค่า

ในตนเองด้านการมีความสำคัญ การมีความสามารถ 
และการมีคุณความดีมีอ ิทธ ิพลต่อแรงจูงใจในการ
ทำงานด้านแรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก ส่วน

แรงจ ูงใจในการทำงานด ้านแรงจ ูงใจภายในและ
แรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงานด้าน
ความพึงพอใจในงาน ค่าน ิยมในการทำงาน และ
ความสุขในชีวิต 
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8. การอภิปรายผล 
 8.1 ป ัจจ ัยการเห ็นค ุณค ่าในตนเอง จาก
ผลการวิจัยพบว่า การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมี
ความสำคัญ การมีความสามารถ และการมีคุณความดี 
ม ีอ ิทธ ิพลทางตรงต่อแรงจ ูงใจในการทำงานด ้าน
แรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอกของอาสาสมัคร
วัดนักบุญเปโตร อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม โดย
สอดคล้องกับการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการเห็น
คุณค่าในตนเองที่มีผลต่อแรงจูงใจในการทำงาน พบว่า 
Lunenburg (2011, p. 1) ได้ศึกษาการเห็นคุณค่าใน
ตนเองที่มีผลกระทบต่อแรงจูงใจและประสิทธิผลในงาน 
ผลการวิจัยพบว่า การเห็นคุณค่าในตนเองจะมีผลต่อ
แรงจูงใจและประสิทธิผลในงาน เพราะการเห็นคุณค่า
ในตนเองจะเป็นความเชื ่อที ่เกี ่ยวกับการรับรู ้ความ 
สามารถของตนเองในการกระทำงานให้บรรลุ ซึ่งการ
เห็นคุณค่าในตนเองจะมีอิทธิพลต่องานที่พนักงานเลือก
ที่จะเรียนรู้และตรงตามเป้าหมายที่ตนกำหนดที่จะสร้าง
ให้เกิดแรงบันดาลใจ ความเพียรพยายามที ่จะนำ
ประสบการณ์การเรียนรู้และความรู้สึกทางอารมณ์มา
บูรณาการให้กลายเป็นความสำเร ็จในงานตามที่
องค์การกำหนดไว้ เช่นเดียวกับ Cherian & Jacob 
(2013, p. 80) ได ้ศ ึกษาความสัมพันธ ์ของการเห็น
คุณค่าในตนเองที่มีผลต่อแรงจูงใจในการทำงานและ
ประสิทธิผลในงานของพนักงาน ผลการวิจัยพบว่า การ
เห็นคุณค่าในตนเองมีผลต่อแรงจูงใจในการทำงานและ
ประสิทธิผลในงานของพนักงาน โดยการเห็นคุณค่าใน
ตนเองจะเป็นกลไกการทำงานและสามารถกำหนด
ผลงานของตนเองได้ เมื่อพนักงานขององค์การเกิดแรง
บันดาลใจในการทำงาน โดยแรงจูงใจดังกล่าวก็จะเป็น
แรงขับให้พนักงานทำงานอย่างประสิทธิผลตามที่
องค์การกำหนดไว้ 
 8.2 ปัจจัยแรงจูงใจในการทำงาน จากผลการ 
วิจัยพบว่า แรงจูงใจในการทำงานด้านแรงจูงใจภายใน
และแรงจูงใจภายนอกมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงาน 

โดยสอดคล้องกับการศึกษางานวิจัยที ่เกี ่ยวข้องกับ
แรงจูงใจในการทำงานที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลในงาน 
พบว่า ศิริวรรณ ศิริเดชานนท์ (2557) ได้ศึกษาแรงจูงใจ
ที ่มีผลต่อประสิทธิผลการปฏิบัต ิงานของพนักงาน 
กรณีศึกษา: ศูนย์ปฏิบัติการสินเชื่อ ธนาคารพาณิชย์
ไทยแห่งหนึ่ง ผลการวิจัยพบว่า  แรงจูงใจที่มีผลต่อ
ความสำเร็จของงาน โดยรวมอยู ่ในปานกลาง เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านความสัมพันธ์กับ
เพ่ือนร่วมงาน ด้านลักษณะงานที่ทำ ด้านสภาพแวดล้อม
ในการทำงานอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านความสัมพันธ์
กับผู้บังคับบัญชา ด้านผลตอบแทนและสวัสดิการ และ
ด้านความก้าวหน้าในงาน อยู่ในระดับปานกลาง ตาม 
ลำดับ และพบว่าในบรรดาแรงจูงใจที่มีผลต่อประสิทธิผล
ในการทำงานของพนักงานในศูนย์ปฏิบัติการสินเชื่อ  
นั้น ปัจจัยที่มีค่าถ่วงน้ำหนักสูงที่สุดคือ ในเรื่องด้าน
ผลตอบแทนและสวัสดิการ รองลงมาคือความสัมพันธ์
กับเพื่อนร่วมงาน ความก้าวหน้าในงาน ลักษณะงานที่
ทำ สภาพแวดล้อมในการทำงาน และความสัมพันธ์กับ
ผ ู ้บ ั งค ับบ ัญชาในส ่วนของประส ิทธ ิผลของก าร
ปฏิบัติงาน พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า การสามารถทำงานที่รับผิดชอบเสร็จ
เรียบร้อยภายในเวลาที่กำหนด การให้เวลาและทุ่มเทใจ
กับการทำงาน การแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในหน่วยงานได้
ลุล่วง อยู่ในระดับมาก ส่วนความผิดพลาดในการทำงาน
มีน้อยลง อยู่ ในระดับปานกลาง ในส่วนของความ 
สัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจและประสิทธิผลการปฏิบัติงาน
พบว่า มีความสัมพันธ์กัน 22 กรณี จากทั้งหมด 36 
กรณี อนึ่งจากการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) 
เพื่อหาปัจจัยหลักที่ใช้เป็นตัววัดประสิทธิผลของการ
ทำงาน และนำมาหาความสัมพันธ์โดยใช้การวิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
พบว่า ประสิทธิผลของการปฏิบัติงาน สามารถอธิบาย
ได้ด้วยแรงจูงใจด้านลักษณะงานที่ทำ ด้านความสัมพันธ์
กับเพ่ือนร่วมงาน และด้านสภาพแวดล้อมในการทำงาน 
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เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Elizabeth & Kwesi (2016, 
p. 255) ได้ศึกษาแรงจูงใจในการทำงานและประสิทธิ  
ผลในงาน โดยศึกษาเปรียบเทียบจากบริษัทเหมืองแร่ 
ในประเทศกานา ผลการวิจัยพบว่า พนักงานของบริษัท
เหมืองแร่มีแรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอกอยู่ใน
ระดับมาก และมีแรงจูงใจทั้ง 2 ด้านมีผลต่อประสิทธิผล
ในงานอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติเช่นกัน โดยแรงจูงใจจะ
เป็นกระบวนการทางจิตวิทยาที ่กระตุ ้นให้เกิดการ
ทำงานที่มีประสิทธิผลและสามารถเป็นแรงกระตุ้นให้
เกิดการกระทำที่นำไปสู่วัตถุประสงค์ที่องค์การกำหนด
ไว้ได้เช่นกัน 
 
9. ข้อเสนอแนะ 

9.1 ข้อเสนอแนะในการจัดการ  
     9.1.1 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัด

องค์ประกอบของการเห็นคุณค่าในตนเอง โดยมีตัวแปร
แฝง จำนวน 3 ตัว ประกอบด้วย การมีความสำคัญ การ
มีความสามารถ การมีคุณความดี และเม่ือพิจารณาจาก
ผลการวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรแฝงของการเห็นคุณค่า
ในตนเอง พบว่า การเห็นคุณค่าในตนเองด้านการมีคุณ
ความดีมีค่าเฉลี่ยรวมสูงสุด ดังนั้นจำเป็นอย่างยิ่งที่การ
ดำเนินงานขององค์กรวัดจะต้องส่งเสริมให้บุคคลที่เป็น
จิตอาสาพร้อมและยินดีที ่จะช่วยเหลืออำนวยความ
สะดวกในการปฏิบัติงานและแก้ไขปัญหาอย่างไม่หวัง
ผลตอบแทน เพื่อสามารถสร้างความภาคภูมิใจให้กับ
อาสาสมัครและสร้างคุณค่าให้กับองค์กรอีกด้วย 

