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Abstract 

 The objectives for this research were 1) To study the factor of demography which 
have an effect on passenger’s attitude in using the public van transportation from Bangkok to 
Pattaya. 2) To study the factor of composition of marketing which have an involvement on 
passenger’s attitude in using the public van transportation from Bangkok to Pattaya. There are 
400 samples for this research. The research tools that are used in this research are the 
Questionnaires and SPSS Information analysis program by Statistic, Average, Standard 
Deviation, T-test F-test and Pearson Correlation. This research found that the almost passenger 
are female student who have the age around 21-30 years old be studying in Bachelor’s Degree, 
their income less than 7,500 bath and they have the main objective for travelling. The important 
reason for passenger is the fast hospitality of the public van transportation, especially Saturday 
and Sunday around 07.00 am.-11.00 am. will have many passengers. For the assumption test 1) 
The different population factor didn’t affect to public van passenger’s attitude. 2) The marketing 
mix related to public passenger’s attitude except marketing mix in marketing promotion for the 
passenger in public van transportation from Bangkok to Pattaya around the Victory Monument. 
 

 

 

 

Faculty of Management Science          SILPAKORN UNIVERSITY          Academic Year 2012 

Students’ signatures 1.....................................   2..................................... 

Reseach Advisor’s signature..................................... 



 

ฉ 

กติติกรรมประกาศ 

 

 ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสาร สายกรุงเทพฯ – 

พทัยา บริเวณอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิคณะผูศึ้กษาใคร่ขอขอบพระคุณบุคคลต่างๆท่ีมีส่วนช่วยให้

การศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี คณะผูว้จิยัขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.ธนินทรั์ฐ รัตนพงศภิ์ญโญ ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีคอย

ให้ค  าปรึกษาแนะน าและตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆเป็นอย่างดี ท าให้งานวิจยัน้ีมีความ

สมบูรณ์มากยิง่ข้ึน ตลอดระยะเวลาท่ีท างานวจิยัฉบบัน้ี 

 ขอขอบคุณผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา บริเวณอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ท่ี

สละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจนสามารถท างานวิจัยฉบับน้ีส าเร็จ และ

ขอขอบคุณเพื่อนๆท่ีคอยใหค้  าปรึกษา ใหก้ าลงัช่วยเหลือในการท าวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จตามท่ีตั้งใจไว ้

 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาท่ีคอยเป็นก าลังใจให้ค  าปรึกษาให้ความ

ช่วยเหลือ ตลอดระยะเวลาในการ าวจิยัคร้ังน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ช 

สารบัญ 

                      หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย.....................................................................................................................   ง 

บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ................................................................................................................     จ 

กิตติกรรมประกาศ.....................................................................................................................    ฉ 

สารบญัตาราง.............................................................................................................................   ฌ 

บทท่ี 

   1 บทน า...........................................................................................................................   1 

           ความเป็นมาและความส าคญั.............................................................................   1 

           วตัถุประสงคข์องการวิจยั..................................................................................   3 

           สมมุติฐานงานวิจยั............................................................................................   3 

           ขอบเขตของการวจิยั.........................................................................................   4 

           ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ..............................................................................   5 

           นิยามค าศพัทเ์ฉพาะ..........................................................................................   5 

           กรอบแนวคิดงานวจิยั.......................................................................................   6 

   2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง................................................................................................   7 

           ความรู้เก่ียวกบัธุรกิจรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับอากาศ.................................   7 

           แนวคิดทฤษฎีเร่ืองทฤษฎีการขนส่ง................................................................. 10 

           แนวคิดเก่ียวกบัการขนส่งผูโ้ดยสาร................................................................. 11      

           แนวคิดทฤษฏีเร่ืองการบริการ.......................................................................... 13 

           แนวคิดทฤษฎีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด.................................................. 19      

           แนวคิดทฤษฏีเร่ืองทศันคติ............................................................................... 23      

           แนวคิดทฤษฎีเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค............................................................. 29 

           งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง............................................................................................ 36    

   3 วธีิด าเนินการวจิยั........................................................................................................ 40     

  



 

ซ 

   บทท่ี                            หนา้ 

           ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง.............................................................................. 40     

           เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล............................................................ 41    

           การทดสอบความน่าเช่ือถือ.............................................................................. 42     

           การเก็บรวบรวมขอ้มูล..................................................................................... 42     

           การวเิคราะห์ขอ้มูล........................................................................................... 43 

      4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล............................................................................................    45 

        ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมการใชบ้ริการ.............................. 45 

        ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด........................................... 53 

        ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทศันคติ........................................................................ 61 

        ผลการทดสอบสมมุติฐาน............................................................................... 65 

    5 สรุป อภิปราย และ ขอ้เสนอแนะ........................................................................... 76 

        สรุปผลการวจิยั............................................................................................... 76 

        อภิปรายผลการวจิยั......................................................................................... 82 

        ขอ้เสนอแนะ................................................................................................... 85 

รายการอา้งอิง....................................................................................................................... 86 

ภาคผนวก............................................................................................................................ 88 

แบบสอบถามการวจิยั........................................................................................... 89 

ประวติัผูว้ิจยั........................................................................................................................ 95 

 

 

 

 

 

 

 



 

ฌ 

สารบัญตาราง 

ตารางท่ี                     หนา้ 

1 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ.................................................. 46 

2 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย.ุ................................................. 46 

3 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา............................... 47 

4 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ.................................... .......... 47 

5 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน........................ 48 

6 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามจุดประสงคใ์นการเดินทาง.............. 49 

7 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ........... 49 

8 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามวนัท่ีใชบ้ริการ................................. 50 

9 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่วงเวลาในการใชบ้ริการ................ 50 

10 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ.................. 51 

11 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามวธีิการซ้ือและจองตัว๋...................... 51 

12 แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระยะเวลาในการรอคอรถตู.้............ 52 

13 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นผลิตภณัฑ.์......... 53 

14 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นราคา.................. 54 

15 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย........................................................................ 55 

16 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด............................................................................ 56 

     17 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นบุคลากร........... 57 

     18 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนก 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ......................................................................... 58 

     19 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจ าแนก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ............................................................................ 59 

    



 

ญ 

ตารางท่ี                      หนา้  

    20 แสดงสรุประดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารใน 

ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด........................................................... 60  

     21 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นความรู้.................... 61 

     22 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นประสบการณ์......... 62 

     23 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นจ าแนกดา้นความรู้.................... 63 

     24 แสดงสรุประดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารในดา้นทศันคติ............... 64 

     25 แสดงการวเิคราะห์เพศท่ีส่งผลต่อทศันคติ 

ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม................................................ 65 

     26 แสดงการวเิคราะห์อายุท่ีส่งผลต่อทศันคติ 

ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม............................................... 65 

     27 แสดงการวเิคราะห์ระดบัการศึกษาท่ีส่งผลต่อทศันคติ 

ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม............................................... 66 

     28 แสดงการวเิคราะห์อาชีพท่ีส่งผลต่อทศันคติ 

  ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม............................................... 67 

    29 แสดงการวเิคราะห์วเิคราะห์รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีส่งผลต่อทศันคติ 

ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม.............................................. 67 

    30 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 68 

    31 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 69 

    32 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 70 

    33 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 71 

     



 

ฎ 

ตารางท่ี                      หนา้ 

  34 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 72 

  35 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

  ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ................................. 73 

  36 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ................................. 74 

  37 แสดงสรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ.................................. 75 

  38 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์ 

ของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร...................................................................... 79 

  39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร...................................................................... 80 

  

 

 

   

 

  

 

 

 

 



 

1 

 บทที ่1 
บทน า 

ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

 การด าเนินชีวติของมนุษยใ์นทุกๆวนั จะตอ้งมีการเดินทางเขา้มาเก่ียวขอ้งอยูเ่สมอโดย

มีวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนัออกไป ไม่วา่จะเป็นการเดินทางกลบัภูมิล าเนา ในการประกอบอาชีพ 

การศึกษา การอุปโภคบริโภค การลงทุนท าธุรกิจ การท่องเท่ียวพกัผ่อนเป็นต้น ปัจจุบันการ

คมนาคมขนส่งรูปแบบต่างๆ ก็ไดเ้ขา้มามีบทบาทเพื่ออ านวยความสะดวกและมีความส าคญัต่อชีวิต

เป็นอย่างมาก การคมนาคมขนส่งทางบกเป็นช่องทางการขนส่งท่ีใช้มากท่ีสุด  เน่ืองจากมีความ

สะดวกรวดเร็ว ค่าบริการมีราคาถูก ประกอบกบัเส้นทางการเดินรถไดมี้การปรับปรุงพฒันาให้มี

ประสิทธิภาพมากข้ึน ในปัจจุบนัการเดินทางของประชาชนส่วนใหญ่เลือกการเดินทางโดยใช้การ

ขนส่งโดยรถตู้โดยสารเป็นหลัก เน่ืองด้วยบริการขนส่งมวลชนของรัฐท่ีมีอยู่ในปัจจุบนัยงัไม่

เพียงพอต่อความตอ้งการและไม่ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูเ้ดินทางได ้ท าให้เกิดความล่าช้า

ในการเดินทางและเกิดการสูญเสียทางเศรษฐกิจ  ท าให้บริการขนส่งโดยรถตู้โดยสารจึงเป็น

ทางออกท่ีช่วยแกปั้ญหาต่างท่ีเกิดกบัผูเ้ดินทาง ภาครัฐไดพ้ยายามปรับปรุงออกกฎระเบียบขอ้บงัคบั

ต่างๆ บริหารจดัการขนส่งโดยรถตูโ้ดยสารให้มีความปลอดภยัต่อผูใ้ช้บริการ และคุม้ครองสิทธิ

ต่างๆแก่ผูใ้ชบ้ริการ 

 การขนส่งโดยรถตูโ้ดยสารนบัเป็นบริการการขนส่งท่ีแตกต่างจากรูปแบบอ่ืนๆ ตั้งแต่

ขนาดยานพาหนะมีขนาดเล็กกวา่รถโดยสารประจ าทาง มีความคล่องตวัมากกวา่  มีการประกนัท่ีนัง่

ให้กบัผูโ้ดยสาร เส้นทางท่ีวิ่งในระหว่างพื้นท่ีเมืองและชานเมือง ซ่ึงเป็นท่ีอยู่อาศยัและสถานท่ี

ท างานของคนในปัจจุบนัรูปแบบการใหบ้ริการท่ีเนน้ความสะดวกและการประหยดัเวลาเป็นหลกั มี

เส้นทางวิ่งท่ีหลากหลายกว่ารถโดยสารประจ าทาง สามารถให้บริการในเส้นทางท่ีรถโดยสาร

ประจ าทางไม่สามารถเขา้ถึงไดค้่าใช้จ่ายในการเดินทางไม่สูงมากนกั ระยะเวลาในการเดินทางสั้น

กวา่เม่ือเทียบกบัรถไฟ จากการท่ีประชาชนตอ้งอาศยัการเดินทางโดยรถตูโ้ดยสารในชีวิตประจ าวนั 

ท าให้รูปแบบการขนส่งโดยรถตูโ้ดยสารเป็นปรากฏการณ์การขนส่งรูปแบบใหม่ท่ีมีการขยายตวั

และเป็นท่ียอมรับอย่างรวดเร็วในปัจจุบนั  ในการด าเนินธุรกิจให้บริการขนส่งรถตูโ้ดยสารนั้น
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ผูป้ระกอบการจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ทั้งดา้นอตัราค่า

โดยสาร ความรวดเร็ว ความสะดวกสบาย ความสะอาด ช่วงเวลาในการให้บริการ มารยาทในการ

ใหบ้ริการของพนกังานขบัและพนกังานจ าหน่ายตัว๋ และความปลอดภยัต่อชีวิตและทรัพยสิ์น ท าให้

ลูกคา้เห็นถึงความแตกต่างของการบริการ จนเกิดความประทบัใจและเต็มใจท่ีจะจ่ายค่าบริการ 

เพื่อให้ได้บริการท่ีมีคุณภาพซ่ึงปัจจุบันปริมาณของรถตู้โดยสารมีอตัราการเติบโตสูงข้ึนและ

แนวโน้มการใช้บริการรถตู้โดยสารสาธารณะของผูบ้ริโภคก็กลายเป็นทางเลือกล าดับต้นๆ 

นอกเหนือไปจากรถโดยสารชนิดอ่ืนๆ 

 จากการท่ีมีผูโ้ดยสารนิยมใช้บริการรถตูโ้ดยสารในการเดินทางมากข้ึน เพราะคิดว่า 

สะดวกสบาย รวดเร็วแต่ส่ิงท่ีผูโ้ดยสารแทบไม่มีโอกาสเลือกไดเ้ลยคือ รถ และคนขบัรถ เพราะเร่ง

รีบในการเดินทางขณะท่ีปัญหาการให้บริการรถตูโ้ดยสารสาธารณะ โดยเฉพาะรถตูโ้ดยสารประจ า

ทางในปัจจุบนัอยูใ่นสภาพท่ีมีจ านวนรถเพิ่มข้ึนมากมีทั้งท่ีถูกกฎหมายและผิดกฎหมาย มาตรฐาน

ของรถแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีน ารถเขา้มาวิง่ใหบ้ริการซ่ึงมีทั้งรายใหญ่และ

รายย่อยจ านวนรถในปัจจุบนัจึงมากเกินความตอ้งการใช้บริการ คนขบัตอ้งท ารอบเพื่อเพิ่มรายได ้

เกิดการขับแข่งแย่งผู ้โดยสาร โดยละเลยความปลอดภัยของผูโ้ดยสารอุบัติเหตุรถตู้โดยสาร

สาธารณะท่ีเกิดบ่อยคร้ังเพิ่มข้ึน ท าใหมี้ผูบ้าดเจบ็และเสียชีวติจ านวนไม่นอ้ย สาเหตุหลกัเกิดจากขบั

เร็วเกินก าหนด ขบัรถอนัตราย บรรทุกผูโ้ดยสารเกินกวา่ท่ีกฎหมายก าหนด ดดัแปลงรถโดยท่ีไม่ได้

รับอนุญาต ไม่ใชเ้ข็มนิรภยั เบาะท่ีนัง่หลุดเม่ือเกิดอุบติัเหตุหลายคร้ังจะพบว่ามีการดดัแปลงเพิ่มท่ี

นัง่ผูโ้ดยสารเกินกวา่ท่ีก าหนด เช่น จาก 14 ท่ีนัง่ เป็น 18 ท่ีนัง่ และในบางเส้นทางยงัให้ผูโ้ดยสารยืน

มาในรถตู้ ด้วยเหตุผลดังกล่าว การให้บริการของผูป้ระกอบการรถตู้โดยสารจึงมีความส าคัญ 

ผู ้ประกอบการควรบริหารจัดการด้วยความระมัดระวงั เพื่อให้ธุรกิจเกิดประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล โดยตอ้งค านึงถึงผูใ้ชบ้ริการเป็นหลกัดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา เพราะเมืองพทัยา

เป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีส าคญัมีนกัท่องเท่ียวเดินทางไปพกัผอ่นโดยใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารเป็นจ านวน

มาก  เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัการเลือกใชบ้ริการของผูโ้ดยสาร เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการรถ

ตูโ้ดยสารในการปรับปรุงการให้บริการดา้นต่างๆ ของรถตูโ้ดยสารกรุงเทพฯ – พทัยา ท าให้การ

ด าเนินการธุรกิจเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล  เพื่อให้ผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจ มีความ
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ปลอดภยัต่อชีวิตและทรัพยสิ์นของตนเองและเป็นทางเลือกในการเดินทางท่ีส าคญัของผูบ้ริโภค

ต่อไปจากการศึกษาของกรรณิการ์ (2546)ไดท้  าการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการรถ

ตูโ้ดยสารร่วมบริการองค์การขนส่งมวลชนกรุงเทพ (ขสมก.): กรณีศึกษาบริเวณอนุสาวรียช์ัย

สมรภูมิแตกต่างจากการวิจยัคร้ังน้ีท่ีท าการศึกษาในส่วนของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยาอีกทั้งการศึกษาของกรรณิการ์ไม่ไดใ้ชปั้จจยัทาง

การตลาดในการศึกษาใชเ้พียงปัจจยัส่วนบุคคลในการศึกษาเท่านั้นซ่ึงผูว้ิจยัสามารถน าผลการศึกษา

และวธีิการศึกษาของกรรณิการ์ไปประยกุตก์บังานวจิยัคร้ังน้ีได ้

 จากการเกิดปรากกฎการณ์การขนส่งรูปแบบใหม่คือการให้บริการรถตู้โดยสาร

ตอบสนองความต้องการท่ีเพิ่มข้ึน อ านวยความสะดวกในหลายๆด้าน ทั้งความรวดเร็วในการ

เดินทาง ความสะดวกสบาย ความปลอดภยั มารยาทการให้บริการ  และปัจจยัอ่ืนๆในดา้นต่างจึง

ไดรั้บความยอมรับเป็นอยา่งดีจากผูโ้ดยสาร ดว้ยเหตุผลดงักล่าว คณะผูว้ิจยัจึงไดท้  าการศึกษาปัจจยั

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสาย กรุงเทพมหานคร – พทัยาเพื่อให้

ทราบถึงขอ้มูลดา้นปัจจยัการเลือกใช้บริการของผูโ้ดยสาร มีความจ าเป็นมาก ความตอ้งการของผู ้

เดินทางสามารถท่ีจะน าไปปรับปรุงและพฒันาการใหบ้ริการดา้นต่างๆ ของรถตูโ้ดยสารกรุงเทพฯ – 

พทัยา เพื่อให้ผูใ้ช้บริการเกิดความพอใจมากยิ่งข้ึน รวมทั้งเกิดทศันคติท่ีดีต่อรถตู้โดยสาร และ

เพื่อให้การจดัการขนส่งของบริการรถตู้โดยสารมีประสิทธิภาพ เป็นทางเลือกในการเดินทางท่ี

ส าคญัของผูบ้ริโภคต่อไป 

 
วตัถุประสงค์ 

 1.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการ

รถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา 

 2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ - พทัยา 
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สมมุติฐานการศึกษา 

 1.ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผูใ้ช้บริการได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา 

 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการด้านลักษณะทางกายภาพ มี

ความสัมพนัธ์กบัทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ - พทัยา 

 

ขอบเขตการวจัิย 

 1.ขอบเขตด้านประชากร 

 การศึกษาวจิยัน้ี เลือกศึกษาผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารเส้นทางกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 

ตัวอย่าง 400 ราย ประชากรมาจากการสุ่มตัวอย่างในลักษณะการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) 

 2.ขอบเขตด้านพืน้ที่ 

การศึกษาวิจยัน้ี เลือกศึกษาผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสายในเส้นทาง กรุงเทพฯ – พทัยา บริเวณ

อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 

 3.ขอบเขตด้านเวลา 

การศึกษาวจิยัน้ี ใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูลปฏิบติังานภาคสนาม ระหวา่งเดือนตุลาคม - 
พฤศจิกายน 2555 
 4.ขอบเขตด้านตัวแปร 

4.1ตวัแปรตน้ คือ 

4.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 

4.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตดา้นราคาดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายดา้นโปรโมชัน่ดา้นบุคคลดา้นกายภาพ ดา้นกระบวนการ 

4.1.3ทศันคติ ไดแ้ก่ ความรู้ ความเช่ือ ประสบการณ์ 

4.2ตวัแปรตาม คือ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย กรุงเทพฯ – พทัยา 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย กรุงเทพฯ – พทัยา 