 9.1.2 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัด
องค์ประกอบของแรงจูงใจในการทำงาน โดยมีตัวแปร
แฝงจำนวน 2 ตัว ประกอบด้วย แรงจูงใจภายในและ
แรงจูงใจภายนอก และเมื่อพิจารณาจากผลการวิจัยที่
เกี ่ยวข้องกับตัวแปรแฝงของแรงจูงใจในการทำงาน 
พบว่า แรงจูงใจภายในมีค่าเฉลี่ยสูงสุด ดังนั้นจำเป็น
อย่างยิ่งที่การดำเนินงานขององค์กรวัดจะต้องส่งเสริม
ให้บุคคลที่เป็นจิตอาสามีแรงผลักดันภายในตนเองที่

สามารถอุทิศแรงกายแรงใจในการทำงานในหน้าที่อย่าง
เต็มความสามารถ ด้วยใจผูกพันกับสภาพแวดล้อมของ
บุคคลที่อยู่รอบข้างด้วย ซึ่งจะทำให้การทำงานสำเร็จ
ด้วยความสุขกายสุขใจ และอาสาสมัครเองจะยินดีที่จะ
ทำงานเพ่ือเกิดประสิทธิผลอย่างดีต่อไป 

 9.1.3 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัด
องค์ประกอบของประสิทธิผลในงาน โดยมีตัวแปรแฝง 
จำนวน 3 ตัว ประกอบด้วย ความพึงพอใจในงาน 
ค่านิยมในการทำงาน ความสุขในชีวิต และเม่ือพิจารณา
จากผลการว ิจ ัยท ี ่ เก ี ่ ยวข ้องก ับต ัวแปรแฝงของ
ประสิทธิผลในงาน พบว่า ประสิทธิผลในงานด้าน
ความสุขในชีวิตมีค่าเฉลี่ยรวมสูงสุด ดังนั้นจำเป็นอย่าง
ยิ ่งที ่การดำเนินงานขององค์กรวัดจะต้องส่งเสริมให้
บุคคลที่เป็นจิตอาสาสามารถรับรู ้ได้ถึงความสุขและ
ความภาคภูมิใจในการทำงานเป็นจิตอาสา โดยส่งเสริม
และสนับสนุนด้วยการสร้างทัศนคติและความสัมพันธ์ที่
ดีในการทำงาน การดำเนินชีวิตร่วมกับผู้อื่นและทำให้
บรรดาจิตอาสาพร้อมที่จะทำงานในองค์กรวัดให้เกิด
ประสิทธิผล โดยไม่หวังสิ่งตอบแทน แต่สิ่งที่ได้รับคือ 
ความสุข ความปิติ และความภาคภูมิใจนั่นเอง  

9.2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
   9.2.1 สามารถนำผลที่ได้จากการวิจัยไป

ประยุกต์ใช้เพื่อศึกษาถึงองค์ประกอบที่มีต่อประสิทธิผล
ในงานในด้านต่างๆ เพิ ่มเติมจากปัจจัยส่วนบุคคล 
แรงจูงใจในการทำงาน และการเห็นคุณค่าในตนเอง 
เพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลรวบรวมในเชิงลึกได้มากขึ้น 

   9.2.2 สามารถนำผลที่ได้จากการวิจัยไป
ประยุกต์ใช้เพื ่อนำทฤษฎีและนำความรู ้ที ่ได้จากผล
การศึกษาข้อมูลเชิงประจักษ์ไปปรับใช้กับการดำเนิน
องค์กรของวัด เพื ่อการบริหารจัดการและสนับสนุน
บุคคลที่เป็นอาสาสมัครให้สามารถช่วยเหลืองานได้ตาม
แผนที่วางไว้ เพื่อให้เกิดประสิทธิผลในงานมากยิ ่งขึ้น
ต่อไป
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อิทธิพลค่ันกลางของพฤตกิรรมการเป็นสมาชิกที่ดทีี่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่าง
ความพึงพอใจในงานสู่การคงอยู่ของบุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 

ORGANIZATIONAL CITIZENSHIP BEHAVIORS AS A MEDIATING FACTOR IN A CASUAL 
RELATIONSHIP OF WORK SATISFACTION AND EMPLOYEE RETENTION,  

REVENUE OFFICE, FINANCE DEPARTMENT, BANGKOK  
METROPOLITAN ADMINISTRATION 

 
พัชรี  ประเสริฐสังข์1 

 
1นักวิชาการจัดเก็บรายได้ปฏิบัติการ กองรายได้ สำนักงานคลัง กรุงเทพมหานคร 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับของความพึงพอใจในงาน พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี 
และการคงอยู่ของบุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาอิทธิพลคั่นกลางของพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดีที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างความพึงพอใจในงานสู่การคงอยู่ของบุคลากรกอง
รายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยนี ้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณด้วยวิธีการวิจัยเชิงสำรวจ           
กับประชากร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร จำนวน           
148 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม มีการตอบกลับครบทุกฉบับ สถิติที่ใช้ในการวิจัย คือ 
วิเคราะห์ด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการโครงสร้างโดยใช้โปรแกรม PLS 
Graph 3.0 ผลการวิจัย พบว่า บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร มีระดับพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดี ความพึงพอใจในงาน และการคงอยู่ของบุคลากร กองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร โดยมี
ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้างที่ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 
พบว่า (1) ความพึงพอใจในงานมีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี (2) ความพึงพอใจในงานและ
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีมีอิทธิพลทางตรงต่อการคงอยู่ของบุคลากร และ (3) พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี
เป็นปัจจัยคั่นกลางที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างความพึงพอใจในงานและการคงอยู่ของบุคลาก ร 
เช่นกัน 
 
คำสำคัญ: ความพึงพอใจในงาน, พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ด,ี การคงอยู่ของบุคลากร 
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Abstract 
This research is aimed to study; (1) the level of work satisfaction, organizational citizenship 

behavior, and employee retention at the Revenue Office, Finance Department, Bangkok 
Metropolitan Administration, and (2) the organizational citizenship behavior as a mediating factor 
in the casual relationship of work satisfaction and employee retention, Revenue Office, Finance 
Department, Bangkok Metropolitan Administration. The research is a quantitative research and is 
also a survey type of research. The sample size is the personnel at the Revenue Office, Finance 
Department, Bangkok Metropolitan Administration at the total of 148 persons. The questionnaire 
is employed as a research tool. The statistical data include percentage, mean, and standard 
deviation. The data analysis is based on the Structural Equation Model (SEM) in which the PLS 
Graph 3.0 program is used. The research reveals that the overall average of organizational 
citizenship behavior, work satisfaction and the employee retention of the personnel working at 
the Revenue Office, Finance Department, Bangkok Metropolitan Administration are at the high 
level. The data analysis also shows that: (1) work satisfaction has a direct influence on the 
organizational citizenship behavior, and (2) work satisfaction and good member behavior have a 
direct influence on the employee retention, and (3) organizational citizenship behavior acting as 
a mediating factor between the work satisfaction and employee retention of the personnel at the 
Revenue Office, Finance Department, Bangkok Metropolitan Administration. 

 
Keywords: Work Satisfaction, Organizational Citizenship Behavior, Employee Retention 
 
1. บทนำ 

บริบทการทำงานเชิงบวกถือเป็นสิ่งสำคัญที่ดี
ต่อสุขภาพทั้งทางกาย จิตใจ สังคม และจิตวิญญาณ
ของทรัพยากรบุคคล การเสริมสร้างให้บุคลากรมีความ
พร ้อมท ั ้ งด ้านศ ักยภาพ ค ุณภาพช ีว ิตและความ
ภาคภูม ิใจในงานจะมีผลที ่ เอ ื ้อต ่อการธำรงรักษา
ทรัพยากรบุคคลไว้ในองค์กร กรุงเทพมหานครก็ถือเป็น
องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นรูปแบบพิเศษที่มีภารกิจที่
สำคัญที ่ต ้องปฏ ิบ ัต ิตามแผนบร ิหารราชการของ
ผู้บริหารกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นหน่วยงานราชการ
หล ักท ี ่ ต ้ องบ ู รณาการการทำงานร ่วมก ัน เ พ่ือ
วางรากฐานและกำหนดทิศทางการบริหารทรัพยากร
บุคคลของกร ุงเทพมหานครให้สอดคล้องก ับการ

ปฏิบัติงานตามภารกิจและการบริหารราชการของ
กรุงเทพมหานครให้ได้ส ัมฤทธิ ์ผลตามเป้าหมายที่
กำหนดไว้ โดยเฉพาะสามารถตอบสนองต่อความ
คาดหวังของประชาชนที่มีต่อกรุงเทพมหานครในฐานะ
เมืองหลวงของประเทศได้อย่างเต็มศักยภาพ  