 2.เพื่อทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ใช้บริการรถตู้โดยสารสาย 

กรุงเทพฯ – พทัยา 

 3.เพื่อทราบปัจจยัทศันคติของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย กรุงเทพฯ – พทัยา4.เพื่อเป็น

ประโยชน์แก่เจา้ของวินรถตูโ้ดยสาร ในการปรับปรุงแผนในการด าเนินธุรกิจเพื่อให้สอดคลอ้งกบั

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ - พทัยา 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดความหมายของนิยามค าศพัทเ์ฉพาะไว ้ดงัน้ี 

 รถตูโ้ดยสาร หมายถึง รถปรับอากาศมาตรฐาน 2 (ชั้น 2)จ านวนท่ีนัง่ผูโ้ดยสารมีทั้ง 14 

ท่ีนัง่ และ 15 ท่ีนัง่สายกรุงเทพ- พทัยา  

 พฤติกรรม หมายถึง ปฏิกิริยาหรือการกระท าใดๆ ของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 ทศันคติ หมายถึง การแสดงความรู้สึกภายในต่อการใช้บริการของผูใ้ช้บริการรถตู้

โดยสาร 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงรถตูโ้ดยสาร ให้

การตอบสนองต่อความตอ้งการและสร้างความพึ่งพอใจใหแ้ก่ผูโ้ดยสาร ประกอบไปดว้ย 7 P’s 

  1.ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ตวัสภาพของรถตูโ้ดยสารท่ีใหบ้ริการ 

  2.ราคา (Price)หมายถึง ค่าตัว๋โดยสารตามราคาท่ีก าหนด 

  3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง แหล่งท่ีจ าหน่ายตัว๋โดยสาร 

  4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการขายของรถตู้

โดยสาร ในการชกัชวนใหผู้โ้ดยสารมาใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร เช่น การมีส่วนลด เป็นตน้ 

  5.บุคคล (People)หมายถึง คนจ าหน่ายตัว๋ คนขบัรถ หรือผูมี้ส่วนเก่ียวข้องกับ

ผูโ้ดยสาร ในการสร้างความพึ่งพอใจในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

  6.ดา้นกระบวนการ (Process)หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกคา้ เช่น 

การตรงต่อเวลาของรถท่ีใหบ้ริการ ความปลอดภยัในการเดินทาง เป็นตน้ 
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  7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ 

องคป์ระกอบดา้นสถานท่ีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ เคร่ืองใช ้การแต่งกายของพนกังานเคร่ืองหมายการคา้

และส่ิงพิมพต่์างๆท่ีดูแลเหมาะสมกลมกลืนกบัภาพท่ีลูกคา้คาดหวงั 

 

กรอบแนวคิดของการวจัิย 

        ตัวแปรต้น                              ตัวแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่ 1 กรอบแนวคิดในการวจัิย 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 - เพศ 

 - อายุ 

 - ระดบัการศึกษา 

 - อาชีพ 

 - รายไดเ้ฉล่ีย 
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 - ดา้นราคา 

 - ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 - ดา้นบุคคล 

 - ดา้นกายภาพ 

 - ดา้นกระบวนการ 
 

ปัจจัยด้านทศันคติ 

-ความรู้ 

-ความเช่ือ 

-ประสบการณ์ 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสาย 

กรุงเทพฯ – พทัยา ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลทฤษฏีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้ท่ีจะ

ท าการศึกษาดงัน้ี 

1.ความรู้เก่ียวกบัธุรกิจรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับอากาศ 
2.แนวคิดทฤษฎีเร่ืองทฤษฎีการขนส่ง 
3.แนวคิดเก่ียวกบัการขนส่งผูโ้ดยสาร 
4.แนวคิดทฤษฏีเร่ืองการบริการ 

 5.แนวคิดทฤษฎีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 

 6.แนวคิดทฤษฏีเร่ืองทศันคติ 

 7.แนวคิดทฤษฎีเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

8.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ความรู้เกีย่วกบัธุรกจิรถตู้โดยสารประจ าทางปรับอากาศ 

เน่ืองจากปัจจุบนัมีประชาชนท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลนิยมใชบ้ริการรถตู้
โดยสารประจ าทางปรับอากาศกนัมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายมีเกา้อ้ีนัง่ไม่ตอ้งโหน รถไม่
จอดทุกป้ายเหมือนอย่างรถเมล์และสามารถท าเวลาไดร้วดเร็วธุรกิจรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับ
อากาศจึงเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วท าให้มีทั้งผูด้  าเนินการแบบผิดกฎหมายและถูกกฎหมายปะปน
กนัอยูอ่าจเป็นเพราะความไม่รู้กฎหมาย หรืออยูใ่นกลุ่มของผูมี้อิทธิพลดงันั้นผูท่ี้จะท าธุรกิจน้ีจึงควร
มีความรู้เก่ียวกบักฎหมายของกรมการขนส่งทางบกใหเ้ขา้ใจดีก่อนท่ีคิดจะท าธุรกิจน้ี 
(อมัรินทร์  บุญญะไพบูรณ, 2555) 
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การจดทะเบียนรถยนต์บริการ 
  1. ใหย้ืน่ค  าขอต่อนายทะเบียนกรุงเทพมหานครหรือนายทะเบียนจงัหวดัแลว้แต่กรณี
ตามแบบท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนดพร้อมดว้ยหลกัฐานประกอบค าขอดงัน้ี 
        (1) กรณีบุคคลธรรมดาใชห้ลกัฐาน ดงัน้ี 
      (ก) ภาพถ่ายบตัรประจ าตวัประชาชน หรือภาพถ่ายอ่ืนซ่ึงใชแ้ทนบตัร
ประจ าตวัประชาชน 
              (ข) ส าเนาหรือภาพถ่ายทะเบียนบา้น 
              (ค) ตวัอยา่งเคร่ืองหมายประจ ารถยนตท่ี์ประสงคจ์ะใช ้(ถา้มี) 
              (ง) รูปถ่ายส านกังานและสถานท่ีเก็บรถยนต ์ขนาด7.60 x 12.70 
เซนติเมตร อยา่งละ 2 รูป 
              (จ) หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิการใชส้ถานท่ีเก็บรถยนต ์พร้อม
แผนพงัโดยสังเขปแสดงรายละเอียดของท่ีตั้งและเน้ือท่ีของสถานท่ี 
              (ฉ) จ านวน ลกัษณะ ขนาด และก าลงัเคร่ืองยนตข์องรถยนตท่ี์ยืน่ขอจด
ทะเบียน 
              (ช) หลกัฐานแสดงความจ าเป็นในการใชร้ถตามจ านวนท่ียืน่ขอจด
ทะเบียน 
              (ซ) หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิครอบครองรถยนต ์(ถา้มี) 
       (2) กรณีบริษทัจ ากดัใชห้ลกัฐาน ดงัน้ี 
              (ก) หนงัสือรับรองของนายทะเบียนหุน้ส่วนบริษทัแสดงการจดทะเบียน
เป็นบริษทัจ ากดั หรือบริษทัมหาชน จ ากดั 
             (ข) ส าเนาหรือภาพถ่ายหนงัสือบริคณห์สนธิและขอ้บงัคบัฉบบัตีพิมพ ์
              (ค) ตวัอยา่งรอยตราประทบัของผูย้ืน่ค  าขอ (ถา้มี) 
             (ง) ตวัอยา่งเคร่ืองหมายประจ ารถยนต์ 
             (จ) รูปถ่ายส านกังานและสถานท่ีเก็บรถยนต ์ขนาด 7.60 x 12.70 
เซนติเมตร อยา่งละ 2 รูป 
              (ฉ) หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิการใชส้ถานท่ีเก็บรถยนตพ์ร้อม
แผนผงัโดยสังเขปแสดงรายละเอียดของท่ีตั้งและเน้ือท่ีของสถานท่ี 
             (ช) จ านวน ลกัษณะ ขนาด และก าลงัเคร่ืองยนตข์องรถยนตท่ี์ยืน่ขอจด
ทะเบียน 
             (ซ) หลกัฐานแสดงความจ าเป็นในการใชร้ถตามจ านวนท่ียืน่ขอจด
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ทะเบียน 
              (ฌ) หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิครอบครองรถยนต ์(ถา้มี) 
      (3) หา้งหุน้ส่วนสามญัจดทะเบียนหุน้ส่วนจ ากดั 
             (ก) หนงัสือรับรองของ นายทะเบียนหุน้ส่วนบริษทั แสดงการจดทะเบียน
เป็นหุน้ส่วน สามญัจดทะเบียน หรือหา้งหุ้นส่วนจ ากดั 
   (ข) ตวัอยา่งรอยตราประทบัของผูย้ืน่ค  าขอ (ถา้มี) 
               (ค) ตวัอยา่งเคร่ืองหมายประจ ารถยนต ์
               (ง) รูปถ่ายส านกังานและสถานท่ีเก็บรถยนต ์ขนาด 7.60 x 12.70 
เซนติเมตร อยา่งละ 2 รูป 
               (จ)หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิการใชส้ถานท่ีเก็บรถยนตพ์ร้อม
แผนผงัโดยสังเขปแสดงรายละเอียดท่ีตั้งและเน้ือท่ีของสถานท่ี 
              (ฉ) จ านวน ลกัษณะ ขนาด และก าลงัเคร่ืองยนตข์องรถยนตท่ี์ขอจด
ทะเบียน 
               (ช) หลกัฐานแสดงความจ าเป็นในการใชร้ถตามจ านวนท่ียืน่ขอจด
ทะเบียน 
               (ซ) หลกัฐานแสดงกรรมสิทธ์ิหรือสิทธิครอบครองรถยนต ์(ถา้มี) 
      2. เม่ือไดรั้บแจง้ให้จดทะเบียนไดต้อ้งน ารถไปจดทะเบียนภายใน 180 วนั นบัแต่วนัท่ี
ไดรั้บแจง้ซ่ึงทะเบียนรถท่ีไดจ้ะเป็นป้ายสีเหลือง 

งบประมาณการลงทุน 

 การลงทุนท าธุรกิจรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับอากาศควรใชร้ถตูใ้หม่เน่ืองจากตาม
กฎหมายก าหนดไวใ้หร้ถตูโ้ดยสารประจ าทางมีอายไุม่เกิน 10 ปีและเพื่อประหยดัค่าบ ารุงรักษาและ
ควรเป็นรถท่ีใช ้NGV เพื่อประหยดัค่าเช้ือเพลิงโดยราคารถใหม่อยูท่ี่ประมาณ 1,500,000 บาท 
(Toyota Hiace Commuter 2700 NGV หลงัคาสูง)แต่ถา้ซ้ือเงินผอ่นตอ้งวางเงินดาวน์ประมาณ 10-
20% หรือประมาณ 150,000–300,000 บาท และตอ้งผอ่นส่งอีกประมาณเดือนละ 25,000 – 30,000 
บาทอีกทั้งตอ้งท าประกนัภยัชั้น 1 ดว้ย 
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ขั้นตอนการให้บริการ 
 คนขบัรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับอากาศจะตอ้งมีใบอนุญาตขบัรถยนต์สาธารณะจึง
จะสามารถขบัรถไดโ้ดยทัว่ไปรถตูโ้ดยสารประจ าทางปรับอากาศจะมีคนขบัรถเพิ่มคนเดียวไม่มีคน
เก็บค่าโดยสาร ดังนั้ นคนขับจะต้องท าหน้าท่ีเก็บค่าโดยสารด้วยจึงต้องเตรียมเงินทอนให้
พร้อม บริเวณตน้สายและปลายสายจะมีคนคุมวนิคอยดูแลผูโ้ดยสารหากมีผูโ้ดยสารมากก็จะตอ้งให้
เขา้คิวเพื่อไม่ใหเ้กิดการแยง่กนัข้ึนรถเม่ือผูโ้ดยสารข้ึนรถเต็มเรียบร้อยแลว้ส่วนใหญ่ผูโ้ดยสารจะท า
หนา้ท่ีปิดประตูรถเองเวลาผูโ้ดยสารจะลงรถก็จะท าเป็นผูเ้ปิด-ปิดประตูรถเอง 
 
 
2.แนวคิดทฤษฎเีร่ืองทฤษฎกีารขนส่ง 
 แนวคิดเกีย่วกบัการเดินทาง 
 รูปแบบการเคล่ือนท่ีในเมืองมี 2 รูปแบบ คือ 
 1. การเดินทางในช่วงเวลาสั้นๆ หรือการเดินทางเพื่อกิจกรรมต่าง เช่นในการท างาน 
ซ้ือของ หรือการพกัผ่อน ลกัษณะการเคล่ือนท่ีเช่นน้ีแบ่งเป็น 3 ชนิดไดแ้ก่ (กรรณิการ์ แสงสุริศรี
,2546, อา้งถึง Cadwalador,1985) 
   1.1 การเดินทางไปท างานสู่ใจกลางเมือง (Downtown journey to work ) มี
จุดเร่ิมตน้ในเขตชานเมืองและและจุดปลายทางอยูใ่นยา่นศูนยก์ลางเมือง โดยมีระบบขนส่งมวลชน
เสริมการเดินทางสู่ยา่นน้ี 
   1.2 การเดินทางของคนในเมืองออกไปท างานเขตชานเมือง (Reverse 
Commuting) มีทิศทางกรเดินทางตรงข้ามกับการเดินทางชนิดแรก การเดินทางชนิดน้ีมีความ
สะดวกในเร่ืองเส้นทางและตารางการขนส่ง 
   1.3 การเดินทางในเขตพื้นท่ี (Later Commuting) เป็นการเดินทางภายเมือง
หรือชานเมือง มีระยะการเดินทางทั้งสั้นและยาว มีจุดหมายปลายทางกระจายอยูท่ ัว่ไป การคมนาคม
ขนส่งสาธารณะยงัไม่เอ้ืออ านวยต่อการเดินทางมากนกั 
 2. การเคล่ือนท่ีระยะยาวและเป็นการเคล่ือนท่ีแบบถาวร เช่น การเปล่ียนท่ีอยูอ่าศยั และ
การเปล่ียนท่ีท างาน เป็นตน้ 
 การขนส่งภายในเมืองเป็นการเคล่ือนยา้ยสินคา้และคนจากจุดตน้ทางไปยงัปลายทาง
ภายในพื้นท่ีเมืองการเคล่ือนยา้ยจะบรรลุผลส าเร็จโดยใช้รูปแบบการเดินทางต่างๆท่ีให้บริการ
แตกต่างกนัออกไปตามความตอ้งการ การเดินทางจากตน้ทางไปยงัปลายทางเพื่อท ากิจกรรมใน
ปลายทางทุกๆวนั จะเกิดการเดินทางนบัลา้นเท่ียวในพื้นท่ีเมืองตามความตอ้งการของแต่ละบุคคล
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และมีวิธีการเดินทางท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะการเดินทางของคนส่วนมากมกัมีจุดเร่ิมต้นหรือ
จุดมุ่งหมายปลายทางท่ีบา้นคิดเป็นร้อยละ 80 – 90 ของการเกิดการเดินทางทั้งหมด (กรรณิการ์ แสง
สุริศรี, 2546, อา้งจาก Bruton, 1975) ดงันั้นหากแบ่งการเดินทางออกเป็นกลุ่มใหญ่ๆ สามารถจดัได้
เป็นสองกลุ่มคือ กลุ่มการเดินทางมีจุดเร่ิมตน้หรือจุดปลายทางท่ีบา้น (Home Based) และกลุ่มท่ีการ
เดินทางนั้นมีจุดเร่ิมตน้หรือจุดปลายทางนอกเหนือจากท่ีพกั (Non Home Based) โดยการเดินทางท่ี
มีจุดเร่ิมตน้อยูท่ี่บา้นไดแ้ยกยอ่ยการเดินทางออกตามวตัถุประสงคก์ารเดินทางเป็นดงัน้ี (กรรณิการ์ 
แสงสุริศรี, 2546, อา้งจาก Mayer, 1996) 
 1. การเดินทางไปท างาน เป็นการเดินทางไปยงัสถานท่ีท่ีผูน้ั้นท างานอยู่ เช่น โรงงาน 
ร้านคา้ และส านกังาน 
 2. การเดินทางเพื่อซ้ือสินค้า การเดินทางเพื่อไปยงัสถานท่ีค้าปลีกสินค้า โดยไม่
ค  านึงถึงขนาดและประเภทการซ้ือ การเดินทางไปยงัร้านคา้เพื่อเดินดูสินคา้ก็เป็นการเดินทางเพื่อซ้ือ
สินคา้แมว้า่จะไม่ซอ้สินคา้ 
 3. การเดินทางเพื่อพกัผอ่น การเดินทางทางวฒันธรรมเพื่อพกัผอ่นหรือให้ความบนัเทิง 
เช่น โบสถ์ การประชุมประชาชน คอนเสิร์ต เล่นกีฬา หรือการเดินทางเพื่อกิจกรรมทางสังคม เช่น 
ไปงานเล้ียง ไปเยีย่มเพื่อน 
 4. การเดินทางเพื่อธุรกิจ การเดินทางเป็นสาเหตุจากการติดต่องานในการท างานในวนั
ปกติ จุดปลายทางคือสถานท่ีท างาน 
 5. การเดินทางไปโรงเรียน  เป็นการเดินทางโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษา 
 การเดินทางของคนเป็นผลสืบเน่ืองมาจากพฤติกรรมความเป็นอยูข่องคน การวิเคราะห์การ
เดินทางจึงอยูใ่นรูปของการเกิดการเดินทาง (Trip generation) โดยมีผลจากการวิเคราะห์สามารถ
แสดงออกมาในรูปของจ านวนเท่ียวของการเดินทาง การใชท่ี้ดิน และวตัถุประสงคก์ารเดินทาง ซ่ึง
ทั้งหมดแสดงศกัยภาพของผูเ้ดินทางเพื่อใชใ้นการวางแผนพฒันาเมืองและการขนส่งอยา่งเหมาะสม
ต่อไป 
 

3.แนวคิดเกีย่วกบัการขนส่งผู้โดยสาร 
 ซ่ึงมีผูใ้ห้ค  านิยามความหมายของการขนส่งไวห้ลายอยา่ง (ศรัญญา แกว้ศรี, 2554, อา้ง

ถึงใน ประชด ไกรเนตร, 2541 : 1-2) ดงัน้ี 
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 สารานุกรมไทยฉบบัราชบณัทิต ให้ความหมายของการขนส่งไวว้า่ “ขน” หมายถึงการ

น าเอาของมากๆ จากท่ีหน่ึงไปไวใ้นอีกท่ีหน่ึง ส่วน “ส่ง” หมายถึง การยื่นให้ถึงมือ พาไปให้ถึงท่ี 

ดงันั้น “ขนส่ง” จึงหมายถึง การน าไปและน ามาซ่ึงของมากๆ จากท่ีหน่ึงไปไวอี้กท่ีหน่ึง 

 พระราชบญัญติัการขนส่ง พ.ศ. 2497 มาตรา 4 ให้ความหมายของการขนส่งไวว้า่ การ

ขนส่ง หมายถึง การล าเลียงหรือเคล่ือนยา้ยบุคคลหรือส่ิงของดว้ยอุปกรณ์การขนส่งซ่ึงอุปกรณ์การ

ขนส่งน้ี หมายถึง ยานพาหนะท่ีใชใ้นการขนส่งรวมทั้งเคร่ืองทุ่นแรงดว้ย 

 จากความหมายขา้งตน้สรุปไดว้า่ การขนส่ง หมายถึง การจดัให้มีการเคล่ือนยา้ยบุคคล 

สัตว ์และส่ิงของดว้ยอุปกรณ์การขนส่ง จากท่ีหน่ึงไปยงัอีกท่ีหน่ึงตามความประสงคข์องมนุษยถ์า้

การขนส่งบุคคล เรียกว่า การขนส่งผูโ้ดยสาร แต่ถา้การขนส่งสัตวห์รือส่ิงของ เรียกว่า การขนส่ง

สินคา้ 

ความหมายของการขนส่งผู้โดยสาร 

 การขนส่งผูโ้ดยสาร  หมายถึง  การจดัให้มีการเคล่ือนยา้ยบุคคลดว้ยเคร่ืองมืออุปกรณ์

การขนส่งจากท่ีหน่ึงไปยงัอีกท่ีหน่ึงตามความประสงค์ของบุคคลนั้นๆ จากความหมายน้ีกล่าวว่า  

การขนส่งผูโ้ดยสารจะตอ้งประกอบดว้ยลกัษณะท่ีส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 

 1. เป็นกิจกรรมท่ีตอ้งมีการเคล่ือนยา้ยบุคคลจากท่ีหน่ึงไปยงัอีกท่ีหน่ึง 

 2. เป็นการเคล่ือนยา้ยท่ีตอ้งกระท าดว้ยอุปกรณ์การขนส่ง คือ ยานพาหนะท่ีใชใ้นการ

ขนส่งนั้นเอง 

 3. เป็นการเคล่ือนยา้ยท่ีตอ้งเป็นไปตามความประสงคข์องบุคคลผูท่ี้ตอ้งการขนส่ง 

ปัจจัยส าคัญในการขนส่ง 

 ในการประกอบธุรกิจทางด้านการขนส่งนั้น จะมีองค์ประกอบท่ีมีความส าคญัเป็น

อยา่งมากคือ เส้นทาง (Way or Route) รถยนต์ (Vehicle) อุปกรณ์ (Equipment) สถานี (Terminal) 

และยงัมีองค์ประกอบอ่ืนๆ ท่ีจะต้องพิจารณาอีก เช่น ผูป้ระกอบการ (Operator or Carrier) 

กฎระเบียบ ขอ้บงัคบัต่างๆ (Regulations) โดยมีรายละเอียด (ประชด ไกรเนตร, 2541) ดงัน้ี 

 1. เส้นทางในการขนส่ง (Way, Route) หมายถึง ถนน แม่น ้ า ทะเล ทางรถไฟและ

อากาศ ซ่ึงจะเป็นเส้นทางท่ีใช้เดินทางเพื่อการขนส่งอาจจะเป็นเส้นทางบนอากาศหรือทะเล 
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นอกจากน้ีเส้นทางในการขนส่งอาจจะเป็นเส้นทางท่ีมีการใชอ้ยู่เป็นประจ าหรือเป็นคร้ังคราวหรือ

อาจจะเป็นเส้นทางท่ีถูกก าหนดข้ึนตามความตอ้งการก็ได ้

 2. รถยนตใ์นการขนส่ง (Vehicle) ในท่ีน้ี หมายถึง รถยนต ์รถไฟ เรือ เคร่ืองบิน ในการ

ขนส่งน้ีอาจจะแบ่งออกเป็นอุปกรณ์ในการเคล่ือนยา้ยและอ านวยความสะดวกให้กบัผูโ้ดยสารและ

อุปกรณ์เพื่อการส่งสินคา้และบริการหรืออาจจะเป็นอุปกรณ์เพื่อการขนส่งส่ิงใดส่ิงหน่ึงเฉพาะก็ได้

 3. อุปกรณ์ในการขนส่ง (Equipment) อุปกรณ์ท่ีใชอ้  านวยความสะดวกในการขนส่งใน

ท่ีน้ี หมายถึง รถยก อุปกรณ์ข้ึนสินคา้ อาจจะแบ่งออกเป็นอุปกรณ์ในการเคล่ือนยา้ยและยกขน

สินคา้ 

 4. สถานีในการขนส่ง (Terminal) เป็นสถานท่ีซ่ึงใชเ้ป็นจุดส าหรับหยุดรับส่งผูโ้ดยสาร

หรือสินคา้และบริการ ส าหรับการขนส่งแต่ล่ะประเภท ซ่ึงอาจจะเป็นสถานีตน้ทางหรือระหว่าง

เส้นทางก็ได ้การเรียกช่ือสถานีในการขนส่งน้ีก็มีการเรียกท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น ท่าอากาศยาน

ใชส้ าหรับการขนส่งทางอากาศ ท่าเรือใชส้ าหรับการขนส่งทางน ้ า สถานีขนส่งผูโ้ดยสารและสถานี

ขนส่งสินคา้ใชส้ าหรับการขนส่งทางบก 

 ปัจจยัหรือองคป์ระกอบทั้ง 4 ประการ ถือไดว้า่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการขนส่งซ่ึง

จ าเป็นจะตอ้งมีและจะขาดส่ิงหน่ึงส่ิงใดไม่ไดเ้ลย เช่น ถา้มีเส้นทางและสถานีในการขนส่ง แต่ขาด

อุปกรณ์ในการขนส่งก็ไม่สามารถท่ีจะด าเนินกิจการต่างๆได ้หรือมีสถานีในการขนส่งและอุปกรณ์

ทุกอยา่งพร้อมแต่ขาดเส้นทางส าหรับการขนส่ง ก็ไม่สามารถด าเนินการใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงค์

ได้เช่นกนั ดงันั้น ปัจจยัทั้ง 4 อย่างน้ีจึงเป็นส่ิงท่ีถือได้ว่าจ  าเป็นและเป็นปัจจยัส าคญัส าหรับการ

ขนส่งซ่ึงขาดไม่ได ้

 
4.แนวคิดทฤษฏีเร่ืองการบริการ 
 การบริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (intangible 

goods) ของธุรกิจให้กบัผูรั้บบริการ โดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ

ผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึ่งพอใจได ้

 จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สามารถพิจารณาความหมายส าคญัของค าต่างๆ ไดด้งัน้ี 



14 

 

 1.กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ (Delivery activity) หมายถึง การด าเนินการหรือ

การกระท า (performance) ใดๆของธุรกิจให้บริการอันเป็นผลให้ผู ้รับบริการอันเป็นผลให้

ผูรั้บบริการ (ลูกคา้) ไดรั้บการตอบสนองตรงความตอ้งการ เช่น การท่ีลูกคา้มาร้านซ่อมนาฬิกา ส่ิงท่ี

ลูกคา้ตอ้งการคือการท่ีนาฬิกาอยูใ่นสภาพใช้งานได ้ดงันั้น กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบก็คือ

จะตอ้งแกไ้ขนาฬิกานั้นตามความตอ้งการของลูกคา้ 

 2.สินค้าที่ไม่ตัวตน (Intangible goods) หมายถึง การบริการซ่ึงเกิดจากกิจกรรของ

กระบวนการส่งมอบ ซ่ึงไดแ้ก่ ค  าปรึกษา การรับประกนั การให้บริการความบนัเทิง การให้บริการ

ทางการเงิน เป็นตน้ 

 3.ความต้องการของผู้รับบริการ (Customer need and want) หมายถึง ความจ าเป็น

และความปรารถนาของลูกคา้ท่ีคาดหวงัจะได้จากการบริการนั้นๆ เช่น ตอ้งการได้รับประทาน

อาหารค ่าท่ีอาหารอร่อย บรรยากาศดี พร้อมมีดนตรีขบักล่อมเบาๆ 

 4.ความพึงพอใจ (Customer satisfaction) หมายถึง การท่ีลูกคา้ได้รับการบริการท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการ (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2549: 18) 

 การให้บริการ คือ การแสดงหรือการกระท าท่ีผูใ้ห้บริการมอบให้แก่ผูรั้บบริการ เพื่อ

อ านวยความสะดวกและสร้างความพึ่งพอใจแก่ผูรั้บบริการ 

 

การก าหนดกลยุทธ์บริการ โดยพจิารณาจากลกัษณะส าคัญของการบริการ ดังนี้ 

 1.จับต้องไม่ได้ (Intangibility) ผูซ้ื้อไม่สามารถสัมผสั หรือมองเห็นการบริการ หรือ

ทราบวา่จะไดรั้บการบริการในรูปแบบใดก่อนตดัสินซ้ือ การซ้ือบริการ จึงเป็นการซ้ือดว้ยความรู้สึก

และความคาดหวงั การบริการสามารถสร้างความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจให้แก่ผูซ้ื้อได ้ผูข้ายจึง

ตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี 

 - สถานท่ีท่ีใหบ้ริการ สวยงาม โอ่อา สะอาด บรรยากาศดี 

 - บุคลากร หรือพนกังานท่ีให้บริการมีบุคลิกภาพดี แต่งกายดี ยิม้แยม้แจ่มใส เพื่อสร้าง

ความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้วา่จะสามารถใหบ้ริการท่ีดีได ้

 - อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั และมีประสิทธิภาพ สร้างความเช่ือมัน่ว่าจะให้บริการดว้ยความ

รวดเร็ว เป็นตน้ 
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 - ราคา ธุรกิจบริการบางชนิด ให้ราคาเป็นตวัก าหนดการบริการ เพื่อจ าแนกลูกคา้และ

สร้างความเช่ือมัน่ใจวา่ในระดบัราคาหน่ึงๆจะไดรั้บบริการตาม่ีก าหนดไว ้

 - เคร่ืองหมาย หรือตราของบริการท่ีให้ความสวยงาม ชดัเจน และส่ือความหมายท่ีดี

เก่ียวกบัการบริการท่ีเสนอขาย รวมทั้งค  าขวญัท่ีเชิญชวนใหม้าใชบ้ริการดว้ย 

 2. การแบ่งแยกไม่ได้ (Inseparability) ระหว่างผูใ้ห้บริการ (ผูข้าย)และผูใ้ชบ้ริการ (ผู ้

ซ้ือ) เน่ืองจากการให้บริการเป็นการผลิตและการบริโภคในเวลาเดียวกนั เป็นการขายตรงจากผู ้

ใหบ้ริการไปยงัผูใ้ชบ้ริการในขณะนั้นทีละราย และผูใ้ห้บริการท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถให้

คนอ่ืนบริการแทนได้จึงท าให้การขายกระท าไดใ้นปริมาณจ ากดัและยงัจ ากดัในเร่ืองของเวลาอีก

ดว้ย จึงท าใหต้อ้งใชต้วัแทน (Agent) มาเป็นส่ือกลาง เพื่อเพิ่มปริมาณการขาย เช่น ตวัแทนจ าหน่าย 

การท่องเท่ียว (Travel Agent) จ  าหน่ายทวัร์ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจการจดัน าเท่ียว (Tour Operator) จดัท า

ข้ึนโดยการโฆษณากระจายตวัไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายต่างๆหรือแผนกบริการลูกคา้ (Customer 

Services) ของบริษทัท่ีจะคอยดูแลลูกคา้แต่ละรายในช่วงเวลาหน่ึงๆ 

 3. มีความแปรปรวน (Variability) ลกัษณะของบริการไม่แน่นอน ข้ึนอยู่กบัว่าผูใ้ห้

บริการเป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือไหร่ ท่ีไหน และอยา่งไร ตวัอยา่ง อาจารยผ์ูส้อนในชัว่โมงท่ีอารมณ์

ดีมีการเตรียมตวัท่ีดีจะสอนดี ในชัว่โมงท่ีอารมณ์ไม่ปกติและขาดการเตรียมตวั คุณภาพในการสอน

จะต ่า ดงันั้น การให้บริการจะตอ้งรู้ถึงความไม่แน่นอนในการบริการ และสอบถามผูอ่ื้นก่อนท่ีจะ

เลือกรับบริการ 

 4. สูญสลายไป (Perish ability)เน่ืองจากการให้บริการไม่สามารถผลิตและเก็บไวร้อ

ลูกค้าเหมือนสินค้าอ่ืนๆ และความตอ้งการของลูกค้ามีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา มีความไม่

แน่นอน ความตอ้งการข้ึนลงตามฤดูกาล และปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ความตอ้งการห้องพกัในโรงแรม หรือ

ร้านอาหาร หากเตรียมไวห้รือเก็บรถไวถ้า้ลูกคา้ไม่มา หรือถา้ไม่มีลูกคา้รายอ่ืนมารับบริการทดแทน

การบริการนั้นสูญเปล่า ความตอ้งการท่ีไม่แน่นอนจะท าให้เกิดปัญหา ไม่มีลูกคา้หรือให้บริการไม่

ทนัถา้มีความตอ้งการพร้อมกนัมากเกินไป จึงท าใหต้อ้งวางแผนการตลาดเพื่อกระจายและเพิ่มลูกคา้

ให้มาใชบ้ริการช่วงเวลาต่างๆกนั เช่น การลดราคาห้องพกัในช่วงฤดูฝนในราคาท่ีต ่ากวา่ปกติ และ

เพิ่มการบริการส่วนอ่ืนๆ เช่น Happy Hour ของร้านอาหาร เป็นตน้ 
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มาตรฐานคุณภาพการบริการ 

 ปัจจุบนัทุกบริษทั ทุกองค์กร พยายามหาทางคิดคน้วิธีการยกระดบัคุณภาพสินคา้และ

บริการ โดยพยายามเสนอสินคา้และบริการท่ีไม่คาดหวงัว่าจะไดรั้บมาก่อน คือ คุณภาพ คือส่ิงท่ี

เหนือความคาดหมาย (Customer Delight) ซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. ตรงต่อเวลา หมายถึง การให้บริการตอ้งตรงตามช่วงเวลาท่ีลูกคา้ หรือผูรั้บบริการ

ตอ้งการ และจะตอ้งบริการใหต้รงเวลาพอดี ไม่ควรจะใหลู้กคา้ตอ้งรอคอย 

 2. ตรงความต้องการ หมายถึง การพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการ และความ

จ าเป็นของลูกคา้ หรือผูรั้บบริการ แลว้ตอบสนองในทนัที 

 3. แสดงความเอาใจใส่ หมายถึง ทุกจุดท่ีลูกคา้ หรือผูรั้บบริการไดส้ัมผสั ไม่ว่าจะเป็น

วตัถุหรือการบริการ เขาจะรู้สึกไดถึ้งการเอาใจใส่ท่ีไดรั้บ 

 4. ความคงที่ของการบริการ หมายถึง การบริการทุกแผนกควรมีระดบัคุณภาพท่ีดี

เหมือนกนั ตั้งแต่จุดแรกกระทัง่จุดสุดทา้ยของลูกคา้ หรือผูรั้บบริการไดส้ัมผสั เพราะพนกังานไม่ใช่

เคร่ืองจกัรท่ีสามารถปฏิบติังานคงท่ีตลอดเวลา แต่ละแผนกจึงจ าเป็นตอ้งมีหัวหน้าพนักงานเพื่อ

ควบคุมดูแลการปฏิบติังานของพนักงานอย่างใกล้ชิด เพื่อควบคุมกระบวนการปฏิบติังานให้ได้

จงัหวะท่ีเหมาะสม 

 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อมาตรฐานคุณภาพการบริการ 

 1. ลูกคา้หรือผูรั้บบริการ เพราะแต่ละคนจะมีรสนิยมและประสบการณ์ในการใช้

บริการท่ีแตกต่างกนั 

 2. ลกัษณะธรรมชาติของแต่ละธุรกิจ เช่น โรงแรม เป็นกิจการท่ีด าเนินการเป็นวงจรใน

รอบ 1 ปีจะมีฤดูท่ีมีแขกและผูรั้บบริการมาก สลบักบัฤดูท่ีมีแขกและผูรั้บบริการนอ้ย ผลดัเปล่ียน

กนัไปด้วยลักษณะธรรมชาติของธุรกิจโรงแรมท่ีมีแขก และผูรั้บบริการมาใช้มากบ้างน้อยบ้าง

สลบักนัไป ท าใหป้ริมาณงานท่ีพนกังานตอ้งปฏิบติัเปล่ียนแปลงข้ึนๆลงๆอยา่งรวดเร็ว 

 3.พนักงาน อตัราการเข้าออก งานของผูใ้ห้บริการย่อมส่งผลต่อมาตรฐานคุณภาพ

บริการแต่ท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ทศันคติและทกัษะของผูใ้ห้บริการ (มนัสวี ธาดาสีห์, อารยา เจริญกุล 

และ ผจญ เฉลิมสาร, 2545: 4-5) 
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คุณภาพบริการ 

 คุณภาพบริการ (service quality) หมายถึง การบริการท่ีดีเลิศ (excellent service) ตรง

กบัความตอ้งการของลูกคา้จนท าให้ลูกคา้เกิดความพอใจ (customer satisfaction) และเกิดความ

จงรักภกัดี (customer loyalty) (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ , 2549 : 106) 

ปัจจัยทีลู่กค้าใช้ในการประเมินคุณภาพบริการ ประกอบด้วย 

 1. ความเช่ือถือไดใ้นมาตรฐานคุณภาพบริการ จะเก่ียวขอ้งกบัผลงานและความพร้อม

ให้บริการอย่างต่อเน่ืองสม ่าเสมอ หมายความว่า องค์กรจะตอ้งให้บริการอย่างถูกตอ้งเหมาะสม

ตั้งแต่แรก และหมายถึงองคก์รนั้นรักษาสัญญาท่ีรับปากลูกคา้ไวเ้ช่น 

-การออกบิลเรียกเก็บเงินถูกตอ้ง 

-การเก็บขอ้มูลถูกตอ้ง 

-ใหบ้ริการตามท่ีเวลาก าหนด 

 2. การตอบสนอง จะเก่ียวขอ้งกบัความเตม็ใจหรือความพร้อมในการบริการของ

พนกังานและยงัเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการอยา่งทนัอกทนัใจ เช่น 

-การส่งส าเนาใบโอนทกัที 

-โทรศพัทก์ลบัหาลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 

-ใหบ้ริการรวดเร็วทนัใจ 

 3. บริการอย่างมีความสามารถ หมายถึง มีทกัษะและความรู้ท่ีจะท างานบริการนั้นๆ

อยา่งท่ีควรจะเป็น โดยเก่ียวขอ้งกบั 

-ความรู้และความช านาญของคนท่ีจะตอ้งไปติดต่อกบัลูกคา้ 

-ความรู้และความช านาญของคนท่ีสนบัสนุนงานบริการ 

 4. การเข้าถึง จะเก่ียวขอ้งกบัการติดต่อต่างๆท่ีจะสามารถท าไดง่้ายและมีความคล่องตวั 

เช่น 

-ติดต่องานบริการทางโทรศพัทไ์ดโ้ดยง่าย 

-ช่วงเวลารอรับบริการ 

  -มีเวลาเปิด/ปิด ใหบ้ริการท่ีอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 

  -สถานท่ีติดต่อขอรับบริการมีความสะดวก 
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 5. อธัยาศัยไมตรี จะเก่ียวขอ้งกบัความสุภาพ การใหเ้กียรติ การค านึงความรู้สึกของ