กองรายได้เป็นหน่วยราชการหน่วยงานหนึ่ง
ของกรุงเทพมหานคร มีหน้าที ่ร ับผิดชอบเกี ่ยวกับ
การศึกษาวิเคราะห์กำหนดหลักเกณฑ์เกี ่ยวกับการ
จัดเก็บรายได้ทุกชนิด จัดทำประมาณการรายรับ
ประจำปีของกรุงเทพมหานคร เก็บและรวบรวมข้อมูล
สถิต ิเก ี ่ยวกับรายได้ทั ้งหมดของกรุงเทพมหานคร 
ควบค ุมตรวจสอบเร ่งร ัดหน ่วยงานต ่าง ๆ ของ
กรุงเทพมหานครให้จัดเก็บรายได้ให้ถูกต้องครบถ้วน 
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จัดทำโครงการเพ่ิมรายได้ให้กรุงเทพมหานคร พิจารณา
ปรับปรุงแก้ไขยกร่างกฎหมาย ข้อบัญญัติ ระเบียบ 
คำสั ่ง ข้อบังคับต่าง ๆ เกี ่ยวกับการจัดเก็บรายได้ 
ติดตามเร่งรัดภาษีอากรที่ค้างชำระ ขอปลด ขอลดค่า
ภาษี การอุทธรณ์ภาษี ตลอดจนการผ่อนชำระค่าภาษี 
การยึดและขายทอดตลาดทรัพย์สินของผู้ค้างค่าภาษี 
ดูแลรักษาและจัดหาผลประโยชน์จากการใช้สาธารณะ 
ท่าเทียบเรือ ทรัพย์สินของกรุงเทพมหานคร รับชำระ
และเร่งรัดติดตามค่าเช่าทรัพย์สิน ค่าเช่าที่สาธารณะ
เพื่อบริการที่จอดรถยนต์และเก็บค่าธรรมเนียมจอด 
ยานยนต์เป็นรายได้ของกรุงเทพมหานคร ติดตามผล
การจัดเก็บภาษี ซึ่งหน่วยงานอื่นมีหน้าที่จัดเก็บและ
นำส่งกรุงเทพมหานคร ศึกษาวิเคราะห์เพื่อหาแนวทาง
ให้กรุงเทพมหานครได้รับการจัดสรรรายได้จากส่วนที่

ร ัฐบาลให ้ก ับท ้องถ ิ ่นในส ัดส ่วนท ี ่ เหมาะสมและ
สอดคล้องกับภาระหน้าที ่และปฏิบัติหน้าที ่อื ่น ๆ ที่
เกี่ยวข้อง ซึ่งจากข้อมูลลักษณะงานข้างต้นแสดงให้เห็น
ว่า ปริมาณงานและความรับผิดชอบของบุคลากรมีมาก
ขึ้นตามลำดับ จึงส่งผลให้บุคลากรเกิดภาวะการณ์เข้า
ออกไปรับราชการสังกัดหน่วยงานหรือส่วนราชการอ่ืน
เป็นจำนวนมาก ทำให้กรองรายได้ สำนักการคลัง 
กรุงเทพมหานครต้องประสบปัญหาการขาดแคลน
อัตรากำลังเจ้าหน้าที่ และสูญเสียงบประมาณในการ
สรรหาและพัฒนาบ ุคลากร โดยการเข ้าออกของ
บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
สามารสรุปอัตราการสูญเสียของบุคลากรได้ดังตารางที่ 1 
(สำนักงานคณะกรรมการข้าราชการกรุงเทพมหานคร , 
2560)

 
ตารางที่ 1 การสูญเสียของบุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร ประจำปีงบประมาณ 2560 

ประเภทการสูญเสีย 
ประเภท 

ข้าราชการ ลูกจ้างประจำ 
เกษียณอายุราชการ 2 2 
ถึงแก่กรรม 1 1 
ลาออก 2 - 
ออกด้วยเหตุผิดวินัย - - 
โอนออกนอกหน่วยงานของกรุงเทพมหานคร 1 - 
ย้าย 16 - 

รวมทั้งหมด 22 3 
 ที่มา: จาก ปีงบประมาณ 2560 ฝ่ายบริหารงานทั่วไป กองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
 

จากตารางที ่ 1 พบว่า อัตราการสูญเสียของ
บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
ในปีงบประมาณ 2560 มีการสูญเสียข้าราชการ จำนวน 
22 คน และมีการสูญเสียลูกจ้างประจำ จำนวน 3 คน 
ซึ่งการสูญเสียส่วนใหญ่เกิดจากการย้ายหน่วยงานถึง
จำนวน 16 คน (สำนักงานคณะกรรมการข้าราชการ

กร ุงเทพมหานคร , 2560) ด ังน ั ้นจากการส ูญเสีย
บุคลากรดังกล่าว จึงทำให้กองรายได้ สำนักการคลัง 
กรุงเทพมหานคร ต้องให้ความสำคัญกับการกำหนด
นโยบายและสร้างยุทธศาสตร์ในการบริหาร เพื่อธำรง
รักษาบุคลากรให้คงอยู่ภายในองค์กรต่อไปในระยะยาว 
โดยไม่คิดที่จะเปลี่ยนงานหรือลาอออกจากองค์กรและ
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คงอยู ่กับองค์กรไปจนเกษียณอายุ ซึ ่งการจะทำให้
บุคลากรคงอยู่ภายในองค์กรต้องอาศัยปัจจัยความพึง
พอใจในงานและพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ีเป็น
ปัจจัยเชื่อมโยงความสัมพันธ์ที่จะทำให้พนักงานเกิดการ
คงอยู่ในองค์กรมากขึ้น โดยพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่
ดีถือเป็นปัจจัยที่มีความสำคัญต่อการเพิ่มประสิทธิภาพ
ขององค์กร แต่การที่บุคลากรจะมีพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที ่ดีได้นั ้น ผู ้บริหารต้องสร้างให้บุคลากรเกิด
ความพึงพอใจในงาน เพื ่อที ่จะจูงใจให้บุคลากรเกิด
ความเต็มใจและพร้อมใจที่จะทำงานให้กับองค์กรต่อไป
ด้วยความสมัครใจ (Din, Ishfaq & Adeel, 2016) 

จากความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
ข้างต้นจึงทำให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาอิทธิพล
คั่นกลางของพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีที ่เชื่อมโยง
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างความพึงพอใจในงานสู่
การคงอยู่ของบุคลากรของกองรายได้ สำนักการคลัง 
กรุงเทพมหานคร เพื ่อจะนำข้อมูลที ่ได้ไปใช้ให้เป็น
ประโยชน์ต่อการพัฒนาบุคลากรและเป็นแนวทางใน
การแก้ปัญหาการการสูญเสียบุคลากรของกองรายได้ 
สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร ซึ่งจะส่งผลให้บุคลากร
คงอยู่กับองค์กรและสามารถทำงานให้เกิดประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลต่อองค์กรในระยะยาวต่อไป 

 
2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 2.1 เพื่อศึกษาระดับของความพึงพอใจในงาน 
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ี และการคงอยู ่ของ
บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
 2.2 เพื่อศึกษาอิทธิพลคั่นกลางของพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดีที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ
ระหว่างความพึงพอใจในงานสู่การคงอยู่ของบุคลากร
กองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
 
 
 

3. ขอบเขตของการวิจัย 
การกำหนดขอบเขตของการศึกษาในครั ้งนี้ 

ผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขตและข้อจำกัดในการศึกษาดังนี้ 
3.1 ขอบเขตด้านเนื ้อหา การวิจ ัยในครั ้งนี้

ศึกษาถึงอิทธิพลคั่นกลางของพฤติกรรมการเป็นสมาชิก
ที่ดีที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างความพึง
พอใจในงานสู่การคงอยู่ของบุคลากรกองรายได้ สำนัก
การคลัง กรุงเทพมหานคร โดยตัวแปรที ่ใช ้ศ ึกษา
ประกอบด้วย (1) ความพึงพอใจในงาน (2) พฤติกรรม
การเป็นสมาชิกท่ีดี และ (3) การคงอยู่ของบุคลากร 