ลูกคา้ มิตรภาพท่ีไดจ้ากการติดต่อกบัพนกังานใหบ้ริการ อธัยาศยัไมตรี และยงัรวมไปถึง 

-การดูแลและค านึงถึงทรัพยสิ์นของลูกคา้ 

-ความเป็นมิตรของพนกังานใหบ้ริการความเอาใจใส่และความเกรงใจ 

 6.การติดต่อส่ือสาร หมายถึง การหมัน่ให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ด้วยภาษาท่ีลูกคา้เขา้ใจได้

พร้อมทั้งอธิบายทั้งยนิดีรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้ และอาจหมายถึงบริษทัจ าเป็นตอ้งปรับภาษาท่ี

ใช้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มต่างๆ เช่น เพิ่มระดบัความรู้ท่ีลึกซ้ึงและซับซ้อนมากข้ึน เม่ือติดต่อส่ือสารกบั

ลูกคา้ท่ีรอบรู้ในบริการนั้นๆอย่างดี และใช้ภาษาง่ายๆ เรียบๆกบัลูกคา้ใหม่ การติดต่อส่ือสารยงั

เก่ียวขอ้งกบั 

  -การอธิบายรายละเอียดวธีิการใชบ้ริการ 

  -อธิบายวา่ลูกคา้ตอ้งจ่ายมากไหนส าหรับงานบริการนั้น 

  -อธิบายตน้ทุนท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายและกบังานบริการ 

 7. ความเช่ือถือไว้ใจได้ เก่ียวกบัความมีคุณค่า น่าเช่ือถือ และความซ่ือสัตย ์ทั้งน้ีความ

เช่ือถือไวว้างใจไดส้ัมพนัธ์กบัการค านึงถึงผลประโยชน์สูงสุดท่ีลูกคา้ ส่ิงท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อการมี

ความเช่ือถือไวใ้จไดคื้อ 

-ช่ือเสียงของบริษทั 

-บุคลิกภาพส่วนตวัของคนท่ีติดต่อกบัลูกคา้ 

-ความซ่ือสัตยแ์ละความจริงใจของผูใ้หบ้ริการ 

 8. ความปลอดภัย คือ ปลอดภยัจากอนัตราย ความเส่ียง หรือ ความเคลือบแคลงสงสัย 

โดยมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบั 

  -ความปลอดภยัทางร่างกาย (ไปใชบ้ริการตู ้ATM แลว้เราจะถูกปลน้หรือไม่) 

  -ความมัน่คงทางดา้นการเงิน (บริษทัทราบหรือไม่วา่ตราสารหุน้ของเราอยูท่ี่ไหน) 

  -การเก็บรักษาเป็นความลบั (การติดต่อของเราบริษทัจะเก็บไวเ้ป็นความลบั

หรือไม่) 

 9. เข้าใจ/รู้จักลูกค้าจริงจะเก่ียวขอ้งกบัความพยายามเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้โดย

เก่ียวพนัถึง 
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-ศึกษาความคาดหวงัและความตอ้งการของลูกคา้ 

-เอาใจใส่และความสนใจลูกคา้เป็นรายบุคคล 

  -ตอ้งจ าลูกคา้ประจ าของตนเองได ้

 10.บริการทีเ่ป็นรูปธรรม เป็นปัจจยัเดียวท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดใ้นปัจจยัทั้งหมดท่ี

ลูกคา้ใชใ้นการประเมินคุณภาพบริการ ซ่ึงประกอบดว้ย 

  -ส่ิงอ านวยความสะดวก การตกแต่งภายนอกต่างๆ 

  -การแต่งตวัของบุคลากรผูใ้ห้บริการ 

  -เคร่ืองมือเคร่ืองใชห้รืออุปกรณ์ท่ีตอ้งใชป้ระกอบเพื่อให้บริการ 

  -ตวัแทนบริการในเชิงกายภาพ เช่น บตัรเครดิตการ์ด หรือบญัชีธนาคาร 

  -ลกัษณะและพฤติกรรมของลูกคา้คนอ่ืนท่ีเขา้มาใชบ้ริการพร้อมๆกนัในสถาน

บริการ (วรีะรัตน์ กิจเลิศไฟโรจน์, 2548: 271-273) 

 

5.แนวคิดทฤษฏีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 

 องค์ประกอบท่ีส าคญัอย่างยิ่งในกลยุทธ์การตลาดก็คือ ส่วนประสมทางการตลาด

กระบวนการในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมนั้น จะเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละ

ธุรกิจและผลิตภณัฑ์ส่วนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีขั้นตอนท่ีไม่แตกต่างกนัเท่าใดนั้นในแต่ละ

ธุรกิจบริการ แต่ถา้พบวา่ส่ิงท่ีปรากฏข้ึนแตกต่างจากบริการอ่ืนนั้น แสดงวา่เกิดข้ึนจากการใชส่้วน

ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 ส่วนประสมทางการตลาดดงัเดิมถูกพฒันาข้ึนมาส าหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ท่ีจบัตอ้ง

ได ้แต่ส าหรับผลิตภณัฑบ์ริการนั้นมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ บริการไม่สามาเก็บรักษาไว้

ได ้บริการไม่สามารถรับสิทธิบตัร ผูใ้ห้บริการเป็นส่วนหน่ึงของบริการ ปัญหาการรักษาคุณภาพ

ของการบริการ เราไมสามารถควบคุมคุณภาพของบริการเหมือนสินคา้  

 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดไดแ้ก่ 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์

ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ต่อมามีการร่วมกนัปรับปรุงและเพิ่มเติมส่วน

ประสมทางการตลาดข้ึนมาใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการ รูปแบบใหม่น้ีพฒันาข้ึนจะ

ประกอบดว้ยปัจจยั 8 ประการดงัต่อไปน้ี 
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 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 2. ราคา (Price) 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5. บุคลากร (People) 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 7. กระบวนการ (Productivity) 
 จะเห็นไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดท่ีปรับปรุงใหม่เพิ่มปัจจยัข้ึนอีก 4 ประการ คือ 
ทรัพยากรบุคคล ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ ปัจจยัทั้ง 7 ประการน้ีจะเป็น
ปัจจยัท่ีสามารถใชเ้ป็นหลกัของธุรกิจบริการต่างๆ และหากธุรกิจดงักล่าวขาดปัจจยัหน่ึงใดไปก็อาจ
ส่งผลถึงความส าเร็จหรือความลม้เหลวของธุรกิจไดรู้ปแบบของส่วนประสมทางการตลาดใหม่น้ีท่ี 
(ยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย,์ 2548:29) 
  

กระบวนการก าหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจบริการมีลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกบัธุรกิจอ่ืนๆของ

ตลาด โดยปกติประกอบดว้ย 

 1.แยกแยะส่ิงท่ีน าเสนออกเป็นส่วนๆหรือส่วนประสมยอ่ย 

 2.ประสานรวมส่วนยอ่ยเขา้ไปในส่วนประสมการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาดเฉพาะเจาะจง เม่ือน าไปใชก้บัองคก์รธุรกิจหน่ึงๆ ก็จะตอ้งมีการ

ปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ เช่น ตามปริมาณของอุปสงค์ ระยะเวลาท่ีท าการเสนอบริการหน่ึงๆ

ออกไป 

 ดงันั้นกระบวนการการสร้างส่วนประสมทางการตลาดก็จะเป็นการปรับเปล่ียนปัจจยั

หรือองคป์ระกอบให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และความจ าเป็นของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง และ

เป็นท่ีแน่นอนวา่องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซ ้ าซ้อนกนัอยูบ่า้ง เราจึง

ไม่สามารถท่ีจะท าการตัดสินใจใดๆ โดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบหน่ึงเท่านั้ น 

นอกจากนั้นองค์ประกอบหน่ึงๆ ก็จะคงความส าคัญเพียงช่วงเวลาหน่ึงๆเท่านั้น ดังนั้ นกรอบ

รูปแบบท่ีก าลงัจะอธิบายต่อไปจะช่วยผูบ้ริหารดา้นการตลาดให้สามารถก าหนดส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจบริการของตนเองได ้รายละเอียดขององคป์ระกอบมีดงัน้ี 
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 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการ จะตอ้งพิจารณาถึง

ขอบเขตของบริการคุณภาพของบริการ ระดบัขั้นของบริการ ระดบัขั้นของบริการ ตราสินคา้ สาย

การบริการ การรับประกนัและการบริการหลงัการขายนั้น คือ ส่วนประสมด้านผลิตภณัฑ์บริการ

จะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระทั้งจุดท่ีใหญ่

ท่ีสุดในประเทศไทย หรือจากร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทัง่จุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือจาก

ร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว 

 2. ราคา (price) การพิจารณาด้านราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงิน

ช่วยเหลือ ค่านายหน้า และเงือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท า

ให้บริการต่างๆมีความแตกต่าง และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากการบริการ 

โดยเทียบระหวา่งราคาและคุณภาพของบริการ 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความหมายง่ายในการเขา้ถึงเป็นอีก

ปัจจยัท่ีส าคญัของตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเนน้ทาง

กายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความ

ครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวมวิธีการท่ีหลากหลาย

ของการส่ือสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรม

ส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผา่นส่ือ น การประชาสัมพนัธ์ 

 5. บุคคลากร (People) จะครอบคุลม 2 ประเด็น ดงัน้ี 

  - บทบาทของบุคคล ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะท าหนา้ท่ี

ผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆกนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

  -ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้ด้วยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหน่ึง

อาจมีผลมาจากลูกค้าอีกรายท่ีแนะน ามา ตัวอย่างท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทัวร์หรือลูกค้า จาก

ร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริการการตลาดจะพบก็ คือการควบคุมระดบัของ

คุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 
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 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัท่ีน า

ลักษณะทางกายภาพเข้ามาใช้การก าหนดกลยุทธ์การตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็น

ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ช้บริการก็ตาม ท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะ

เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้สี แสง และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ 

หรือใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้ และคุณภาพของรถบริษทัให้เช่ารถ ถุง

ส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 

 7.กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี

ความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดี ก็

ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคุลมถึง

นโยบาย และกระบวนการท่ีน ามาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรในการให้บริการ อ านาจการตดัสินใจ

ของพนกังาน การมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ อ านาจตดัสินใจของพนกังาน กา

รมส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความส าคญัของประเด็นปัญหา

ดงักล่าวไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดด้วย 

เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจของลูกคา้ท่ีได้รับ จะเห็นไดว้่าการจดัการทางการตลาดตอ้งให้

ความสนใจ ในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการน าส่ง ดั้ งนั้นส่วนประสมการตลาดควร

ครอบคลุมถึงประเด็นของการกระบวรการน้ีดว้ย (ยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย,์ 2548 : 31-33) 

 

6.แนวคิดทฤษฏีเกีย่วกบัทศันคติ 

 ทศันคติของผูบ้ริโภค (Consumer Attitudes) เป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อนกัการตลาด เพราะ 

ทศันคติมีผลโดยตรงต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า หรือเลือกใช้บริการ และในทางกลับกัน

ประสบการณ์จากการใช้สินค้าหรือบริการดังกล่าว ก็จะส่งผลต่อทศันคติของผูน้ั้นเช่นกัน ใน

การศึกษาแนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับทศันคติมีประเด็นท่ีส าคญัได้แก่ ความหมายของทศันคติ 

องค์ประกอบของทศันคติ การก่อตวัของทศันคติ ประเภทของทศันคติ และความสัมพนัธ์ของ

ทศันคติและพฤติกรรม 
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ความหมายของทศันคติ 

 แอคินสัน สมิทธ์ และเบิร์น (Atkinson Smith & Bern, 1993) กล่าวว่า ทศันคติ คือ 

ความชอบและความไม่ชอบ การประเมินในทางชอบหรือไม่ชอบ และปฏิกิริยาต่อส่ิงของ บุคคล

สถานการณ์ หรือแง่มุมอ่ืนๆในโลก รวมทั้งความคิดเห็นท่ีเป็นนามธรรมและนโยบายทางสังคม 

 เชอริฟ (Sherif, 1967: 112-113) กล่าววา่ ทศันคติ เป็นแนวโนม้ท่ีเกิดจากกการเรียนรู้

หรือความรู้สึกท่ีบุคคลมีต่อวตัถุ หรือแนวความคิดท่ีน าไปสู่พฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงและ

ภายหลงัจากท่ีทศันคติไดก่้อตวัข้ึนมาแลว้ จะมีความมัน่คงถาวรตามสมควร และไม่เปล่ียนแปลงใน

ทนัทีทนัใดท่ีไดรั้บส่ิงกระตุน้ท่ีแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีเพราะทศันคติท่ีก่อตวัข้ึน จะมีกระบวนการคิด

วิเคราะห์ ประเมิน และสรุปจดัระเบียบเป็นความเช่ือ การเปล่ียนก็ย่อมตอ้งใช้เวลาเพื่อปรับตาม

กระบวนการดงักล่าวดว้ย 

 สุชา จนัทร์เอม (2524 : 80 ) กล่าววา่ ทศันคติ คือความรู้สึกหรือท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อ

บุคคล วตัถุ ส่ิงของ หรือสถานการณ์ต่างๆ ความรู้สึกหรือท่าทีน้ีจะเป็นไปในท านองท่ีพึงพอใจ

หรือไม่พึงพอใจ เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย 

 พวงเพชร วชัรอยู ่(2526 : 52) กล่าววา่ ทศันคติเป็นผลของความรู้สึกทารงใจท่ีกระตุน้

ให้เกิดพฤติกรรมเอนเอียงไปทางใดทางหน่ึง เป็นนามธรรมอยา่งหน่ึงท่ีสะทอ้นมาสู่พฤติกรรมตน

ตามนั้น เพราะฉะนั้น พฤติกรรมของมนุษย ์คือ การแสดงออกของทศันคติของเขา ซ่ึงเป็นผลมาก

จากประสบการณ์ ความรู้ ความคิด ความเช่ือ และการเรียนรู้ อนัรวมเป็นภูมิหลงัของบุคคลนั้นๆ 

ดงันั้นทศันคติต่อส่ิงต่างๆโดยทัว่ไปของบุคคลน่าจะไดรั้บการส่งเสริมแรงกระตุน้ต่อความส าเร็จ 

ในการใหบ้ริการสูงข้ึน ตลอดจนก่อให้เกิดความคิดสร้างสรรคแ์ละจะน าไปสู่งานท่ีมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลมากข้ึน 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: ,94) กล่าวว่า ทศันคติเป็นการประเมินหรือการ

ตัดสินเก่ียวกับความชอบหรือความไม่ชอบ ในวตัถุ หรือเหตุการณ์ ซ่ึงจะสะท้อนให้เห็นถึง

ความรู้สึกของคนคนหน่ึงเก่ียวกบับางส่ิงบางอย่าง โดยทศันคติเป็นความรู้สึกดา้นอารมณ์ (พอใจ

หรือไม่พอใจ) เป็นท่าทีหรือแนวโนม้ของบุคลท่ีแสดงส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยมีความรู้สึกหรือความเช่ือ

เป็นพื้นฐาน 
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 จากความหมายข้างต้นสรุปได้ว่า ทศันคติ หมายถึง ผลของความสัมพนัธ์ระหว่าง

ความรู้สึกและความเช่ือ และความรู้ของบุคคลกบัแนวโน้มท่ีจะมีพฤติกรรมโตต้อบในทางใดทาง

หน่ึงต่อเป้าหมายของทศันคตินั้น โดยเป็นความรู้สึกในดา้นบวกหรือลบต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงผูรู้้สึก

สามารถบอกไดว้า่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย 

องค์ประกอบของทัศนคติ 

  (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) กล่าววา่ ทศันคติมีองคป์ระกอบทั้งหมด 3 ส่วนท่ี

สัมพนัธ์ซ่ึงกนัและ องคก์ระกอบอยา่งใดอยา่งหน่ึงเป็นเหตุให้เกิดองคป์ระกอบอีกอยา่งหน่ึงตามมา 

องคป์ระกอบ 3 ส่วนนั้นไดแ้ก่ 

 1.องค์ประกอบด้านความรู้ (The cognitive Component) คือความรู้ (Knowledge) และ

การรับรู้(Perceptions) ท่ีไดท้ั้งจากประสบการณ์โดยตรงต่อส่ิงท่ีบุคคลมีทศันคติ (Attitude object)

และจากขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งตามแหล่งต่างๆ ก่อให้เกิดความเช่ือ (Belief) บุคคลท่ีมีความรู้หรือรับรู้ว่า

ส่ิงใดดี ก็จะมีทศันคติท่ีดีต่อส่ิงนั้น ในทางตรงขา้ม ถา้มีความรู้มากก่อนวา่ส่ิงใดไม่ดีก็จะมีทศันคติท่ี

ไม่ดีต่อส่ิงนั้น 

 2. องค์ประกอบด้านความรู้สึก (The Affective Component) เป็นอารมณ์ (Emotions) 

หรือความรู้สึก(Feelings) ท่ีบุคคลมีต่อส่ิงนั้นๆซ่ึงประเมินค่า (Evaluation)ได้ ทั้งน้ีจะแตกต่างไป

ตามบุคลิกภาพและค่านิยมของแต่ละบุคคล 

 3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (The Behavior / Conative Component) เป็น

องคป์ระกอบสุดทา้ยท่ีมีผลมาจากองค์ประกอบดา้นความรู้สึก คือ ความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มท่ี

แต่บุคคลแสดงออกถึงการกระท า หรือพฤติกรรมโดยเฉพาะทางใดทางหน่ึงต่อส่ิงท่ีบุคคลนั้นมี

ทศันคติอยู ่

 อย่างไรก็ตาม ถึงแมว้่าองค์ประกอบทศันคติทั้งดา้นความรู้ ความรู้สึก และแนวโน้ม

ของพฤติอกรรมน่ีจะมีลกัษณะสอดคล้องไปในทางเดียวกันก็ตาม แต่ก็อาจมีปรากฏการณ์ท่ีไม่

สอดคลอ้งสัมพนัธ์กนัของปัจจยัทั้งสามอยู ่นัน่คือ พฤติกรรมอาจเกิดข้ึนในลกัษณะท่ีไม่สอดคลอ้ง

กับความคิด หรือความรู้สึกของบุคคลนั้ นๆทั้ ง น้ี  เพราะ อิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ ได้แก่ 

สภาพแวดลอ้มต่างๆท่ีเป็นส่ิงเร้า เช่น บุคคล สถานการณ์ กลุ่มท่ีมีบทบาททางสังคมและอ่ืนๆ 

การก่อตัวของทศันคติ 
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 ธงชยั สันติวงศ ์(2517 : 166) ไดก้ล่าวถึงแหล่งท่ีมาของทศันคติ ไวว้า่ ทศันคติจะก่อตวั

ข้ึนมาและเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากปัจจยัหลายประการดว้ยกนัคือ 

 1. การจูงใจทางร่างกาย (Biological Motivations) ทศันคติจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลใด

บุคคลหน่ึงก าหลงัด าเนินการตอบสนองตามความตอ้งการ หรือแรงผลกัดนัพื้นฐานทางร่างกายอยู ่

ตวับุคคลดงักล่าวจะสร้างทศันคติท่ีดีต่อบุคคล หรือส่ิงของท่ีสามารถช่วยให้เขามีโอกาสตอบสนอง

ความต้องการของตนเองได้ และในทางตรงข้ามจะสร้างทัศนคติท่ีมีดีต่อส่ิงของหรือบุคคลท่ี

ขดัขวางมิใหเ้ขาตอบสนองความตอ้งการได ้

 2. ข่าวสารข้อมูล (Information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิด และขนาดของ

ข่าวสารจอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บ รวมทั้งอยูก่บัลกัษณะของแหล่งท่ีมาของข่าวสารขอ้มูลอีกดว้ย ดว้ย

กลไกการเลือกเฟ้นในการมองเห็น และเขา้ใจปัญหาต่างๆ (Selective Percepton) ข่าวสารขอ้มูล

บางส่วนท่ีเขา้มาสู่ตวับุคคลนั้น จะท าใหบุ้คคลนั้นเก็บไปคิดและสร้างเป็นทศันคติข้ึนมาได ้

 3. การเข้าเกี่ยวข้องกับกลุ่ม (Group Affiliation) ทศันคติบางอยา่งอาจจะมาจากกลุ่ม

ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งอยู่ด้วย เช่น ครอบครัว กลุ่มเพื่อร่วมงาน กลุ่มสังคมต่างๆ ทั้งโดยทางตรงและ

ทางออ้ม ซ่ึงกลุ่มต่างๆ นอกจากจะเป็นแหล่งรวมของค่านิยมต่างๆ แล้วยงัมีการค่ายทอดขอ้มูล

ให้แก่บุคคลในกลุ่ม ซ่ึงท าให้สามารถสร้างทศันคติข้ึนได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มครอบครัวและ

กลุ่มเพื่อร่วมงาน ต่างก็เป็นกลุ่มท่ีส าคญัท่ีสุด (Primary Group) ท่ีจะเป็นแหล่งสร้างทศันคติให้แก่

บุคคลท่ีอยูม่นกลุ่มดงักล่าวได ้

 4. ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ของคนท่ีมีต่อวตัถุส่ิงของ ย่อมเป็นส่วน

ส าคญัท่ีท าใหบุ้คคลต่างๆตีค่าส่ิงท่ีเขาไดมี้ประสบการณ์มานั้นจนกลายเป็นทศันคติได ้

 5. ลักษณะท่าทาง (Personality)มีส่วนทางออ้มท่ีส าคญั ในการสร้างทศันคติให้กบัตวั

บุคคล เช่น บุคคลท่ีมีบุคลิกภาพท่ีก้าวร้าว ก็จะชอบการแข่งขนักีฬา และยินดีซ้ือหาอุปกรณ์ท่ี

น าไปสู่ชยัชนะแมว้า่ราคาแพง จะเห็นไดว้า่ บุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มท่ีขอบสังคม กลุ่มท่ี

ชอบสันโดษ กลุ่มท่ีชอบโดดเด่น และกลุ่มอ่อนนอ้มจะมีทศันคติท่ีไม่เหมือนกนั 

ประเภทของทศันคติ 

แมค็ เดวดิและ ฮาราร่ี (1997, อา้งอิงใน ศิรินทร์ ซ้ึงสุนทร, 2542 : 32) ไดก้ล่าวไวว้า่ บุคคล

สามารถแสดงทศันคติออกเป็น 3 ประเภทดว้ยกนัคือ 
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 1. ทัศนคติทางบวก เป็นทศันคติท่ีชดัน าให้บุคคลแสดงออก มีความรู้สึกหรืออารมณ์

จากสภาพจิตใจโต้ตอบในด้านดีต่อบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึง รวมทั้งหน่วยงาน 

องคก์ร สภาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆ  

 2. ทัศนคติทางลบ หรือ ไม่ดี คือ ทศันคติท่ีสร้างความรู้สึกเป็นไปในทางท่ีเส่ือมเสีย

ไม่ได้รับความเช่ือถือ หรือไวว้างใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวง สงสัย รวมทั้งเกลียดชังต่อ

บุคคลใดบุคคลหน่ึง เร่ืองราวหรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง หรือ หน่วยงาน องค์การ สถาบนั และการ

ด าเนินกิจการขององคก์าร และอ่ืนๆ 

 3. ทศันคติทีบุ่คคลไม่แสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง หรือ ต่อ 

บุคคล หน่วยงาน สถาบัน องค์การ และอ่ืนๆ โดยส้ินเชิงความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติและ

พฤติกรรม 

 ทศันคติและพฤติกรรมมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั โดย แอสซาเอล (1995 : 267) ได ้

สรุปวา่ องคป์ระกอบของทศันคติมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั นัน่คือ องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก

หรือความคิด (The cognitive component) แสดงออกเป็นความเช่ือ และมีอิทธิพลต่อองคป์ระกอบ

ดา้นความรู้สึก (The Affective component) โดยการประเมินเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง เม่ือมีความรู้สึกหรือ

ความเช่ือต่อเร่ืองนั้นๆ แลว้จึงส่งผลต่อองค์ประกอบดา้นพฤติกรรม (The cognitive Component) 

อนัเป็นแนวโนม้ท่ีแสดงออกเป็นพฤติกรรม (Behavior)ในท่ีสุด ดงัแผนภาพ (Assael, 1995 : 267) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2 แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบของทศันคติและพฤติกรรม 

Cognitive Component 
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 นอกจากน้ี ลาวิดจแ์ละสเตนเนอต ์(Lavidge & Steiner, 1987 อา้วงถึงใน ศิรินทร์ ซ้ึง

สุนทร, 2545 : 35) ไดก้ล่าววา่ เม่ือทศันคติเกิดข้ึนในใจผูบ้ริโภค จะส่งผลให้เกิดการยอมรับและมี

พฤติกรรมในการซ้ือในท่ีสุด ตามล าดบัขั้นของแบบจ าลองผลตอบสนอง (The Hierarchy of Effect 

Model)ทั้ง 7ประการดงัน้ี 

 1. ความไม่รู้ (Unawarebess) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกัสินคา้หรืไม่เคยรู้จกัเลยว่ามี

สินคา้หรือบริการนั้นอยูใ่นตลาด 

 2. การเรียนรู้ (Awareness) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคเพียงรู้จกัตวัสินคา้ โดยท่ียงัไม่มีความรู้

หรือความรู้สึกใดๆเก่ียวกบัตวัสินคา้นั้นเลย 

 3. การเกิดความรู้ (Knowledge) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภครู้แลว้วา่ สินคา้นั้นให้ประโยชน์

อะไรบา้ง 

 4. ความชอบ (Liking) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมมีทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าหรือชอบ

สินคา้แลว้ 

 5. ความต้องการ (Preference) เป็นขั้นท่ีทัศนคติท่ีดีสั่งสมจนกลายเป็นความชอบ

มากกวา่สินคา้ตวัอ่ืนๆ 

 6. การตดัสินใจ (Conviction) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคมีความปรารถนาท่ีจะซ้ือ และเกิด

พฤติกรรมเช่ือมัน่วา่การซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นเป็นการกระท าท่ีฉลาดและถูกตอ้งมีคุณค่า 

 7. การซ้ือ (Purchase) ขั้ นสุดท้ายท่ีความคิดได้แปรเปล่ียนเป็นการกระท า หรือ

พฤติกรรมการซ้ือ 

 อย่างไรก็ตามนักวิชาการหลายท่านก็พิจารณาว่า เ ม่ือบุคคลมีทัศนคติก็ไม่ได้

หมายความว่าบุคคลจะมีพฤติกรรมตามมาเสมอไป โดยได้อธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติ

และพฤติกรรมในลกัษณะดงักล่าว ซ่ึงสรุปไดว้า่ โดยทัว่ไปในการศึกษาทศันคติท่ีมดต่อสินคา้แต่ก็

ไม่ไดซ้ื้อสินคา้หรือเกิดทศันคติแต่ไม่เกิดพฤติกรรม ทั้งน้ีเพราะมีปัจจยัอ่ืนๆมากมายท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น 

ชอบรถวอลโว ่แต่ไม่ซ้ือเพราะไม่มีเงินพอ รวมทั้งพฤติกรรมก็สามารถน ามาท านายทศันคติและการ

เปล่ียนแปลงทศันคติได้ ซ่ึงเช่นเดียวกบัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปของบุคคลก็อาจจะไม่ได้

หมายถึงบุคคลเปล่ียนแปลงทศันคติก็ได้ เช่น ซ้ือยาสีฟันคอลเกตเป็นประจ า แต่คร้ังน้ีกลับซ้ือ
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ใกล้ชิดก็ไม่ได้หมายความว่าไม่ชอบคอลเกตแล้ว แต่เป็นเพราะหาซ้ือคอลเกตไม่ได้ เป็นตน้ แต่

อยา่งไรก็ตาม ความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติและพฤติกรรมก็สามารถแสดงเป็นทิศทางได ้ดงัน้ี 

             ทศันคติ                                                                                             พฤติกรรม 

ความสัมพนัธ์ดงักล่าวสรุปไดว้า่ 

 กรณีทีมีความเก่ียวพนัสูง (With high Involvement) หมายถึง พฤติกรรม 

 กรณีท่ีมีเก่ียวพนัต ่า (With low Involvement) หมายถึง พฤติกรรม   ทศันคติ 

 เม่ือความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติและพฤติกรรมเป็นไปในลกัษณะเก่ียวพนัสูง นัน่คือ

การท่ีบุคคลค่อนขา้งให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้สูง เช่น การซ้ือรถยนต ์ซ่ึงอาจจะเป็น

การตดัสินใจซ้ือแบบซบัซ้อน (Comples Decision Making) หรือการตดัสินใจซ้ือแบบภกัดีในตรา

สินคา้ (Brand Loyalty) บุคคลนั้นจะมีทศันคติเกิดข้ึนก่อน โดยทศันคติจะแสดงบทบทหนา้ท่ีเพื่อ

ประเมินแลว้จึงเกิดเป็นพฤติกรรมการซ้ือต่อมา ในทางตรงขา้ม ถา้ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติ

และพฤติกรรมเป็นไปในลกัษณะความเก่ียวพนัต ่า คือ บุคคลค่อนขา้งจะให้ความส าคญักบัการ

ตดัสินใจซ้ือน้อย เช่น การซ้ือน ้ าอดัลม ซ่ึงจะเป็นการตดัสินใจซ้ือแบบเฉ่ือย (Inertia) หรือการ

ตดัสินใจซ้ือแบบจ ากดั (Limited Decision Making) ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือจะเกิดข้ึนก่อน แลว้จึง

ประเมินเป็นทศันคติต่อไป 

 โดยสรุป ผูว้จิยัเขา้ใจวา่ทศันคติเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงความคิดเห็น ความรู้สึกของนกัศึกษา

ท่ีก าลงัศึกษาในระดบัปริญญาตรี ชั้นปีท่ี4 สถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ ในเขตกรุงเทพฯท่ีมีต่อการใช้

บริการจดัหางานผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อพฤติกรรมในการใชบ้ริการคร้ังต่อไป 

 ดังนั้ น จากทฤษฏีและแนวคิดเก่ียวกับทัศนคติท่ีกล่าวมาข้างต้น ท าให้ทราบถึง

ความหมาย องคป์ระกอบการเกิดทศันคติ รวมทั้งความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติและพฤติกรรม ท า

ใหเ้ขา้ใจวา่ทศันคติสามารถส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมในการบริการจดัหางานผา่นส่ืออินเตอร์ได ้

 การศึกษาทศันคติจะท าใหท้ราบวา่ กลุ่มนกัศึกษาดงักล่าวมีทศันคติการใชบ้ริการจดัหา

งานผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตอยา่งไร และทศันคติของกลุ่มนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจะส่งผลต่อ

พฤติกรรมการใชบ้ริการจดัหางานผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตหรือไม่ อยา่งไร 
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7.แนวคิดทฤษฎเีร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิด

ความต้องการส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง

เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ

ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) 

ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกไดว้า่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฏีดงัน้ี 

 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus)และส่ิง

กระตุน้จากภายนอก(Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying 

Motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผลและใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ ส่ิง

กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและจัดให้มีข้ึนได้เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด

ประกอบดว้ย 

   1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้

สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 

   1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น การจดั

จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 

   1.1.4 ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)เช่น การโฆษณา

สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก ถาม การสร้างความสัมพนัธ์อันดี

กบับุคคลทัว่ไป 

  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี

นอกองคก์ร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
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   1.2.1 ส่ิงกระตุ้นด้านเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้

ของผูบ้ริโภค ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

   1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดว้ย

การฝากและถอนอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 

กฎหมายเพิ่ม ลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

   1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณี 

ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 

 

 2. การพิจารณาแบบจ าลองกล่องมืดหรือกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Black Box) ในอดีตให้เกิดความกระจ่าง จึงไดมี้การศึกษาเพื่อพฒันารูปแบบจ าลองใหม่ๆ

ข้ึน เป็นผลให้เวลาต่อมา เม่ือเขา้ใจวิธีการและรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกระท าเพื่อตอบสนอง

ตวักระตุน้ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง

พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผู ้

ซ้ือและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 ในกล่องมืดมีการเปล่ียนแปลงตวักระตุน้ไปเป็นปฏิกิริยาตอบ ซ่ึง 2 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 คุณสมบติัของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้หรือปฏิกิริยาต่อตวักระตุน้ทั้งหลาย 

 ส่วนท่ี 2 ตวักระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเองท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ (อดุลย ์

จาตุรงคก์ุล, 2550 : 19-20) 

 3.การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ คือ การเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตราสินคา้ การเลือก

ผูข้าย การเลือกเวลาในการตดัสินใจซ้ือ การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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ปัจจัยส าคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมเพื่อทราบถึง ลักษณะความต้องการจอง

ผูบ้ริโภคทางด้านต่างๆและเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิง

กระตุน้ทางการตลาด หรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือน

กล่องด าความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึก

คิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับ

นกัการตลาดคือทราบความตอ้งการลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัสัดส่วนประสมทางการตลาด

ต่างๆกระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง 

 ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วน

ประบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยรวมมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัภายนอกและเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ทางดา้นกวา้งและดา้นลึกต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค วฒันธรรมถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือผกูผนับุคคลใน

กลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนด

ความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล แบ่งออกเป็น 

 1.1 วฒันธรรม (Culture) เป็นตวัก าหนดพื้นฐานท่ีส าคญัทางดา้นความตอ้งการและ

พฤติกรรมของบุคคล เพราะถูกหล่อหลอมมาตั้งแต่เด็กไม่วา่จะเป็นค่านิยมการเรียนรู้ เป็นตน้ 

 1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละสังคมจะแบ่งเป็นกลุ่มบ่อยและจะมี

ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างดนั ซ่ึงอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน ลกัษณะวฒันธรรม

ยอ่ย ประกอบดว้ย กลุ่มยอ่ยดา้นเช่ือชาติ ศาสนา สีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ อาชีพ อาย ุและเพศ 

 1.3 ชนชั้นทางสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็น

ระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกนัแลละสมาชิกในชั้น

สังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไป ถือเกณฑ์ รายได ้

ทรัพยสิ์น หรืออาชะ แต่ละสังคมจะมีบทบาทและหรือท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงแต่ชั้นสังคมจะมีค่านิยมและ

พฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง 

 2. ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนัและมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบ่งออกเป็น 
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 2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปมีส่วนร่วม หรือ 

เขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันะคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล กลุ่มอา้งอิง

แบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น เป็นตน้ และกลุ่ม

ทุติยภูมิ ไดแ้ก่ บุคคลชั้นน าต่างๆเพื่อนร่วมอาชีพ เป็นตน้ 

 2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันะคติ

ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การ

เสนอขายสินคา้อุปโภคก็ตอ้งค านึงลกัษณะการบริโภคของคนในครอบครัว คนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือ

ยโุรป ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั 

 2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 

เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่างๆบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนั

ในแต่ละกลุ่ม 

 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor)การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะเฉพาะบุคคลของคนต่างๆ เช่น อายุ ขั้นตอนของวฏัจักรของชีวิต อาชีพ สถานะทาง

เศรษฐกิจ รูปแบบการด ารงชีวติ 

 3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน การ

แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี 6-11 ปี 12-19 ปี 20-34 ปี 35-49 ปี 50-64 ปี และ 

65 ปีข้ึนไป 

 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ

บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงทีมีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้ความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกต่างกนั วฎัจกัรชีวติครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนท่ีแตกต่างกนั 

 3.3 อาชีพ (Job) ของแต่ละบุคคลส่งผลต่อสินคา้และบริการท่ีซ้ือ นักการตลาด

พยายามท่ีจะก าหนดอาชีพท่ีสนใจในสินค้าและบริการมากว่ากลุ่มอ่ืนให้ได้ กิจการอาจเป็น

ผูเ้ช่ียวชาญในผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพใดอาชีพหน่ึง ดั้งนั้น บริษทัผูผ้ลิตโปรแกรม

ส าเร็จรูปจึงออกโปรแกรมท่ีแตกต่างส าหรับผูจ้ดัการตราผลิตภณัฑ์ นกับญัชี วิศวกร นกักฎหมาย 

แพทย ์
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 3.4 โอกาสทางธุรกิจ (Economic circumstances) หรือรายได ้(Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย 

รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโนม้

ของรายไดส่้วนบุคคล การออม อตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกจนคนมีรายไดต้  ่า กิจการตอ้ง

ปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์การจะจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงัแลวิธีการต่างๆ

เพื่อป้องกนัการขาดเงินทุนหมุนเวยีน 

 3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ

ท่ีดีกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

 3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style) ค่านิยมหรือ

คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ

หมายถึง อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อตราสินคา้ ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต หมายถึง รูป

แปบของการด ารงชีวิตมรโลกมนุษย ์โดยการแสดงออกในรูปแบบของ กิจกรรม (Activities) ความ

สนใจ(Interests) และความคิดเห็น(Options) 

 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ประกอบดว้ย 

  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้

ให้บุคคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้น

ทางสังคม พฤติกรรมมนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษย ์

ทฤษฏีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงมาก คือ ทฤษฏีการจูงใจของมาสโลว์ ได้จดัประเภทความต้องการ

ประสบความส าเร็จสูงสุดของชีวติ 

  4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดั

ระเบียบ และตีความหมายเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนความเขา้ใจ ของ

บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่ จากความหมายน้ีจะเห็นไดว้่าการรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละ

บุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ นอกจากน้ี

ยงัมีปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กลอง การรับรู้จะแสดง
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ถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การเห็น ไดย้นิ รสชาติ และไดรู้้สึก ขั้นตอนการรับรู้มี 4 

ขั้นตอนมีรายละเอียดดงัน้ี 

   4.2.1 การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดรั้บเลือกสรร (Selective explosure) เกิดข้ึนเม่ือ

ผูบ้ริโภคเปิดโอกาสไดข้อ้มูลเขา้มาสู่ตวัอย่างผูช้มโทรทศัน์อาจเลือกเปล่ียนช่อง หรืออกจากห้อง

เม่ือข่าวสารนั้นไม่น่าสนใจ หรือชมโฆษณานั้นถา้โฆษณานั้นน่าสนใจ 

   4.2.2 การตั้งใจรับขอ้มูลข่าวสารทีไดรั้บเลือกสรร (Selective attention) 

เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะตั้งรับส่ิงกระตุน้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความตั้งใจ

รับขอ้มูล นกัการตลาดจะตอ้งให้ความพยายามท่ีจะสร้างงานตลาด ให้มีลกัษณะเด่นเพื่อท าให้เกิด