3.2 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรที่ใช้ใน
การวิจัย คือ บุคลากรของกองรายได้ สำนักการคลัง 
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจำนวนทั้งสิ ้น 235 คน (ข้อมูล
เดือนสิงหาคม 2560) กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ คือ 
บุคลากรของกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
มีจำนวน 148 คน กำหนดขนาดตัวอย่าง (Sample 
Size) โดยการใช้ตารางของยามาเน่ (Yamane, 1973) 
ภายใต้ความเชื่อมั่น 95% ยอมให้มีความคลาดเคลื่อนที่
ยอมรับได้ ±5% โดยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Sample 
Random Sampling) ในแต่ละฝ่ายงาน 

3.3 ขอบเขตด้านพื้นที่ เป็นกองรายได้ สำนัก
การคลัง กรุงเทพมหานคร 

3.4 ขอบเขตด ้านระยะเวลา  ต ั ้ งแต ่ เด ือน
มกราคม 2561 
 
4. การทบทวนวรรณกรรม 
 
 4.1 ความพึงพอใจในงาน (Work Satisfaction 
--WS) ถือเป็นความรู้สึกหรือทัศนคติในทางบวกของ
บุคคลที่เป็นผลมาจากการปฏิบัติงาน ซึ่งเกิดจากการ
ได้รับการตอบสนองในปัจจัยแวดล้อมด้านต่าง ๆ ใน
องค์กรที่บุคคลนั้นปฏิบัติงานอยู่ เช่น ค่าตอบแทน การ
ปกครองบังคับบัญชา ความก้าวหน้าในงาน สิ่งต่าง ๆ 
เหล่านี้ทำให้เกิดความกระตือรือร้น ความเต็มใจและเต็ม
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กำลังความสามารถในการปฏิบัต ิงาน ซึ ่งก่อให ้เกิด
ประสิทธิภาพจนบรรลุเป้าหมายและบรรลุวัตถุประสงค์
ขององค์กร อย่างไรก็ตามได้มีนักวิชาการทางการศึกษา
ทั้งในและต่างประเทศได้ให้ความหมายของความพึงพอใจ
ในการปฏิบัติงานไว้ต่าง ๆ กัน โดยปริญญา สัตยธรรม 
(2550) กล่าวว่า ความพึงพอใจในงานเป็นความรู้สึกที่ดี
ในการปฏิบัติงานในองค์กรที่มีสภาพแวดล้อมภายใน
และวัฒนธรรมองค์กรที่ดี ตลอดจนผลตอบแทนเป็นที่
พึงพอใจจนเป็นแรงกระตุ้นให้บุคคลทุ่มเทในการทำงาน
อย่างเต็มกำลังความสามารถ มีความกระตือรือร้นจน
ส่งผลให้องค์กรประสบความสำเร็จ บรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีได้วางไว้ เช่นเดียวกับเสาวภาคย์ ศิลปี (2551) ทีว่่า 
ความพึงพอใจในงานเป็นการปฏิบ ัต ิงานที ่ เก ิดจาก
โครงสร้าง สภาพแวดล้อม ผลประโยชน์ตอบแทน เป็น
ตัวเร่งให้เกิดความกระตือรือร้นในการทำงาน ความคิด
ริเริ่ม ความภักดี ที่มีผลโดยตรงต่อองค์กร เพื่อที่จะทำ
ให้องค์กรบรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ และอำพร 
สมจิตร (2552) กล่าวว่า ความพึงพอใจในงานเป็น
ความรู้สึกที่ดีต่อองค์กรและพอใจในงานของตนที่ปฏิบัติ
อยู ่ ซึ ่งมีผลมาจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน เช่น 
โครงสร้างองค์กร ผลตอบแทนที่ได้รับ การยอมรับจาก
เพ่ือนร่วมงาน ผู้บังคับบัญชา ความก้าวหน้าในงาน และ
เมื่อบุคลากรมีความสุขในการทำงาน ก็ย่อมที่จะส่งผลที่
ดีในการปฏิบัติงาน ผลงานก็จะมีคุณภาพ องค์การก็จะ
มีความเจริญก้าวหน้า มีผลการดำเนินงานเป็นที ่น่า
พอใจ  
 4.2 พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี (Organizational 
Citizenship Behavior--OCB) จะเป็นการกระทำที่
ไม ่ได ้เกิดจากการให้รางว ัลอย่างเป็นทางการของ
องค์การ แต่เป็นการกระทำที่เกิดขึ้นเองของพนักงานที่
เต็มใจปฏิบัติงานอย่างเต็มที่และเกินกว่าบทบาทที่ตน
รับผิดชอบนำไปสู่การเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ขององค์การเป็นอย่างดี ซึ่งในการศึกษาเรื่องพฤติกรรม
การเปน็สมาชิกที่ดีได้มีผู้ศึกษา รวมถึงมีผู้วิจัยหลายท่าน

ได้ให้คำนิยามของคำว่าพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีไว้
หลากหลายแง่มุม โดยชุติมา ชุติชีวานันท์ (2553) กล่าว
ว่า พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีเป็นพฤติกรรมที่ให้ผล
ลัพธ์ที่ดีต่อองค์การ แสดงออกด้วยความสมัครใจของ
พนักงานโดยไม่มีเรื ่องรางวัลจากองค์กรมาเกี่ยวข้อง 
ทำนองเดียวกันวัลลพ ล้อมตะคุ (2554) กล่าวว่า 
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ดี เป็นการกระทำที ่อยู่
นอกเหนือจากหน้าที่ เป็นการกระทำที่เกิดขึ้นเองด้วย
ความเต็มใจ นำพาให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ ส่วน 
สิฐสร กระแสร์สุนทร (2554) กล่าวว่า พฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดีเป็นพฤติกรรมของบุคลากรที่ปฏิบัติตน
เป็นสมาชิกที่ดีขององค์กร เป็นพฤติกรรมเชิงบวกที่มี
ประโยชน์ต่อองค์กร และพฤติกรรมดังกล่าวนอกจากจะ
เป็นการแสดงพฤติกรรมที่อยู่นอกเหนือจากหน้าที่ และ
ปาริชาติ ปานสำเนียง (2555) กล่าวว่า พฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดี หมายถึงพฤติกรรมการทำงานให้กับ
องค์กร ซึ ่งจะปฏิบัติด้วยความเต็มใจนอกเหนือจาก
หน้าที่และความรับผิดชอบหลัก  

4.3 การคงอยู ่ของบุคลากร (Employee 
Retention--ER) การบริหารจัดการในองค์การมีปัจจัย
หนึ่งที่สำคัญ คือ คนเป็นทรัพยากรที่คุณค่า เป็นสิ่งหนึ่ง
ที่ทำให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายที่ตั ้งไว้ 
และสามารถทำให้องค์กรมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับของ
สังคม ดังนั้นการดำรงรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพให้อยู่
กับองค์กรได้นาน ๆ จึงเป็นสิ่งที่สำคัญประการหนึ่งของ
องค์กร อย่างไรก็ตามสุปราณี เอกอุ (2550) กล่าวว่า 
การคงอยู ่ของบุคลากรเป็นการดำรงสภาพการเป็น
บุคลากรของหน่วยงาน และยังคงปฏิบัติงานให้กับ
องค์กรต่อไปด้วยความผูกพันและจงรักภักดี  ทำนอง
เดียวกันรุจิรางค์ สมนาม (2551) กล่าวว่า การคงอยู่ของ
บุคลากรเป็นการธำรงรักษาคนที่มีคุณภาพ ศักยภาพให้
อยู่กับองค์กรนาน ๆ ด้วยปัจจัยต่าง ๆ เช่น ค่าตอบแทน
ที่ยุติธรรม สภาพแวดล้อมในการทำงานที่ดี นโยบาย
การบริหาร ขวัญกำลังใจ เป็นต้น ส่วนไพโรจน์ อุลิต 
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(2553) กล่าวว่า การคงอยู่ของบุคลากรเป็นการสร้าง
แรงจูงใจให้พนักงานมีความพึงพอใจในการปฏิบัติงาน
กับองค์กร ด ้วยกลยุทธ ์ต ่าง  ๆ เช ่น ค ่าตอบแทน 
สว ัสด ิการและโอกาสความก ้าวหน ้า และฆาริน     
เกียรติเวช (2560) กล่าวว่า การคงอยู่ของบุคลากรเป็น

การใช้วิธีการและกลยุทธ์ต่าง ๆ เช่น มีความยุติธรรม 
การจ่ายค่าตอบแทนที่เหมาะสมในการจูงใจให้บุคลากร
มีความพึงพอใจ คงอยู่ในองค์กร ด้วยความผูกพัน ความ
ภาคภูมิใจในการปฏิบัติงานกับองค์กรเช่นกัน