การตั้งใจรับขอ้มูลข่าวสารอยา่งต่อเน่ือง 

   4.2.3 ค ว า ม เ ข้ า ใ จ ใ น ข้ อ มู ล ท่ี ไ ด้ รั บ ก า ร เ ลื อ ก ส ร ร  ( Selective 

comprehension) แมผู้บ้ริโภคจะตั้งใจรับข่าวสารทางการตลาด แต่ไม่ไดห้มายความว่าข่าวสารนั้น

ถูกตีความไปในทางท่ีถูกตอ้ง ในขั้นตอนน้ีจึงเป็นการตีความหมายขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้มาตีความเขา้ใจ

ตามท่ีนกัการตลาดก าหนดไวห้รือไม่ ถา้เขา้ใจก็น าไปสู่ขั้นต่อไปการตีความข้ึนอยูก่บัทศันคติ ความ

น่าเช่ือถือ และประสบการณ์ 

   4.2.4 การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดรั้บเลือกสรร (Selective retention) หมายถึง 

การท่ีผูบ้ริโภคจดจ าขอ้มูลบางอยา่งท่ีเขาไดเ้ห็น ไดอ่้านหรือไดย้นิ หลงัจากเกิดการเปิดรับและความ

เจา้ใจแลว้ นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างให้ขอ้มูลอยู่ในความทรงจ าของผูบ้ริโภค ซ่ึงความจ าของ

ผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

  4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ (หรือ) ความ

โนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิง

กระตุ้น และจะเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือทฤษฎี ส่ิงกระตุ้น การตอบสนอง นักการตลาดได้

ประจกัษใ์ชท้ฤษฎีน้ีดว้ยการโฆษณาซ ้ าอีกหรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือไดว้า่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อ

ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือเป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง 

อยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณค่านายตาลูกคา้ ตวัอยา่ง 

การจดักิจกรรมการส่งเสริมการขายในรูปแบบการแจกแจงตวัอยา่งจะมีอิทธิพลท าให้เกิดการเรียนรู้ 
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คือการทดลองใช้ได้ดีกว่าการจดักิจกรรมการแถม เพราะ การแถมนั้นลูกคา้ตอ้งเสียเงินซ้ือสินคา้

ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็จะไม่เกิดการทดลองใชข้องแถม 

  4.4 ความเช่ือ (Believe) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผล

มาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่สร้างให้เกิดความเช่ือว่าน ้ ามนัเอสโซ่พลังสูงโดยใช้

สโลแกนวา่ จบัเสือใส่ถงัพลงัสูง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 200-214) 

  

 5. ทศันคติ (Attitudes) มีคุณลกัษณะโดยสรุปไดด้งัน้ี คือ 

  5.1 ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอยู่ภายใน กล่าวคือ เป็นเร่ืองของระเบียบความนึกคิดท่ี

เกิดข้ึนภายในขอแต่ละคน 

  5.2 ทศันคติจะมิใช่ส่ิงทีมีแต่ก าเนิด ตรงกนัขา้มทศันคติจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การเรียนรู้เร่ืองราวต่างๆท่ีตนไดเ้ก่ียวขอ้งอยูด่ว้ยในภายนอก 

  5.3 ทศันคติจะมีลกัษณะมัน่คงถาวร กล่าวคือ ภายหลงัจากท่ีทศันคติไดก่้อตวัข้ึน

มาแลว้ทศันคติดงักล่าวจะไม่เป็นภาวะท่ีเกิดข้ึนเป็นการชัว่คราว หากแต่จะมีความมัน่คงถาวรตาม

สมควร และไม่เปล่ียนแปลงในทนัทีทนัใดทีไดรั้บส่ิงกระตุน้ท่ีแตกต่างไป ทั้งน้ีเพราะ ทศันคติท่ีก่อ

ตวัข้ึนนั้นมีกระบวนการคิดวเิคราะห์ ประเมิน และสรุป 

  5.4 ทศันคติจะมีความหมายอิงตวับุคคลและส่ิงของเสมอ คือ ทศันคติจะไม่ใช่เกิด

ข้ึนมาได้เองภายใน หากแต่เป็นส่ิงท่ีก่อตวั หรือเรียนรู้เอามากส่ิงท่ีมีตวัตนท่ีอา้งอิงถึงได้ ส่ิงท่ีใช้

อา้งอิงเพื่อการสร้างทศันคติอาจเป็น ตวับุคคล สถาบนั ส่ิงของ ค่านิยม เร่ืองราวทางสังคม หรือ

แมแ้ต่ความนึกคิดต่างๆ (ธงชยั สันติวงษ,์ 2549: 168 - 169) 

 จากทฤษฏีทั้ง 7 ทฤษฏี ซ่ึงสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการตั้งกรอบแนวค าถามท่ีใชใ้น

การสร้างแบบสอบถามเพื่อการวิจยัในคร้ังน้ี เพื่อให้ไดแ้บบสอบถามท่ีสามารถทราบถึงปัจจยัดา้น

ต่างๆของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร และเป็นแนวทางการปรับปรุงการให้บริการเพื่อให้เกิดประโยชน์

กบัเจา้ของกิจจการรถตูโ้ดยสารต่อไป 

8.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 สิริกุล  พรหมชาติ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง  ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการรถโดยสาร

ประจ าทางปรับอากาศของบริษทั 407 พฒันาจ ากดั ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการเป็นเพศหญิง
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มากกวา่เพศชายมีอายุระหวา่ง 25 – 34 ปี ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึน

ไป มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ผูโ้ดยสารมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท โดยมี

วตัถุประสงค์ในการเดินทางส่วนใหญ่เพื่อกลบัภูมิล าเนา ระดบัความพึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ ์

ราคา การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีระดบัค่อนขา้งนอ้ย ปัจจยัดา้นอ่ืนๆอยู่ในระดบัปานกลาง  

 จากการศึกษาท าให้ทราบถึงความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการรถโดยสาร ซ่ึงคณะผูว้ิจยั

สามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ในการสร้างแบบสอบถามเพื่อใช้ในการเก็บขอ้มูล ในดา้นปัจจยั

ประชากรศาสตร์ ทั้งน้ีสามารถน าไปเป็นขอ้เสนอแนะและแนวทางในการปรับปรุงการให้บริการ

เพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อไป 

 จิตรา  วีแกว้ (2546)  ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการใช้บริการรถโดยสาร

ประจ าทางปรับอากาศ ขสมก. ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 15 –25 ปี มีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา มีระดบัการศึกษาสูงสุด

ปริญญาตรี  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 10,000บาท มีผูใ้ชบ้ริการบ่อยท่ีสุด  โดยใชบ้ริการในวนั

ธรรมดา  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดคือ 17.01 – 21.00 น. ใชร้ะยะเวลาในการรอคอยรถโดยสาร

เฉล่ีย 21 นาที และความถ่ีในการเดินทางโดยสารต่อสัปดาห์ โดยเฉล่ียเท่ากบั 4 วนั   ทศันคติดา้น

พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการดา้นความสะดวกสบาย ด้านราคาค่าโดยสาร และด้านการบริการของ

พนกังานมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 จากการศึกษา ท าให้ทราบถึงทศันคติและพฤติกรรมการใช้บริการรถโดยสารประจ า

ทางปรับอากาศ รวมทั้ งปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ ซ่ึง

คณะผูว้ิจยัสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ในดา้น วนัและเวลาการท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุด ระยะเวลา

การรอคอยรถโดยสาร ความถ่ีในการเดินทางต่อสัปดาห์  ทั้งน้ีสามารถน าไปเป็นขอ้เสนอแนะและ

แนวทางในการปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อไป 

 ธนสิทธ์ิ  ป้ันประเสริฐ (2543)  ไดศึ้กษาความพึงพอใจของผูโ้ดยสารคนไทยท่ีมีต่อการ

ใหบ้ริการเท่ียวบินภายในประเทศของบริษทั การบินไทย จ ากดั (มหาชน) ผลการศึกษาพบวา่ ระดบั

ความพึงพอใจของผูโ้ดยสารท่ีมีต่อการให้บริการเท่ียวบินภายในประเทศโดยรวมอยู่ในระดับ
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ค่อนขา้งมาก มีเพียงการบริการบนเคร่ืองบิน ไดแ้ก่ ความบนัเทิงดา้นเสียงเพลงท่ีมีระดบัความพึง

พอใจอยูใ่นระดบัค่อนขา้งนอ้ย  ส าหรับปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจพบวา่ เพศและอาย ุ 

มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อการให้บริการเท่ียวบินภายในประเทศ  และปัจจยัท่ีไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจไดแ้ก่ สถานภาพ  การศึกษา  อาชีพ  และรายได ้

 จากผลการวิจยั  ท าให้ทราบถึงระดับความพึงพอใจในการใช้บริการด้านต่างๆ ซ่ึง

สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารสาย

กรุงเทพฯ - พทัยา ในส่วนของรูปแบบการให้บริการด้านต่างๆ ทั้งน้ีเพื่อสามารถน าไปเป็นแนว

ทางการปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อไป 

 บุญรักษ ์ กุณาศล (2543) ไดศึ้กษาสาเหตุและแรงจูงใจในการให้บริการและใช้บริการ

รถตูโ้ดยสารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูแ้ละรถ

โดยสารปรับอากาศให้ความส าคญักบัระยะเวลาในการเดินทางมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ความ

สบายในการเดินทาง  ความแน่นอนในการให้บริการความปลอดภยั  ความสะดวกในการเขา้มาใช้

บริการ ค่าโดยสาร และลกัษณะของผูใ้หบ้ริการตามล าดบั นอกจากน้ียงัพบวา่ รถตูโ้ดยสารสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการไดเ้ป็นอย่างดี คือผูใ้ช้บริการรถตูมี้ความพึงพอใจในระดบัท่ีค่อนขา้งสูง

 จากผลการศึกษา  ท าให้ทราบถึงสาเหตุและแรงจูงใจในการใช้บริการ รวมทั้งระดบั

ความพึงพอใจในการใช้บริการ ซ่ึงคณะผูว้ิจยัสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษา ปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ในดา้น  ระยะเวลา

ในการเดินทาง  ความสะดวกสบายในการเดินทาง ความปลอดภยัในการเดินทาง ความสะดวกใน

การเข้ามาใช้บริการ อตัราค่าโดยสาร ทั้งน้ีสามารถน าไปเป็นขอ้เสนอแนะและแนวทางในการ

ปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อไป 

 บริษัท แพลนโปร จ ากัด (2541) ท าการศึกษาการขนส่งรถตู้โดยสารในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาในดา้นปัจจยัทศันคติ ผูใ้ชบ้ริการตอ้งการให้ปรับปรุง

ความถ่ีในการออกรถให้เร็วข้ึนร้อยละ 39 ให้ปรับปรุงสภาพรถตู้ให้ดีข้ึนร้อยละ 18  และให้

ปรับปรุงท่ารถร้อยละ 10 ความคิดเห็นอ่ืนๆเช่น ปรับปรุงเคร่ืองปรับอากาศ การขบัรถเร็วเกินไป ค่า

โดยสารสูงไป  ทศันคติดา้นอ่ืนๆ เพิ่มปริมาณรถตูโ้ดยสารและก าหนดเวลาการออกรถให้แน่นอน 
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ปรับปรุงเร่ืองเคร่ืองปรับอากาศ ปรับปรุงเร่ืองค่าโดยสารให้มีราคาถูกลง ปรับปรุงการจดัคิวรถเขา้-

ออก สถานท่ีตั้ง ความสะอาดภายในรถ ตลอดจนมารยาทในการใหบ้ริการของพนกังานตามล าดบั 

 จากผลการวิจยั ท าให้ทราบถึงความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการและขอ้เสนอแนะในการ

ปรับปรุง ซ่ึงคณะผูว้ิจยัสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ ต่อทศันคติ

การเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยาเพื่อให้ทราบว่าผูใ้ช้บริการมีพฤติกรรม

อย่างไร มีอะไรบา้งท่ีคิวรถตูต้อ้งท าการปรับปรุงและเป็นประโยชน์ต่อการให้บริการของคิวรถตู้

ต่อไป  



 
 

40 

บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร

สายกรุงเทพฯ – พทัยา ผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการวจิยัตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างการวจัิย 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา ขนาด

ของกลุ่มตวัอยา่ง (Sampling Size) ในการคดัเลือกตวัอยา่งจากกลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี 

เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา จึงไดใ้ชว้ิธีการ

ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร Taro Yamane 

  
    

  
 

 เม่ือ n= จ านวนตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 Z = คะแนนมาตรฐาน (ระดบั 95 % ใหมี้ค่าเท่ากบั 1.96) 

 P = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร (ใหมี้ค่าเท่ากบั 1.96) 

 Q= 1-P d (เท่ากบั 1-0.5) 

 e = ค่าความคาดเคล่ือนค่าท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้(ใหมี้ค่าเท่ากบั 0.05) 

จะไดว้า่ 

n 
(1.  )2  . ) 1  . )

  .  )2
 

  
 .       
 .  2  

n= 384.16 

  

 ซ่ึงจะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน ดงันั้นเพื่อให้ไดก้ลุ่มตวัอย่างเพียงพอท่ีจะ

ใชท้ดสอบ ผูว้ิจยัจึงเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ีทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง เพื่อป้องกนัหากมี

แบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 

 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพส อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นลกัษณะค าถามท่ีก าหนดค าตอบใหเ้ลือก (Check List) 

 ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ โดยแบบสอบถามส่วนน้ีมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) โดยมีเกณฑใ์หค้ะแนนดงัน้ี 

  5 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร มากท่ีสุด 

  4 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร มาก 

  3 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร ปานกลาง 

  2 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร นอ้ย 

  1 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย

กรุงเทพฯ-พทัยา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3ดา้น ไดแ้ก่ ความรู้ ประสบการณ์ ความเช่ือโดยแบบสอบถาม

ส่วนน้ีมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยมีเกณฑใ์หค้ะแนนดงัน้ี 

  5 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร มากท่ีสุด 

  4 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร มาก 

  3 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร ปานกลาง 

  2 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร นอ้ย 

  1 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร นอ้ยท่ีสุด 
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การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ 

 เน่ืองจากในการวจิยัคร้ังน้ี ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ผูว้จิยัจึงไดท้  า

การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

 1. การทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม  (Validity) ผู ้วิจ ัยได้น า เสนอ

แบบสอบถามโดยให้อาจารยท่ี์ปรึกษาวิจยั ไดแ้ก่ อาจารย ์ดร.ธนินทรั์ฐ  รัตนพงศภิ์ญโญตรวจสอบ

เน้ือหา ความเหมาะสมของภาษา ( Content Validity ) และโครงสร้างแบบสอบถาม (construct 

Validity) อีกทั้งขอค าแนะน าในการปรับปรุงแกไ้ข และเลือกเอาเฉพาะขอ้ค าถามท่ีมีความเท่ียงตรง

แลว้ไปทดสอบก่อนเก็บขอ้มูลจริงเพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 

 2. การทดสอบความน่าเช่ือถือ หรือความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ผูว้ิจยั

ไดน้ าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช้ ( Try out ) โดยเลือกท าการทดสอบเป็น

จ านวนทั้งสิน 30 ชุด แล้วน ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่า

ของครอนบาช (Cronbach’s Alpha Coefficiean) ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for window ( 

Statistic Package for The Social Sciences ) ซ่ึงจากการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามไดค้่า

ความเช่ือมัน่เท่ากับ 0.9185 หมายความว่า แบบสอบถามมีความคงท่ี ความมัน่คง และความ

สม ่าเสมอสูง โดยแบบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพควรมีค่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.75ขั้นไป (สุเชษฐ์ มี

ไมตรีจิตต,์ 2540 : 47) 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 1. ขอ้มูลเอกสาร ผูศึ้กษาท าการรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองท่ีท าการศึกษาจาก

วจิยัอ่ืนๆ เพื่อหาประเด็นทีเก่ียวขอ้งมาใชใ้นการก าหนดหรอบแนวคิด และเคา้โครงในการวิจยัเพื่อ

เป็นบรรทดัฐานในการเก็บรวบรวมขอ้มูลทางวิชาการจางๆละท าการศึกษาต่อไป การรวบรวม

ขอ้มูลท่ีเก่ียวข้องอนัได้แก่ วิทยานิพนธ์ งานวิจยัโดยค้นควา้จากห้องสมุด รวมไปถึงขอ้มูลทาง

อินเตอร์เน็ต (Internet) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 2. ขอ้มูลภาคสนาม การสุ่มตวัอย่าง เลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental 

Sampling) โดยผูศึ้กษาไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมาย โดยสารใช้แบบสอบถามซ่ึงแบบสอบถามมี

ลกัษณะเป็นค าถามแบบปิดและทางเลือกหลายๆทางเลือกให้ตอบ เพื่อความสะดวกและรวดเร็วต่อ
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การตอบแบบสอบถาม โดยขออนุเคราะห์จากผูป้ระกอบการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา แจก

แบบสอบถามใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึ้กษาด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลมีล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

 1. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับคืนมาทุกฉบบัคดัเลือกฉบบัท่ี

ตอบสมบูรณ์ 

 2. น าแบบสอบถามท่ีคดัเลือกแลว้มาด าเนินการใหค้ะแนนตามเกณฑ์ 

 3. น าคะแนนท่ีได้ไปวิเคราะห์ข้อมูลตามความมัง่หมายของการศึกษา โดยใช้เคร่ือง

คอมพิวเตอร์ ค านวณผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 17.0 for window 

 4. วิเคราะห์ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ของขอ้มูลส่วนบุคคลของ

ผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 5. วิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ

ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 6. วิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ

ขอ้มูลทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 7. วิเคราะห์ผลทางสถิติแบบ T-Test, One Way Anova เพื่อทดสอบความแตกต่าง

ระหวา่งขอ้มูล 2 ชุด วา่มีความแตกต่างกนัหรือไม่ ไดแ้ก่ หาความแตกต่างระหวา่งคุณลกัษณะดา้น

ประชากรศาตร์ท่ีส่งผลต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา 

 8. วิเคราะห์ผลโดยใช้ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์ ( Correlation  coefficient  )   เพื่อหา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) กบัทศันคติการเลือกใช้บริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา 

 โดยสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) มีค่าตั้งแต่ -1 ถึง 1 ค่าลบแสดงความสัมพนัธ์ทางลบ

หรือทางตรงกนัขา้ม ค่าบวกแสดงความสัมพนัธ์ทางบวกหรือทางเดียวกนั 
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  r = 0.50 ถึง 1.00 หรือ r = -0.50 ถึง -1.00 ถือวา่ขอ้มูลมีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 

         r = 0.30 ถึง 0.49 หรือ r = -0.30 ถึง -0.49 ถือวา่ขอ้มูลมีความสัมพนัธ์ในระดบัปาน

กลาง 

          r = 0.10 ถึง 0.29 หรือ r = -0.10 ถึง -0.29 ถือวา่ขอ้มูลมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 

          r = 0.00 ถือวา่ขอ้มูลไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 9.ท าการแปลความหายของค่าเฉล่ียของประเด็นค าถามเป็นรายขอ้ และโดยรวม โดยใช้

เกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ีย โดยการประมาณค่า เก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย

กรุงเทพฯ-พทัยา จะใช้เทคนิควดัความคิดเห็นแบบ Likert Scale ผลท่ีไดจ้ะน ามาวิเคราะห์หา

ค่าเฉล่ีย โดยการแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียจะยดึหลกัเกณฑด์งัน้ี 

  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.20 - 5.00 หมายถึง มีอิทธิพลมากท่ีสุด 

  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.40 - 4.19 หมายถึง มีอิทธิพลมาก 

  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.60 - 3.39 หมายถึง มีอิทธิพลปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.80 - 2.59 หมายถึง มีอิทธิพลนอ้ย 

  คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 1.79 หมายถึง มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชร้ถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ 

– พทัยาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูโ้ดยสารท่ีใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน จากนั้นน าแบบสอบถามไปวิเคราะห์

ประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Scicence) 

ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาผูว้ิจยัน าเสนอขอ้มูลดว้ยการบรรยายเชิงพรรณาประกอบตาราง โดยผลการ

วเิคราะห์เสนอไดด้งัน้ี 

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรและพฤติกรรมการใช้บริการของผูต้อบ

แบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน จุดประสงค์ในการ

เดินทาง เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ช่วงวนัในการใชบ้ริการ ความถ่ีใน

การใช้บริการ วิธีการซ้ือตั๋ว ระยะเวลารอคอย โดยใช้ค่าความถ่ี(frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคล กระบวนการให้บริการ ลกัษณะทางกายภาพ 

โดยใชค้่าเฉล่ีย ( mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( S.D. ) 

 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจยัทศันคติ ได้แก่ ความรู้ ประสบการณ์ ความเช่ือ โดยใช้

ค่าเฉล่ีย ( mean ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ส่วนที่  4 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมุติฐาน โดยใช้วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารไดแ้ก่  

 1. การทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ 

– พทัยา 
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 2. การทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ

ให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการใช้บริการรถตู้โดยสารสาย

กรุงเทพฯ-พทัยา 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปและพฤติกรรมการใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางที่ 1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยาจ าแนกตาม 
     เพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 147 36.7 
หญิง 253 63.3 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 1 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยาจ านวน 400 คน พบวา่

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 253 คน ( ร้อยละ63.2 ) และเป็นเพศชาย 147 คน ( ร้อยละ 36.8 ) 

ตารางที ่2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

    อาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 20 ปี 137 34.25 
21 – 30  ปี 162 40.5 
31 – 40 ปี 62 15.5 
41 – 50 ปี 33 8.25 
51 – 60 ปี 5 1.25 
มากกวา่ 60 ปี 1 0.25 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 2 ผูท่ี้ใช้บริการรถตู้โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบว่า

ผูใ้ชบ้ริการมีอายรุะหวา่ง21 – 30 ปีมากท่ีสุดจ านวน 162 คน ( ร้อยละ40.5 )  รองลงมาอายุไม่เกิน20 

ปี จ  านวน 137 คน (ร้อยละ34.25) อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 62 คน ( ร้อยละ 15.5) อายุระหวา่ง 
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41-50 ปี จ  านวน 33 คน (ร้อยละ8.25) อายุระหว่าง 51 – 60 ปี จ  านวน 5 คน (ร้อยละ1.25) และอายุ

มากกวา่ 60 ปี จ  านวน 1 คน (ร้อยละ 0.25) ตามล าดบั 

ตารางที ่3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

    ระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 10 2.5 
มธัยมศึกษา 21 5.25 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 70 17.5 
ปวส. / อนุปริญญา 18 4.5 
ปริญญาตรี 228 57 
สูงกวา่ปริญญาตรี 53 13.25 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 3 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดจ านวน 228 คน (ร้อยละ57) รองลงมา 

มัธยมศึกษาจ านวน 70 คน ( ร้อยละ17.5) สูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 53 คน (ร้อยละ 13.25)  

มธัยมศึกษาจ านวน 21 คน (ร้อยละ5.25) ปวส/ อนุปริญญาจ านวน 18 คน (ร้อยละ 4.5) และ

ประถมศึกษาจ านวน 10 คน (ร้อยละ 2.5) ตามล าดบั 

ตารางที ่4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 
    อาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 257 64.25 
รับราชการ / พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

39 9.75 

พนกังานบริษทั / หา้งร้าน 52 13 
ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 44 11 
พอ่บา้น / แม่บา้น 8 2 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 0 0 
รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ชบ้ริการมีอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษามากท่ีสุดจ านวน 257 คน (ร้อยละ 64.25) รองลงมาพนกังาน

บริษทั / หา้งร้านจ านวน 52 คน (ร้อยละ13) ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการจ านวน 44 คน (ร้อยละ11) 

รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจจ านวน 39คน (ร้อยละ9.75) และพอ่บา้น / แม่บา้น จ านวน 8 คน 

(ร้อยละ2) ตามล าดบั 

 

ตารางที ่5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

    รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 7,500 บาท 143 35.75 
7,501 – 15,001บาท 116 29 
15,001 – 22,500 บาท 76 19 
22,501- 30,000 บาท 43 10.75 
มากกวา่ 30,000 บาท 22 5.5 
รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี 5 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีรายได้เดือนต ่ากว่า 7,500 บาท มากท่ีสุดจ านวน 143 คน (ร้อยละ 35.75) รองลงมา 

7,500- 15,000 บาท จ านวน 76 คน (ร้อยละ19) 22,501 – 30,000 บาท (ร้อยละ10.75) และมากกวา่ 

30,000 บาท (ร้อยละ5.5) ตามล าดบั 
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ตารางที ่6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

   จุดประสงคใ์นการเดินทาง 

จุดประสงค์ในการเดินทาง จ านวน ร้อยละ 
ท างาน / ติดต่อธุรกิจ 66 16.5 
กลบัภูมิล าเนา 87 21.75 
การเรียน / การศึกษา 70 17.5 
ท่องเท่ียว / พกัผอ่น 138 34.5 
เยีย่มญาติ / เพื่อน 39 9.75 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 0 0 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 6 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีจุดประสงค์ในการเดินทางคือท่องเท่ียว / พกัผ่อน มากท่ีสุดจ านวน 138 คน (ร้อยละ

34.5) รองลงมากลบัภูมิล าเนาจ านวน 87 คน (ร้อยละ21.75) การเรียน / การศึกษาจ านวน 70 คน 

(ร้อยละ17.5) ท างาน / ติดต่อธุรกิจจ านวน 66 คน (ร้อยละ16.5) และเยีย่มญาติ / เพื่อนจ านวน 39 คน 

(ร้อยละ9.75) ตามล าดบั 

 

ตารางที ่7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

    เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

จุดประสงค์ในการเดินทาง จ านวน ร้อยละ 
อตัราค่าโดยสาร 38 17 
ระยะเวลาในการเดินทาง 234 58.5 
ลกัษณะการใหบ้ริการ 8 2 
ความปลอดภยั 20 5 
ความสะดวกสบาย 66 16.5 
ความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ 4 1 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 7 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีเหตุผลในการเลือกใช้บริการคือระยะเวลาในการเดินทางมากท่ีสุดจ านวน 234 คน  
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(ร้อยละ58.5) รองลงมา ความสะดวกสบายจ านวน66 คน (ร้อยละ16.5) อตัราค่าโดยสารจ านวน 38 

คน (ร้อยละ17) ความปลอดภยัจ านวน 20 คน (ร้อยละ5) ลกัษณะการใหบ้ริการจ านวน 8คน (ร้อยละ

2) และความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการจ านวน 4 คน (ร้อยละ1) ตามล าดบั 

 

ตารางที ่8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 

    วนัท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงวนั จ านวน ร้อยละ 
จนัทร์ – ศุกร์ 83 20.75 
เสาร์ – อาทิตย ์ 272 68 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 45 11.25 
รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 8 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีการใช้บริการในช่วงวนัเสาร์ – วนัอาทิตย์มากท่ีสุดจ านวน 272 คน (ร้อยละ68) 

รองลงมาวนัจนัทร์ –วนั ศุกร์จ านวน 83 คน (ร้อยละ20.75) และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์45  คน ร้อยละ

(11.25) ตามล าดบั 

 
 
ตารางที ่9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนกตาม 
    ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
ช่วงเวลา จ านวน ร้อยละ 
7.00 – 11.00 น. 188 47 
11.01 – 15.00 น. 152 38 
15.01 – 19.00 น. 44 11 
19.01 – 21.00 น. 15 3.75 
อ่ืนๆ โปรดระบุ 1 0.25 
รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 9 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการในช่วงเวลา 7.00 – 11.00 น. มากท่ีสุดจ านวน 188 คน (ร้อยละ47) รองลงมาช่วงเวลา

11.01 – 15.00 น.จ านวน 152 คน (ร้อยละ 38) ช่วงเวลา15.01 – 19.00 น.จ านวน 44 คน (ร้อยละ11) 

ช่วงเวลา19.01 – 21.00 น.จ านวน 15 คน(ร้อยละ3.75)และช่วงเวลาอ่ืนๆจ านวน 1 คน (ร้อยละ0.25) 

ตามล าดบั 

 

ตารางที ่10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนก 
      ตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ความถี่ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 295 73.75 
3 – 5  คร้ังต่อสัปดาห์ 85 21.25 
มากกวา่ 5 คร้ัง 20 5 
รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี 10 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ช้บริการมีความถ่ีในการใช้บริการน้อยกว่า 2 คร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุดจ านวน 295 คน (ร้อยละ

73.75) รองลงมาใชบ้ริการ 3 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์จ านวน 85 คน (ร้อยละ21.25) และใชบ้ริการมากวา่ 

5 คร้ังต่อสัปดาห์จ านวน 20 คน (ร้อยละ 5) ตามล าดบั 

 

ตารางที ่11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนก 
      ตามวธีิการซ้ือตัว๋และจองตัว๋ 
วธีิการซ้ือตั๋ว จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือตัว๋ท่ีคิวรถในวนัเดินทาง 314 78.5 
ซ้ือตัว๋ล่วงหนา้ท่ีคิวรถ 42 10.5 
จองตัว๋ทางโทรศพัท ์ 44 11 
รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 11 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ชบ้ริการซ้ือตัว๋ท่ีคิวรถในวนัเดินทางมากท่ีสุดจ านวน 314 คน (ร้ายละ78.5) รองลงมาจองตัว๋ทาง

โทรศพัทจ์  านวน 44 คน (ร้อยละ11) และซ้ือตัว๋ล่วงหนา้ท่ีคิวรถจ านวน 42 คน (ร้อนละ10.5) 

ตามล าดบั 

 

ตารางที ่12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ าแนก    

                    ตามระยะเวลาในการรอคอยรถตู ้

 

ระยะเวลาในการรอคอยรถตู้ จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 20 นาที 261 65.25 
21 – 40 นาที 115 28.75 
41 – 60 นาที 24 6 
รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี 12 ผูท่ี้ใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา จ านวน 400 คน พบวา่

ผูใ้ชบ้ริการใชเ้วลาในการรอคอยไม่เกิน 20 นาทีจ านวน 261 คน (ร้อยละ65.25) รองลงมา ใชเ้วลาใน

การรอคอย21 – 40 นาที จ านวน 115 คน (ร้อยละ28.75) และใช้เวลาในการรอคอย 41 – 60 นาที

จ านวน 24 คน (ร้อยละ6) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 การแสดงความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อทัศนคติในการ
เลอืกใช้บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พทัยา 
ตารางที ่13 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.จ านวนรถตู้
โดยสารเพียงพอต่อ
ความตอ้งการ 

41 
(10.25) 

309 
(77.25) 

45 
(11.25) 

3 
(0.75) 

2 
(0.5) 

3.96 0.54 มาก 

2.สภาพรถตูโ้ดยสาร
อยูใ่นสภาพท่ีดี 
สะอาด 

41 
(10.25) 

258 
(64.5) 

95 
(23.75) 

5 
(1.25) 

1 
(0.25) 

3.83 0.62 มาก 

3.ความตรงต่อเวลา
ในการออกจากคิวรถ
ตู ้

58 
(14.5) 

248 
(62) 

86 
(21.5) 

7 
(1.75) 

1 
(3) 

3.88 0.66 มาก 

4.ความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

69 
(17.25) 

234 
(58.5) 

85 
(21.25) 

10 
(2.5) 

2 
(0.5) 

3.90 0.72 มาก 

5.อุปกรณ์สร้างความ
บนัเทิงภายในรถ 

42 
(10.25) 

161 
(40.25) 

95 
(23.75) 

33 
(8.25) 

59 
(17.25) 

3.18 1.25 
ปาน
กลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.75 0.758 มาก 

  

 จากตารางท่ี 13 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก (x ̅ เท่ากบั 3.75, SD เท่ากบั 0.758) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองจ านวนรถตูโ้ดยสารเพียงพอต่อความ

ตอ้งการมากท่ีสุด (x ̅ เท่ากบั 3.96, S.D. เท่ากบั 0.54) รองลงมา ความรวดเร็วในการเดินทาง (x ̅ 

เท่ากบั 3.90, S.D. เท่ากบั 0.72) ความตรงต่อเวลาในการออกจากคิวรถตู ้(x ̅ เท่ากบั 3.88, S.D. 

เท่ากบั 0.66)สภาพรถตูโ้ดยสารอยูใ่นสภาพท่ีดี สะอาด (x ̅ เท่ากบั 3.83, S.D. เท่ากบั 0.62) และ

อุปกรณ์สร้างความบนัเทิงภายในรถ (x ̅  เท่ากบั 3.18, S.D. เท่ากบั 1.25) ตามล าดบั 
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ตารางที ่14 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นราคา 

ด้านราคา 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ)  

  ̅ 
 

S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ความคุม้ค่าของราคาตัว๋
โดยสารกบัระยะทาง 

66 
(16.5) 

184 
(46) 

135 
(33.75) 

14 
(3.5) 

1 
(0.25) 

3.75 0.77 มาก 

2.ความคุม้ค่าของราคาตัว๋
เม่ือเทียบกบับริการ 

36 
(9) 

262 
(65.5) 

96 
(24) 

6 
(1.5) 

0 
(0) 

3.82 0.60 มาก 

3.ราคามีความเหมาะสม
เม่ือเทียบกบัรถโดยสาร 

34 
(8.5) 

244 
(61) 

144 
(28.5) 

8 
(2.0) 

0 
(0) 

3.76 0.63 มาก 

4.วิธีการคิดค่าโดยสารท่ี
เหมาะสม 

54 
(13.5) 

209 
(52.25) 

124 
(31) 

13 
(3.25) 

0 
(0) 

3.76 0.72 มาก 

5.ความคงท่ีของราคาค่า
โดยสาร 

61 
(15.25) 

197 
(49.25) 

121 
(30.25) 

20 
(5) 

1 
(0.25) 

3.74 0.77 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.76 0.7 มาก 

  

 จากตารางท่ี 14 พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในระดบัมาก ( x ̅เท่ากบั 3.76, S.D. เท่ากบั 0.7) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองความคุม้ค่าของราคาตัว๋เม่ือเทียบกบับริการมาก

ท่ีสุด ( x̅ เท่ากบั 3.82, S.D. เท่ากบั 0.60) รองลงมา ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัรถโดยสาร ( x̅  

เท่ากบั 3.76, S.D. เท่ากบั 0.63)วิธีการคิดค่าโดยสารท่ีเหมาะสม ( x̅ เท่ากบั 3.76, S.D. เท่ากบั 0.72) 

ความคุม้ค่าของราคาตัว๋โดยสารกบัระยะทาง ( x ̅เท่ากบั 3.75, S.D. เท่ากบั 0.77) และความคงท่ีของ

ราคาค่าโดยสาร ( x̅  เท่ากบั 3.74, S.D. เท่ากบั 0.77) ตามล าดบั 
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ตารางที ่15 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นช่องทาง 

       การจดัจ าหน่าย 

 
ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ)  

  ̅
 

S.D. 
 

แปลผล 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
หลากหลาย 

49 
(12.25) 

148 
(37) 

100 
(25) 

23 
(5.75) 

80 
(20) 

3.16 1.30 
ปาน
กลาง 

2.มีความสะดวกและง่าย
ต่อการซ้ือตัว๋/จองตัว๋ 

44 
(11) 

134 
(33.5) 

113 
(28.25) 

21 
(5.25) 

88 
(22) 

3.06 1.30 
ปาน
กลาง 

3.การจ าหน่ายตัว๋ของ
ตวัแทน 

43 
(10.75) 

128 
(32) 

117 
(29.25) 

24 
(6) 

88 
(22) 

3.03 1.30 
ปาน
กลาง 

4.การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสาร
ตามสถานท่ีก าหนด 

58 
(14.5) 

129 
(47.25) 

112 
(28) 

21 
(5.25) 

20 
(5) 

3.61 0.96 มาก 

5.ครอบคลุมในพ้ืนท่ี
ใหบ้ริการ 

52 
(13) 

165 
(41.25) 

145 
(36.25) 

22 
(5.5) 

16 
(4) 

3.54 0.93 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.28 1.16 ปานกลาง 

  

 จากตารางท่ี 15 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในระดบัปานกลาง ( x̅ เท่ากบั 3.28, S.D. เท่ากบั) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองการจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตามสถานท่ีก าหนด

มากท่ีสุด ( x ̅เท่ากบั 3.61, S.D. เท่ากบั 0.96) รองลงมา ครอบคลุมในพื้นท่ีให้บริการ ( x ̅เท่ากบั 

3.54, S.D. เท่ากบั 0.93) ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย ( x ̅ เท่ากบั 3.16, S.D. เท่ากบั 1.30) มี

ความสะดวกและง่ายต่อการซ้ือตัว๋/จองตัว๋ ( x ̅ เท่ากบั 3.06, S.D. เท่ากบั 1.30) และการจ าหน่ายตัว๋

ของตวัแทน ( x̅  เท่ากบั 3.03, S.D. เท่ากบั 1.30) ตามล าดบั 
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ตารางที ่16 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นการ 

                  ส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.มีส่วนลดในการ
เดินทาง 

29 
(7.25) 

101 
(25.25) 

109 
(27.25) 

32 
(8) 

129 
(32.25) 

2.67 1.35 ปานกลาง 

2.มีส่วนลดพิเศษ เช่น 
นกัเรียน ทหาร 

24 
(6) 

90 
(22.5) 

97 
(24.25) 

44 
(11) 

145 
(36.25) 

2.51 1.34 นอ้ย 

3.ความสะดวกในการ
ติดต่อสอบถาม 

26 
(6.5) 

139 
(34.75) 

117 
(29.25) 

46 
(11.5) 

72 
(18) 

3.00 1.20 ปานกลาง 

4.การติดต่อส่ือสารผา่น
ตวัแทนจ าหน่าย 

31 
(7.8) 

137 
(34.3) 

132 
(33.1) 

56 
(14) 

43 
(10.75) 

3.14 1.09 ปานกลาง 

5.มีการโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์ให้
ผูใ้ชบ้ริการรู้จกัคิวรถตู ้

47 
(11.8) 

136 
(34) 

174 
(43.5) 

33 
(8.25) 

10 
(2.5) 

3.44 0.89 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 2.95 1.17 ปานกลาง 

  

 จากตารางท่ี 16 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง ( x̅ เท่ากบั 2.95, S.D. เท่ากบั 1.17) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์ให้ผูใ้ช้บริการรู้จกัคิวรถตู้มากท่ีสุด ( x̅  เท่ากบั 3.44, S.D. เท่ากบั 0.89) รองลงมา 

การติดต่อส่ือสารผ่านตวัแทนจ าหน่าย  ( x ̅เท่ากบั 3.14, S.D. เท่ากบั 1.09)ความสะดวกในการ