 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย

5. สมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 (H1) ความพึงพอใจในงานมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี 
สมมติฐานที่ 2 (H2) ความพึงพอใจในงานมี

อิทธิพลต่อการคงอยู่ของบุคลากร 
สมมติฐานที่ 3 (H3) พฤติกรรมการเป็นสมาชิก

ที่ดีมีอิทธิพลต่อการคงอยู่ของบุคลากร 
สมมติฐานที่ 4 (H4) พฤติกรรมการเป็นสมาชิก

ที ่ดีเป็นปัจจัยคั่นกลางที ่เชื ่อมโยงความสัมพันธ์เชิง
สาเหตุระหว่างความพึงพอใจในงานและการคงอยู่ของ
บุคลากร 
 
 

6. วิธีการดำเนินการวิจัย 
6.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ บุคลากรกอง

รายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร จำนวนทั้งสิ้น 
235 คน (ข้อมูลเดือนธันวาคม 2560)  

6.2 กลุ ่มตัวอย่างในการการวิจัยครั ้งนี ้ คือ 
บุคลากรกองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
จำนวน 148 คน ม ีว ิธ ีการกำหนดขนาดต ัวอย ่าง 
(Sample Size) โดยการใช้ตารางกำหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างของยามาเน่ (Yamane) ภายใต้ความเชื่อมั่น 
95% ยอมให้มีความคลาดเคลื ่อนที่ยอมรับได้ ± 5% 
(Yamane, 1973) ซึ่งใช้การสุ่มตัวอย่างด้วยวิธีสุ่มอย่าง
ง ่าย (Simple Random Sampling) ในแต่และฝ่าย 
โดยให้ใช้สัดส่วนได้กลุ่มตัวอย่างดังตารางที่ 2

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

ความพึงพอใจใน

งาน --WS 
พฤติกรรมการเป็น 
สมาชิกที่ดี--OCB 

การคงอยู่ของ 
บุคลากร--ER 
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ตารางที ่2 แสดงจำนวนประชากร และกลุ่มตัวอย่างของบุคลากร กองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร 
ฝ่ายงาน ประชากร กลุ่มตัวอย่าง 

ฝ่ายบริหารงานทั่วไป 32 20 
ฝ่ายวิชาการ 14 9 
ฝ่ายบังคับภาษี 12 8 
ฝ่ายนิติการและระเบียบ 10 6 
ฝ่ายงานบริการที่จอดยานยนต์ 114 71 
ฝ่ายตรวจสอบเร่งรัดรายได้ 1 17 11 
ฝ่ายตรวจสอบเร่งรัดรายได้ 2 17 11 
ฝ่ายตรวจสอบเร่งรัดรายได้ 3 19 12 

รวม 235 148 

6.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การศึกษาวิจัย
ครั้งนี้ใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นเอง โดยใช้เป็น
เครื่องมือในการเก็บข้อมูล แบ่งเป็น 4 ตอน คือ ตอนที่ 1 
แบบสอบถามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ การศึกษา ระยะเวลาการ
ปฏิบัติงาน และฝ่ายงาน ซึ่งเป็นคำถามแบบตรวจสอบ
รายการ ตอนที่ 2 แบบสอบถามเพื่อวัดระดับความพึง
พอใจในงานของบุคลากร กองรายได้ สำนักการคลัง 
กรุงเทพมหานคร ซึ ่งจำแนกออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 
ความก้าวหน้าในงาน นโยบายและการบริหารลักษณะ
ของงาน ตอนที่ 3 แบบสอบถามเพ่ือวัดระดับพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดี ซึ ่งจำแนกออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ 
การให้ความช่วยเหลือ การคำนึงถึงผู้อื่น การอดทนอด
กลั้น ความสำนึกต่อหน้าที่ การให้ความร่วมมือ และ
ตอนที ่ 4 แบบสอบถามเพื ่อวัดระดับการคงอยู ่ของ
บุคลากร กองรายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร มี
ลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ตามแบบ
ของ Likert (Likert’s Scale) โดยมีเกณฑ์การกำหนดค่า
ระดับ คือ มากที ่ส ุดให้คะแนน 5 คะแนน มากให้
คะแนน 4 คะแนน ปานกลางให้คะแนน 3 คะแนน น้อย

ให้คะแนน 2 คะแนน และน้อยที ่ส ุดให้คะแนน 1 
คะแนน 

6.4 การสร้างและหาคุณภาพของเครื ่องมือ 
ผู้วิจัยดำเนินการสร้างใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล
การวิจัย โดยมีขั้นตอนในการดำเนินงาน คือ (1) ศึกษา
เอกสาร แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับความพึงพอใจงาน 
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี การคงอยู่ของบุคลากร 
และงานวิจัยที ่เกี ่ยวข้อง เพื ่อนำมาสร้างเป็นนิยาม     
ตัวแปร และดัชนีชี ้วัด (2) สร้างแบบสอบถามและข้อ
คำถาม ให้ครอบคลุมตัวแปรที่กำหนดตามดัชนีชี ้วัด 
ภายใต้คำแนะนำของอาจารย์ที่ปรึกษา (3) นำแบบสอบ 
ถามที่สร้างขึ้นไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ท่าน ตรวจ 
สอบคุณภาพด้านความตรงเช ิง เน ื ้ อหา (Content 
Validity) รายข้อเพื่อพิจารณาความสอดคล้องระหว่าง
ข้อคำถามกับตัวแปรที่ต้องการวัด โดยการหาค่าดัชนี
ความสอดคล้อง (IOC) มากกว่าหรือเท่ากับ 0.5 มาเป็น
ข้อคำถามในแบบสอบถาม และ (4) นำแบบสอบถามที่
ผ่านการตรวจสอบคุณภาพจากผู้ทรงคุณวุฒิแล้ว เฉพาะ
ข้อที่อยู่ในเกณฑ์มาปรับปรุงและสร้างเป็นแบบสอบถาม
ฉบับสมบูรณ์ ไปทดลองใช้กับประชากรที่เหลือจากการ
สุ่มตัวอย่างจำนวน 30 คน เพื่อนำคำตอบมาวิเคราะห์
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ค ุณภาพของแบบสอบถามท ั ้ งฉบ ับ โดยการหา
สัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) ซึ่งผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์แอลฟา
ของ (1) ความพึงพอใจในงานด้านความก้าวหน้าใน
ตำแหน่งงาน ด้านนโยบายและการบริหารงาน ด้าน
ลักษณะของงานที่ปฏิบัติ ด้านการได้รับการยอมรับ 
ด้านการให้ความช่วยเหลือ และด้านการคำนึงถึงผู้อื่น มี
ค ่าเท่ากับ 0.899, 0.927, 0.908, 0.955, 0.964 และ 
0.949 ตามลำดับ (2) พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีด้าน
การอดทนอดกลั้น ด้านการสำนึกต่อหน้าที่ และด้าน
การให้ความร่วมมือ มีค่าเท่ากับ 0.945, 0.978 และ 
0.952 ตามลำดับ และ (3) การคงอยู่ของบุคลากร มีค่า
เท่ากับ 0.936 

6.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ขอหนังสือ
จากสำนักงานบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย์ 
ถึงผู้อำนวยการ กองรายได้ เพื่อประสานงานในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นบุคลากรของกอง
รายได้ สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยทำ
การเก็บรวบรวมข้อมูล กระทำในระหว่างมกราคม 
2561 ได้แบบสอบถามจำนวน 148 ฉบบั 

6.6 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้ว ิจัยใช้โปรแกรม
สำเร็จรูปทางสถิติเพื่อนำข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ 
โดยสถิติที ่ใช้คือ (1) สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส ่วนเบ ี ่ ยง เบนมาตรฐาน  (Standard 
Deviation) และ (2) สถิติการวิเคราะห์ตัวแบบสมการ
โครงสร้าง (Structural Equation Modeling--SEM) โดย
ใช้โปรแกรมสำเร็จรูป PLS-Graph 3.0 (Chin, 2001) 
 
7. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

7.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบ 
จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่เป็นบุคลากรกองรายได้ 

สำนักการคลัง กรุงเทพมหานคร จำนวน 148 ตัวอย่าง 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อย
ละ 63.51) มีอายุอยู่ระหว่าง 30-40 ปี (ร้อยละ 43.92) 
ม ีการศ ึกษาระด ับปร ิญญาตร ี  ( ร้ อยละ 36.49) 
ระยะเวลาในการปฏิบัติงานมากกว่า 10 ปี (ร้อยละ 
34.46) อัตราเงินเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 
28.38) สังกัดฝ่ายงานบริการที่จอดยานยนต์ (ร้อยละ 
47.97) 
 7.2 ผลการวิเคราะห์สถิติพรรณนา โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับของ (1) ความพึงพอใจในงานมี
ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาองค์ประกอบ
ของความพึงพอใจในงานเป็นรายด้าน พบว่า ความพึง
พอใจในงานทุกด้านมีค่าเฉลี ่ยอยู ่ในระดับมาก โดย
ความพึงพอใจในงานด้านนโยบายและการบริหารงานมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ ความพึงพอใจในงานด้าน
ลักษณะของงานที ่ปฏิบัติ และเมื ่อพิจารณารายข้อ 
พบว ่า ค ่าเฉล ี ่ยอย ู ่ ในระด ับมากทุกประเด ็น (2) 
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี พบว่า มีค่าเฉลี่ยรวมอยู่
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาองค์ประกอบของพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดีเป็นรายด้าน พบว่า พฤติกรรมการ
เป็นสมาชิกที่ดีทุกด้านมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดย
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีด้านการสำนึกต่อหน้าที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ ด้านการคำนึงถึงผู้อ่ืน และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
มากทุกประเด็น และ (3) การคงอยู่ของบุคลากร พบว่า 
มีค่าเฉลี ่ยอยู ่ในระดับมาก เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกประเด็น  
 7.3 ผลการวิเคราะห์เพื ่อหาความสัมพันธ์
โครงสร้างและหาระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อตัวแปรทั้ง
ทางตรงและทางอ้อมด้วยตัวแบบสมการโครงสร้างที่
ปรากฏดังภาพที่ 2
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ภาพที่ 2 เส้นทางความสัมพันธ์ตัวแบบสมการโครงสร้าง 
 
จากภาพที่ 2 แสดงเส้นทางความสัมพันธ์ตัว

แบบสมการโครงสร้างของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการคง
อยู่ของบุคลากร พบว่า (1) ปัจจัยที่มีผลโดยรวมต่อการ
คงอยู่ของบุคลากร (ER) พบว่า ความพึงพอใจในงาน 
(WS) และพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ี (OCB) มี
อิทธิพลทางตรงต่อการคงอยู่ของบุคลากรกองรายได้ 
(ER) มีค่าเท่ากับ 0.314 และ 0.361 ตามลำดับ โดยที่
ความพึงพอใจในงาน (WS) มีอิทธิพลทางตรงต่อการคง
อยู ่ของบุคลากร (ER) มีค่าเท่ากับ 0.180 ตามลำดับ 

และ (2) ปัจจัยที ่ผลโดยรวมต่อพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดี (OCB) พบว่า ความพึงพอใจในงาน (WS) มี
อิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี (OCB) 
มีค่าเท่ากับ 0.501      

7.4 สร ุปผลการว ิ เคราะห ์ต ัวแบบสมการ
โครงสร้างพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ีเป็นปัจจัย
คั่นกลางที่เชื่อมโยงอิทธิพลของความพึงพอใจในงานสู่
ผลการคงอยู ่ของบุคลากร พบว่า ค่าส ัมประสิทธิ์
เส้นทางมีความแตกต่างกันได้ดังตารางที ่3

 

ตารางที ่3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัย 
(hypothesis) 

สัมประสิทธิ์
เส้นทาง 
(Coef.) 

ค่า t-test ผลลัพธ ์

H1 ความพึงพอใจในงานมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี 0.501*** 7.450 สนับสนุน 
H2 ความพึงพอใจในงานมีอิทธิพลตอ่การคงอยู่ของบุคลากร 0.314*** 4.119 สนับสนุน 
H3 พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีมอิีทธิพลต่อการคงอยู่ของบุคลากร 0.361*** 4.213 สนับสนุน 

หมายเหตุ:  (* หมายถึง p-value ≤ 0.10 หรือ ค่า t ≥ 1.65), (** หมายถึง p-value ≤ 0.05 หรือ ค่า t ≥ 1.96), (*** หมายถึง p-
value ≤ 0.01 หรือ ค่า t ≥ 2.58) 
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จากตารางที่ 3 แสดงให้เห็นว่า (1) ความพึง
พอใจในงานมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี
และการคงอยู่ของบุคลากร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.501 
และ 0.314 ตามลำดับ และ (2) พฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดีมีอิทธิพลต่อการคงอยู่ของบุคลากร อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.01 โดยมีสัมประสิทธิ์
เส้นทางเท่ากับ 0.361 

7.5 ผลการทดสอบอิทธิพลทางอ้อม (Mediation 
Effect) ของการคงอยู่ของบุคลากรจะศึกษาความสัมพันธ์
โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปผลที่ได้จะปรากฏดังตาราง   
ที่ 4

 
ตารางที่ 4 ผลการทดสอบอิทธิพลทางอ้อม (Mediation Effect) ของพฤติกรรมการเป็นสมาชิกท่ีดี 

สมมติฐานการวิจัย Effect Boot SE Boot LLCI Boot ULCI 
H4 พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีเป็นปัจจัยคั่นกลาง

ที่เชื่อมโยงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุระหว่างความ
พึงพอใจในงานและการคงอยู่ของบุคลากร 0.169 0.051 0.079 0.285 

 จากตารางที่ 4 ผลการทดสอบอิทธิพลทางอ้อม
ของพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีที ่เชื ่อมโยงอิทธิพล
ของความพึงพอใจในงานสู่การคงอยู่ของบุคลากรมีค่า
ช่วงความเชื ่อมั ่นไม่คลุม 0 เอาไว้ แสดงว่าอิทธิพล
ทางอ้อมอยู ่ในช่วงขอบเขตล่าง (Boot LLCI) เท่ากับ 
0.079 และขอบเขตบน (Boot ULCI) เท่ากับ 0.285 จึง
สรุปได้ว ่า เส้นทางผลคูณสัมประสิทธิ ์เส้นทางของ
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ีเป็นปัจจัยคั ่นกลางที่
เชื่อมโยงอิทธิพลของความพึงพอใจในงานสู่การคงอยู่
ของบุคลากรมีค่าอิทธิพลทางอ้อมไม่เท่ากับ 0 
 
8. การอภิปรายผล 

8.1 โดยจากการศึกษางานวิจัยที ่เกี ่ยวข้อง
ความพึงพอใจในงานที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกท่ีดีและการคงอยู่ของบุคลากร พบว่า สอดคล้อง
กับงานวิจ ัยของ Kamel, Mohmmed & Abdeljalil 
(2015) ที่ว่า ความพึงพอใจในงานมีผลต่อพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดี โดยความพึงพอใจในงานถือเป็น
หนึ่งแนวคิดด้านการกำกับดูแลที่สำคัญและองค์การ
หลายแห่งต่างจัดสรรเพื่อตอบสนองสิ่งจูงใจให้ตรงกับ
ความต้องการของบุคคลมากขึ้น และทำนองเดียวกัน

องค์การสมัยใหม่ต่างก็ต้องการให้พนักงานมีพฤติกรรม
ที่ดีต่อองค์การ เพ่ือให้ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล และงานวิจัยของ Ulndag, Khan & 
Guden (2011) ที่ว่า ความพึงพอใจในงานและความ
ผูกพันต่อองค์การมีผลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกที่ดีและการคงอยู่ของพนักงาน ส่วนพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที ่ดีก็มีผลเชิงบวกต่อการคงอยู ่ของ
พนักงานเช่นกัน ซึ่งเห็นได้ว่าความพึงพอใจในงานและ
ความผูกพันต่อองค์การได้กลายเป็นส่วนสำคัญของการ
จัดการทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ พนักงานที่มีความ
พึงพอใจในงาน ความผูกพันต่อองค์การและพฤติกรรม
การเป็นสมาชิกที่ดีจะเป็นพนักงานที่มีพฤติกรรมการ
ทำงานที่สามารถนำพาองค์การไปสู่ความสำเร็จได้ใน
ระยะยาว โดยปัจจัยเหล่านี้ก็จะเป็นกุญแจสำคัญที่จะ
สามารถรักษาให้พนักงานคงอยู ่กับองค์การต่อไปได้
เช่นกัน 

8.2 โดยจากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีที่มีอิทธิพลต่อการคงอยู่
ของบุคลากร พบว่า สอดคล้องกับงานวิจัยของ Din, 
Ishfaq & Adeel (2016, p. 4) ที่ว่า ความพึงพอใจใน
งานและความผูกพันต่อองค์การมีความสัมพันธ์โดยตรง
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ในทิศทางบวกกับพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี และ
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีก็เป็นปัจจัยที่เชื ่อมโยง
ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจในงานและความ
ผูกพันต่อองค์การที่มีต่อการคงอยู่ของพนักงานธนาคาร 
ซึ ่งพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที ่ด ีถ ือเป็นปัจจัยที ่มี
ความสำคัญต่อการเพิ่มประสิทธิภาพขององค์การแต่
การที่พนักงานธนาคารพาณิชย์จะมีพฤติกรรมการเป็น
สมาชิกท่ีดีได้นั้น ผู้บริหารธนาคารต้องสร้างให้พนักงาน
เกิดความพึงพอใจในงานและผูกพันต่อองค์การเพ่ือที่จะ
จูงใจให้พนักงานเกิดความเต็มใจและพร้อมใจที ่จะ
ทำงานให้กับองค์การด้วยความสมัครใจ 
 
9. ข้อเสนอแนะ 

9.1 ข้อเสนอแนะในการวิจัย  
 9.1.1 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัด
องค์ประกอบของความพึงพอใจในงานโดยมีตัวแปรแฝง 
จำนวน 4 ตัว ประกอบด้วย ความก้าวหน้าในตำแหน่ง
งาน นโยบายและการบริหารงาน ลักษณะของงานที่
ปฏิบัติ การได้รับการยอมรับ และเมื ่อพิจารณาจาก
ผลการวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรแฝงของความพึงพอใจ
ในงาน พบว่า ความพึงพอใจด้านนโยบายและการ
บริหารงานมีค่าเฉลี ่ยรวมสูงสุด ดังนั ้นการกำหนด
นโยบายและการบริหารตามลำดับการแก้ไขปัญหาและ
สนองความต้องการของบุคลากรในองค์กร คือ เป็นการ
กำหนดนโยบายที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพต่อการ
บริหารองค์กรเป็นอย่างยิ่ง เนื่องจากเป็นการกำหนด
นโยบายที่สอดคล้องกับความต้องการของบุคลากรใน
องค์การ 

 9.1.2 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวชี้วัด
องค์ประกอบของพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี  โดยมี
ตัวแปรแฝง จำนวน 5 ตัว ประกอบด้วย การให้ความ
ช่วยเหลือ การคำนึงถึงผู้อื ่น การอดทนอดกลั้น การ
สำนึกต่อหน้าที่ การให้ความร่วมมือ พบว่า การสำนึก
ต่อหน้าที่มีค่าเฉลี่ยรวมสูงสุด ดังนั้น จิตสำนึกและความ
ร ับผ ิดชอบในหน้าที ่ โดยเอาใจใส่ม ุ ่งม ั ่นให้งานที่
รับผิดชอบสำเร็จตามวัตถุประสงค์ ร่วมรับผิดชอบใน
ภารกิจและเป้าหมายของหน่วยงานและองค์กร 
 9.1.3 จากผลการศึกษาข้อมูลของตัวแปร
การคงอยู่ของบุคลากร พบว่า บุคลากรจะทำงานอยู่กับ
หน่วยงานไปจนเกษียณอายุ ดังนั้น การตัดสินใจของ
บุคลากรที่จะทำงานอยู่กับองค์กร โดยไม่คิดท่ีจะเปลี่ยน
งานหรือลาอออกจากองค์กร และคงอยู่กับองค์กรไปจน
เกษียณอายุ การธำรงรักษาบุคลากรเหล่านี้ให้คงอยู่กับ
องค์กร ถือเป็นหน้าที ่สำคัญของทุกฝ่าย ที ่จะต้อง
ร่วมมือกันเพื่อเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
เพ่ือที่จะธำรงรักษาบุคลากรให้คงอยู่กับองค์กร  

9.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 9.2.1 ควรนำไปศึกษากับบุคลากรของ
โรงเรียนในสังกัดกรุงเทพมหานคร เพ่ือการวางแผนการ
บริหารบุคลากรอย่างมีประสิทธิภาพ 
 9.2.2 ควรนำทฤษฎีที่สร้างจากข้อมูลและ
นำความรู้ที่ได้จากผลการศึกษาข้อมูลเชิงประจักษ์ไป
ประยุกต์ใช้ในหน่วยงานราชการหรือองค์กรเอกชนเพ่ือ
ธำรงรักษาบุคลากรให้คงอยู่ในองค์กร
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บทคัดย่อ 

เอกสารนี้รวมข้อมูลที่จ าเป็นส าหรับผู้เขียนบทความในการจัดรูปแบบบทความส าหรับตีพิมพ์ใน
วารสาร SAU Journal of Social Sciences and Humanities ผู้เขียนบทความจ าเป็นต้องจัดรูปแบบของ
บทความที่จะส่งเพ่ือพิจารณาตามที่ระบุไว้ในเอกสารค าแนะน านี้โดยเคร่งครัด  บทความที่ไม่ได้จัดรูปแบบ
อย่างถูกต้องอาจถูกปฏิเสธการตีพิมพ์ได้  ผู้เขียนบทความสามารถเลือกส่งบทความได้ทั้งภาษาไทยและ
ภาษาอังกฤษทุกบทความที่ส่งต้องมีบทคัดย่อความยาว 100-300 ค า เนื้อหาครอบคลุมสาระโดยย่อทั้งหมด
ของเรื่องราว โดยใส่บทคัดย่อไว้ที่ส่วนบนสุดของหน้าแรกของบทความ โดยอยู่ถัดจากหน่วยงานของผู้เขียน 
จัดรูปแบบเป็นแบบ 1 คอลัมน์ 

 
ค าส าคัญ: วัฒนธรรมที่มุ่งเน้นการมีส่วนร่วม, เทคโนโลยี, การแบ่งปันความรู้ 
 
Abstract 

ส่วนนี้ เป็นบทคัดย่อที่น าเสนอเป็นภาษาอังกฤษที่มีเนื้อหาและความหมายตรงกันกับบทคัดย่อ
ภาษาไทย ส าหรับตีพิมพ์ในวารสาร SAU Journal of Social Sciences and Humanities ผู้เขียนบทความ
จ าเป็นต้องจัดรูปแบบของบทความที่จะส่งเพ่ือพิจารณาตามที่ระบุไว้ในเอกสารค าแนะน านี้โดยเคร่งครัด  
บทความที่ไม่ได้จัดรูปแบบอย่างถูกต้องอาจถูกปฏิเสธการตีพิมพ์ได้  ผู้เขียนบทความสามารถเลือกส่งบทความ
ได้ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ทุกบทความที่ส่งต้องมีบทคัดย่อความยาว 100-300 ค า โดยใส่บทคัดย่อไว้ที่
ส่วนบนสุดของหน้าแรกของบทความ โดยอยู่ถัดจากหน่วยงานของผู้เขียน จัดรูปแบบเป็นแบบ 1 คอลัมน์ 
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1. บทน า 
เอกสารนี้รวบรวมข้อมูลที่จ าเป็นในการจัดรูปแบบบทความส าหรับตีพิมพ์ในวารสาร SAU Journal of 

Social Sciences and Humanities เช่น รูปแบบอักษร ขนาดตัวอักษร การจัดระยะขอบ และข้อมูลอ่ืนๆที่
เกี่ยวข้อง โปรดปฏิบัติตามค าแนะน าที่ระบุในเอกสารนี้โดยเคร่งครัด บทความของท่านอาจถูกปฏิเสธการ
ตีพิมพ์หากมีการจัดรูปแบบไม่ถูกต้อง หากท่านมีข้อสงสัยกรุณาติดต่อฝ่ายจัดพิมพ์ 
 
2. การจัดรูปแบบของหน้ากระดาษ 

บทความจะต้องได้รับการจัดรูปแบบเพ่ือให้สามารถพิมพ์ลงบนกระดาษ A4 ส่วนประกอบต่าง ๆ เช่น 
ตัวอักษร รูปภาพ และตาราง จะต้องอยู่ภายในพ้ืนที่การพิมพ์โดยเว้นระยะจากขอบบน ขอบล่าง ขอบซ้าย 
และขอบขวาด้านละ 1 นิ้ว จัดหน้ากระดาษในรูปแบบ 1 คอลัมน์ เว้นระยะห่างระหว่างคอลัมน์ 0.5 นิ้ว 
กระจายตัวอักษรเต็มคอลัมน์ ใช้การกระจายแบบไทยส าหรับบทความภาษาไทย ใส่เลขหน้าก ากับทุกหน้าที่มุม
ขวาด้านบน และความยาวของบทความอยู่ระหว่าง 10-15 หน้า ส าหรับบทความภาษาอังกฤษผู้เขียนต้อง
ปฏิบัติตามค าแนะน าที่ให้ไว้ในวิธีการจัดรูปแบบบทความภาษาอังกฤษ 

 
3. ชือ่บทความ 

ใส่ชื่อบทความไว้ส่วนบนสุดของหน้าแรก จัดตัวอักษรให้อยู่กึ่งกลางของบรรทัด พิมพ์ชื่อบทความโดย
ใช้รูปแบบอักษร TH SarabunPSK ขนาด 18 พอยท์ ตัวหนา ใส่ชื่อผู้เขียนบทความใต้ชื่อเรื่องโดยเว้นระยะ 18 
พอยท์ระหว่างบรรทัดชื่อบทความและบรรทัดชื่อผู้เขียนบทความ พิมพ์ชื่อผู้เขียนบทความโดยใช้รูปแบบอักษร 
TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ ตัวหนา จัดให้กึ่งกลางหน้ากระดาษ จากนั้นใส่ต าแหน่ง ชื่อหน่วยงานที่
ผู้เขียนบทความสังกัดใต้ชื่อผู้เขียนบทความ จัดกึ่งกลางหน้ากระดาษ พิมพ์ต าแหน่ง ชื่อหน่วยงานที่ผู้เขียน
บทความสังกัด โดยใช้รูปแบบอักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ ตัวบาง 
 
4. เนื้อเรื่อง 
 เพ่ือให้บทความที่ตีพิมพ์ในวารสาร SAU Journal of Social Sciences and Humanities เป็นไปใน
รูปแบบเดียวกัน โปรดใช้รูปแบบและขนาดอักษรดังนี้ในการพิมพ์บทความภาษาไทย ในส่วนของเนื้อหาหลักใช้
รูปแบบอักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ ตัวบาง ในส่วนของค าบรรยายภาพและตาราง ใช้รูปแบบ
อักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ ตัวบาง ส าหรับย่อหน้าแรกภายใต้หัวข้อ ไม่ต้องเว้นระยะหนึ่งแท็บ
จากขอบซ้ายของบรรทัด ในย่อหน้าต่อไปภายใต้หัวข้อจึงเว้นระยะหนึ่งแท็บจากขอบซ้ายของบรรทัด (ดังเช่นที่
แสดงในหัวข้อที่ 4 นี้) 
 โดยเนื้อเรื่องควรใช้ภาษาที่ผู้อ่านเข้าใจง่ายและมีความชัดเจน ซึ่งภายใน เนื้อเรื่องของวารสารจะ
ประกอบด้วย บทคัดย่อ ค าส าคัญ บทน า แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง กรอบแนวคิดในการวิจัย (ถ้ามี) 
ผลการวิเคราะห์ การสรุปเชิงอภิปรายผล ข้อเสนอแนะ และกิตติกรรมประกาศ (ถ้ามี) เป็นต้น 
 



5. หัวข้อหลัก 
 หัวข้อหลัก ตัวอย่างเช่น “1. บทน า” ต้องพิมพ์ด้วยอักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ แบบ
ตัวหนา จัดให้อยู่ชิดขอบซ้ายของบรรทัด ใส่เครื่องหมายจุด (“.”) หลังจากตัวเลขก ากับหัวข้อหลัก เว้นระยะ 
16 พอยท์ระหว่างหัวข้อหลักกับบรรทัดก่อนหน้า และไม่เว้นระยะระหว่างหัวข้อหลักกับบรรทัดใต้หัวข้อหลัก 
หลังจากหัวข้อหลักแล้วอาจแบ่งหัวข้อย่อยภายในหัวข้อหลักได้ ซึ่งการจัดรูปแบบของหัวข้อย่อยนั้นจะกล่าวถึง
ในล าดับถัดไป 

 5.1. หัวข้อย่อย 
หัวข้อย่อยให้ใช้อักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ แบบตัวหนา จัดชิดขอบซ้ายของบรรทัด 

เว้นระยะ 16 พอยท์ระหว่างหัวข้อย่อยกับบรรทัดก่อนหน้า และไม่เว้นระยะระหว่างหัวข้อย่อยกับบรรทัดใต้
หัวข้อย่อย 

5.1.1. หัวข้อย่อยล าดับที่สอง 
ควรหลีกเลี่ยงการใช้หัวข้อย่อยล าดับที่สอง อย่างเช่นที่แสดงในย่อหน้านี้ อย่างไรก็ตามหากมีความ

จ าเป็นต้องใช้จริง ๆ ให้พิมพ์ชื่อหัวข้อย่อยล าดับที่สองด้วยตัวอักษร TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ แบบ
ตัวหนา จัดชิดขอบซ้ายของบรรทัดในคอลัมน์ ไม่เว้นระยะระหว่างหัวข้อย่อยล าดับที่สองกับบรรทัดก่อนหน้า 
และไมเ่ว้นระยะระหว่างหัวข้อย่อยล าดับที่สองกับบรรทัดใต้หัวข้อย่อยล าดับที่สอง   

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 ค าบรรยายภาพต้องอยู่ใต้ภาพ 
 
ตารางที่ 1 ค าบรรยายตารางต้องอยู่เหนือตาราง 

Name Salary Age BMI Weight (kg) 
Alice 20,000 21 25 30 
Bob 23,500 30 32 28 

Charlie 42,000 42 38 35 
ที่มา. จาก............................................ 
 
 

 
ตวัอยา่งของรูปภาพ 



6. รูปภาพและตาราง 
 รูปภาพและตารางจะต้องจัดให้อยู่ภายในพ้ืนที่การพิมพ์ที่ก าหนด รูปภาพ และต้องจัดสิ่งเหล่านี้ให้อยู่
กึ่งกลาง  รูปภาพและตารางต้องมีค าบรรยายและหมายเลขก ากับเสมอ การสร้าง กราฟ รูปภาพ หรือ Block 
Diagram ต่าง ๆ จะต้องเขียนด้วย Visio หรือ Excel เขียนค าบรรยายรูปภาพไว้ใต้รูปภาพ เขียนค าบรรยาย
ตารางไว้ที่ส่วนบนของตาราง ในส่วนของค าบรรยายภาพและตาราง ใช้แบบอักษร TH SarabunPSK ขนาด 
16 พอยท์ แบบตัวบาง 
 
7. สมการ 

การใช้สมการในการเขียนบทความวิชาการต้องเขียนด้วย Equation สมการทุกสมการต้องเขียน
หมายเลขก ากับสมการไว้ทุกสมการที่ปรากฏในบทความ โดยใส่หมายเลขสมการในเครื่องหมายวงเล็บ (ดังที่
แสดงด้านล่างนี้) 

 
a + b = c + 2               (1) 

 
เว้นระยะหนึ่งบรรทัดก่อนสมการและเว้นระยะหนึ่งบรรทัดหลังสมการ จัดสมการให้อยู่กึ่งกลาง

บรรทัดในคอลัมน์ ขนาดตัวอักษรและสัญลักษณ์ที่ใช้ในการเขียนสมการจะต้องมีขนาดเทียบเท่ากับตัวอักษร 
TH SarabunPSK ขนาด 16 พอยท์ แบบตัวบาง 
 
9. รูปแบบการอ้างอิง 

1. การอ้างอิงในเนื้อหาให้ใช้วิธีการอ้างอิงแบบนาม-ปี โดยระบุชื่อผู้เชียน ปีที่พิมพ์ และเลขหน้าเอกสาร
ไว้ข้างหลังของข้อความที่ต้องการอ้างอิง เช่น Green (2000, p. 5) หรือ (Green, 2000, p. 5) 

2. การอ้างอิงท้ายบทความ ใส่เอกสารอ้างอิงทั้งหมดที่ส่วนท้ายสุดของบทความโดยให้อยู่ภายใต้หัวข้อ 
“เอกสารอ้างอิง” ภายใต้หัวข้อเอกสารอ้างอิงให้จัดล าดับเอกสารตามล าดับการอ้างอิงถึงในบทความโดยใช้
ระบบการอ้างอิงแบบ APA Style เท่านั้น การเขียนบรรณานุกรมให้ใช้ตัวเลขอารบิกแบบสากลเท่านั้น อย่าใช้
เลขไทย ดังที่แสดงไว้ในส่วนท้ายของประโยคนี้  
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