ติดต่อสอบถามจ าหน่าย ( x̅  เท่ากบั 3.00, S.D. เท่ากบั 1.20)มีส่วนลดในการเดินทาง ( x ̅ เท่ากบั 

2.67 , S.D. เท่ากบั 1.35) และมีส่วนลดพิเศษ เช่น นกัเรียน ทหาร  ( x̅ เท่ากบั 2.51 , S.D. เท่ากบั 

1.34) ตามล าดบั 
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ตารางที ่17 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นบุคลากร 

ด้านบุคลากร 
ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ความสุภาพของพนกังาน
ขายตัว๋ 

31 
(7.75) 

154 
(38.5) 

132 
(33) 

63 
(15.75) 

20 
(5) 

3.28 0.98 ปานกลาง 

2.พนกังานใหบ้ริการดว้ย
ความกระตือรือร้น 

32 
(8) 

154 
(38.5) 

126 
(31.5) 

72 
(18) 

16 
(4) 

3.28 0.98 ปานกลาง 

3.มารยาทการใหบ้ริการ
บนรถของพนกังานขบั 

44 
(11) 

140 
(35) 

155 
(38.75) 

51 
(12.75) 

10 
(2.5) 

3.39 0.93 ปานกลาง 

4.พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ย
อตัราความเร็วท่ีเหมาสม 

39 
(9.75) 

154 
(38.5) 

140 
(35) 

55 
(13.75) 

12 
(3) 

3.38 0.94 ปานกลาง 

5.การแต่งกายของ
พนกังานขบัรถสุภาพเรียบ 

27 
(6.75) 

203 
(50.75) 

148 
(37) 

20 
(5) 

2 
(0.5) 

3.58 0.71 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.38 0.91 ปานกลาง 

 

 จากตารางท่ี 17 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรในระดบัปานกลาง ( x̅  เท่ากบั 3.38, S.D. เท่ากบั 0.91 )เม่ือพิจารณาเป็นราย

ขอ้พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองการแต่งกายของพนกังานขบัรถสุภาพ

เรียบมากท่ีสุด ( x ̅เท่ากบั 3.58 , S.D. เท่ากบั 0.71)รองลงมา มารยาทการให้บริการบนรถของ

พนกังานขบั ( x ̅ เท่ากบั 3.39 , S.D. เท่ากบั 0.93)พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ยอตัราความเร็วท่ีเหมาสม 

(x ̅เท่ากบั 3.38 , S.D. เท่ากบั 0.94)ความสุภาพของพนกังานขายตัว๋และพนกังานให้บริการดว้ยความ

กระตือรือร้น มีค่าเฉล่ียเท่ากนั( x ̅เท่ากบั 3.28 , S.D. เท่ากบั 0.98 ) ตามล าดบั 
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ตารางที ่18 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้น 

                  กระบวนการใหบ้ริการ 

 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ)  

  ̅
 

S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอ
ข้ึนรถโดยสาร 

29 
(7.25) 

191 
(47.75) 

159 
(39.75) 

20 
(5) 

1 
(0.25) 

3.57 0.71 มาก 

2.ตารางเวลาเดินรถ
แน่นอนไม่เปล่ียนแปลง 

47 
(11.75) 

186 
(46.5) 

139 
(34.75) 

27 
(6.75) 

1 
(0.25) 

3.63 0.79 มาก 

3.การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสาร
ตรงตามท่ีก าหนด 

80 
(20) 

212 
(53) 

91 
(22.75) 

14 
(3.5) 

3 
(0.75) 

3.88 0.78 มาก 

4.มีบริการฝากสมัภาระ
ก่อนข้ึนรถตูโ้ดยสาร 

47 
(11.75) 

155 
(38.75) 

117 
(29.25) 

44 
(11) 

37 
(9.25) 

3.33 1.11 ปานกลาง 

5.มีการดูแลสมัภาระ
ผูโ้ดยสารท่ีน าติดตวัมาเป็น
อยา่งดี 

35 
(8.75) 

162 
(40.5) 

122 
(30.5) 

39 
(9.75) 

42 
(10.5) 

3.27 1.09 ปานกลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.54 0.88 มาก 

   

 จากตารางท่ี 18 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นกระบวนการบริการในระดบัมาก ( x ̅ เท่ากบั 3.54, S.D. เท่ากบั 0.88 ) เม่ือพิจารณา

เป็นรายขอ้พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองการจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตรง

ตามท่ีก าหนดมากท่ีสุด ( x ̅ เท่ากบั 3.88, S.D. เท่ากบั 0.78 ) รองลงมา ตารางเวลาเดินรถแน่นอนไม่

เปล่ียนแปลง ( x ̅ เท่ากบั 3.63, S.D. เท่ากบั 0.79 ) ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอข้ึนรถโดยสาร (x ̅ เท่ากบั 

3.57 ,S.D. เท่ากบั 0.71 ) มีบริการฝากสัมภาระก่อนข้ึนรถตูโ้ดยสาร ( x̅  เท่ากบั 3.33, S.D. เท่ากบั 

1.11 ) และมีการดูแลสัมภาระผูโ้ดยสารท่ีน าติดตวัมา ( x̅  เท่ากบั 3.27, S.D. เท่ากบั 1.09 ) ตามล าดบั 
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ตารางที ่19 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นการ 

      น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.สถานท่ีจอดรถใน
การซ้ือตัว๋/จองตัว๋ 

38 
(9.5) 

139 
(34.75) 

147 
(36.75) 

41 
(10.25) 

35 
(8.75) 

3.26 1.06 ปานกลาง 

2.บริเวณท่ีพกั
ผูโ้ดยสารกวา้งขวาง 
เพียงพอ 

33 
(8.25) 

147 
(36.75) 

160 
(40) 

32 
(8) 

28 
(7) 

3.31 0.98 ปานกลาง 

3.มีป้ายช่ือคิวรถตูท่ี้
จ าหน่ายตัว๋ติดไว้
ชดัเจน 

57 
(14.25) 

157 
(39.25) 

145 
(36.25) 

28 
(7) 

13 
(3.25) 

3.54 0.93 มาก 

4.ความเป็นระเบียบ
เรียบร้อยของจุดพกัรถ
และหอ้งสุขา 

24 
(6) 

144 
(36) 

186 
(46.5) 

38 
(9.5) 

8 
(2) 

3.34 0.81 ปานกลาง 

5.อุณหภูมิของ
เคร่ืองปรับอากาศบน
รถ 

33 
(8.25) 

146 
(36.5) 

188 
(47) 

27 
(6.75) 

6 
(1.5) 

3.43 0.79 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.38 0.91 ปานกลาง 

  

 จากตารางท่ี 19 พบว่าผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในระดบัปานกลาง ( x ̅ เท่ากบั 3.38, S.D. เท่ากบั 

0.91 ) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ือง มีป้ายช่ือ

คิวรถตูท่ี้จ  าหน่ายตัว๋ติดไวช้ดัเจนมากท่ีสุด ( x̅ เท่ากบั 3.54 , S.D. เท่ากบั 0.93 ) รองลงมา อุณหภูมิ

ของเคร่ืองปรับอากาศบนรถ ( x ̅เท่ากบั 3.43 , S.D. เท่ากบั 0.79 ) ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของจุด

พกัรถและห้องสุขา  ( x ̅เท่ากบั 3.34 , S.D. เท่ากบั 0.81 ) บริเวณท่ีพกัผูโ้ดยสารกวา้งขวางเพียงพอ 

( x̅  เท่ากบั 3.31 , S.D. เท่ากบั 0.98 ) และสถานท่ีจอดรถในการซ้ือตัว๋/จองตัว๋ ( x ̅ เท่ากบั 3.26 , 

S.D. เท่ากบั 1.06) ตามล าดบั 
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ตารางที ่20 ตารางสรุประดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารในดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง 

                   การตลาด 

  

 จากตารางท่ี 20 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่น

ระดบัมาก รองลงมา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล อยูใ่นระดบั

ปานกลาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ผู้ใช้บริการรถตู้โดยสารจ านวน 400 ราย  

  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.75 0.75 มาก 
ดา้นราคา 3.76 0.7 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.28 1.16 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.95 1.17 ปานกลาง 
ดา้นบุคคล 3.38 0.91 ปานกลาง 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.54 0.88 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.38 0.91 มาก 
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ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ปัจจัยทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้โดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ตารางที ่21 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นความรู้ 

 
ด้านความรู้ 

ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ความรู้เก่ียวกบั
เสน้ทางเดินรถ 

18 
(4.5) 

171 
(42.75) 

194 
(48.5) 

16 
(4) 

1 
(0.25) 

3.47 0.65 มาก 

2.ความรู้เก่ียวกบัท่ีตั้ง
ของคิวรถตูโ้ดนสาร 

17 
(4.3) 

168 
(42) 

192 
(48) 

22 
(5.5) 

1 
(0.25) 

3.44 0.67 มาก 

3.ทราบเวลาท่ีรถออก
และระยะเวลาเดินทาง 

21 
(5.25) 

157 
(39.25) 

192 
(48) 

28 
(7) 

2 
(0.5) 

3.41 0.72 มาก 

4.ความรู้ในการติดต่อ
กบัคิวรถตูโ้ดยสาร 

23 
(5.75) 

171 
(42.75) 

168 
(42) 

37 
(9.25) 

1 
(0.25) 

3.44 0.75 มาก 

5.ท่านทราบมีความรู้ใน
เร่ืองอตัรค่าโดยสาร 

31 
(7.75) 

149 
(37.25) 

187 
(46.75) 

30 
(7.5) 

3 
(0.75) 

3.43 0.77 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.43 0.71 มาก 

 

 ตารางท่ี 21 พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีความคิดเห็นต่อทศันคติด้านความรู้ใน

ระดบัมาก ( x̅ เท่ากบั 3.43, S.D. เท่ากบั 0.71 ) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตู้

โดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองความรู้เก่ียวกบัเส้นทางเดินรถมากท่ีสุด (x ̅ เท่ากบั 3.47, S.D. 

เท่ากบั 0.65 ) รองลงมาความรู้เก่ียวกบัท่ีตั้งของคิวรถตูโ้ดนสารและความรู้ในการติดต่อกบัคิวรถตู้

โดยสารมีค่าเฉล่ียเท่ากนั ( x̅  เท่ากบั 3.44, S.D. เท่ากบั 0.657 ) ความรู้ในเร่ืองอตัราค่าโดยสาร  ( x ̅

เท่ากบั 3.43, S.D. เท่ากบั 0.77 ) และทราบเวลาท่ีรถออกและระยะเวลาเดินทาง (x ̅ เท่ากบั 3.44, 

S.D. เท่ากบั 0.657 ) ตามล าดบั 
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ตารางที ่22 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้น      

                   ประสบการณ์ 

ประสบการณ์ 
ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.ความถ่ีในการโดยสาร
รถตูโ้ดยสาร 

29 
(7.25) 

225 
(56.25) 

130 
(32.5) 

16 
(4) 

0 
(0) 

3.66 0.67 มาก 

2.รถบรรทุกผูโ้ดยสาร
ตามท่ีกฎหมายก าหนด 

65 
(16.25) 

247 
(61.75) 

84 
(21) 

3 
(0.75) 

1 
(0.25) 

3.93 0.65 มาก 

3.รถตูโ้ดยสารจอดตรง
จุดหมายปลายทาง 

55 
(13.75) 

232 
(58) 

82 
(20.5 

31 
(7.75) 

0 
(0) 

3.78 0.78 มาก 

4.รถตูโ้ดยสารออกตรง
เวลา 

57 
(14.25) 

222 
(55.5) 

109 
(27.25) 

12 
(3) 

0 
(0) 

3.81 0.71 มาก 

5.ความพึงพอใจโดยรวม
ของการใชบ้ริการรถตู้
โดยสาร 

56 
(14) 

208 
(52) 

125 
(31.25) 

11 
(2.75) 

0 
(0) 

3.77 0.72 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.79 0.71 มาก 

  

 ตารางท่ี 22 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีความคิดเห็นต่อทศันคติดา้นประสบการณ์

ในระดบัมาก ( x ̅เท่ากบั 3.79, S.D. เท่ากบั 0.71 )เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูใ้ช้บริการรถตู้

โดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองรถตูโ้ดยสารบรรทุกผูโ้ดยสารตามท่ีกฎหมายก าหนดมากท่ีสุด ( 

x ̅ เท่ากบั 3.93, S.D. เท่ากบั 0.65 ) รองลงมารถตูโ้ดยสารออกตรงเวลาท่ีสุด (x ̅ เท่ากบั 3.81, S.D. 

เท่ากบั 0.71 ) รถตูโ้ดยสารจอดตรงจุดหมายปลายทาง ( x ̅ เท่ากบั 3.78, S.D. เท่ากบั 0.78 ) ความพึง

พอใจโดยรวมของการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร ( x ̅เท่ากบั 3.77, S.D. เท่ากบั 0.71 ) และความถ่ีในการ

โดยสารรถตูโ้ดยสาร ( x ̅เท่ากบั 3.66,  S.D. เท่ากบั 0.67 ) ตามล าดบั 
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ตารางที ่23 แสดงจ านวนร้อยละและค่าเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็นของผูโ้ดยสารจ าแนกดา้นความเช่ือ 

ความเช่ือ 
ระดบัความคิดเห็น (จ านวนร้อยละ) 

  ̅ S.D. แปลผล มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมี
ความปลอดภยัในการ
เดินทาง 

27 
(6.75) 

198 
(49.5) 

150 
(37.5) 

23 
(5.75) 

2 
(0.5) 

3.56 0.72 มาก 

2.เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารถึง
จุดหมายตามเวลาท่ี
ก าหนด 

50 
(12.5) 

217 
(54.4) 

108 
(27.1) 

23 
(5.75) 

1 
(0.25) 

3.73 0.76 มาก 

3.รถตูโ้ดยสารมีความ
รวดเร็วกวา่รถโดยสาร 

79 
(19.8) 

185 
(46.4) 

118 
(29.6) 

15 
(3.8) 

2 
(0.5) 

3.81 0.81 มาก 

4.เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมี
การจดทะเบียนถูกตอ้ง
ตามกฎหมาย 

83 
(20.75) 

179 
(44.5) 

123 
(30.75) 

16 
(4) 

0 
(0) 

3.82 0.80 มาก 

5.เช่ือวา่พนกังานขบัรถตู้
โดยสารมีใบอนุญาต
ถกูตอ้งจากกรมขนส่ง 

85 
(21.25) 

174 
(43.5) 

126 
(31.5) 

14 
(3.5) 

1 
(0.25) 

3.82 0.81 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.74 0.78 มาก 

   

 ตารางท่ี 23 พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีความคิดเห็นต่อทศันคติด้านความเช่ือ

ระดบัมาก ( x̅  เท่ากบั 3.74, S.D. เท่ากบั 0.78 )เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูใ้ช้บริการรถตู้

โดยสารมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองเช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีการจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมายและ

เช่ือว่าพนักงานขบัรถตูโ้ดยสารมีใบอนุญาตถูกตอ้งจากกรมขนส่งมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( x̅  เท่ากบั 

3.82, S.D. เท่ากบั 0.80 ) (  x̅ เท่ากบั 3.82, S.D. เท่ากบั 0.81 ) รองลงมา รถตูโ้ดยสารมีความสะดวก 

รวดเร็วกวา่รถโดยสาร( x̅  เท่ากบั 3.81, S.D. เท่ากบั 0.81)เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารถึงจุดหมายตามเวลาท่ี

ก าหนด( x̅  เท่ากบั 3.73, S.D. เท่ากบั 0.76) และเช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีความปลอดภยัในการเดินทาง

( x̅  เท่ากบั 3.56, S.D. เท่ากบั 0.76) ตามล าดบั 
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ตารางที ่24 ตารางสรุประดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารในดา้นทศันคติ 

  

 จากตารางท่ี 24 พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัทศันคติไดแ้ก่ 

ดา้นความรู้ ดา้นประสบการณ์ และดา้นความเช่ือ มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก 

 

ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมุติฐาน โดยใช้วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

ทัศนคติในการใช้บริการรถตู้โดยสารได้แก่ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด  

สมมุติฐานการวจัิย 

 1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อ

เดือน ส่งผลต่อทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทาง

กายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 

 

การทดสอบสมมุติฐานข้อที ่1 

“ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อ

ทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา” 

 

 

ปัจจัยทศันคติ 
ผู้ใช้บริการรถตู้โดยสารจ านวน 400 ราย 

  ̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 

ดา้นความรู้ 3.43 0.71 มาก 
ดา้นประสบการณ์ 3.79 0.71 มาก 
ดา้นความเช่ือ 3.74 0.78 มาก 
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ตารางที ่25 ตารางวเิคราะห์เพศส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม 

ปัจจัย 
เพศชาย เพศหญงิ 

t df Sig. 
 S.D.  S.D. 

ทัศนคติในการเลือกใช้บริการรถตู้
โดยสาร 

3.74 0.58 3.68 0.56 0.95 398 0.62 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   : เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่

แตกต่างกนั 

   : เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่าง

กนั 

 จากทดสอบสมมติฐานโดยให้วิธี T-test พบว่าไดค้่าสถิติเท่ากบั 0.95 และไดค้่า sig. 

0.62 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 ดงันั้น ยอมรับสมมติฐานหลกัและปฏิเสธสมมุติฐานรอง หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารท่ีมีเพศแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการท่ีไม่แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่26 ตารางวเิคราะห์อายสุ่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารโดยรวม 

ปัจจัย แหล่งความแปรปรวน SS DF MS F Sig. 

อาย ุ
ระหวา่งกลุ่ม 1.19 5 .24  

0.734 
 
0.60 ภายในกลุ่ม 127.5 394 .32 

รวม 128.68 399  
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   : อายุท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่

แตกต่างกนั 

   : อายุท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่าง

กนั 
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 จากทดสอบสมมติฐานโดยให้วิธี One-way ANOVA พบว่าไดค้่าสถิติเท่ากบั 0.734 

และไดค้่า Sig.   เท่ากบั 0.60 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมุติฐานหลกัและปฏิเสธ

สมมติฐานรอง หมายความวา่ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีอายุแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติในการใช้

บริการไม่แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่27 ตารางวเิคราะห์ระดบัการศึกษาส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

                  โดยรวม 

ปัจจัย แหล่งความแปรปรวน SS DF MS F Sig. 

ระดบัการศึกษา 
ระหวา่งกลุ่ม 1.33 5 .27  

0.83 
 

0.53 ภายในกลุ่ม 127.33 394 .32 
รวม 128.67 399  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – 

พทัยา ไม่แตกต่างกนั 

    ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – 

พทัยา แตกต่างกนั 

 จากทดสอบสมมติฐานโดยให้วิธี One-way ANOVA พบวา่ค่าสถิติเท่ากบั 0.83 และค่า

Sig เท่ากบั 0.53 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมุติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

หมายความว่าผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติในการใช้

บริการไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่28 ตารางวเิคราะห์อาชีพมีส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

     โดยรวม 

ปัจจัย แหล่งความแปรปรวน SS DF MS F Sig. 

อาชีพ 
ระหวา่งกลุ่ม .69 4 .172  

.53 
 

.71 ภายในกลุ่ม 127.99 395 .324 
รวม 128.67 399  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่

แตกต่างกนั 

   :  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา 

แตกต่างกนั 

 จากทดสอบสมมติฐานโดยให้วิธี One-way ANOVA พบวา่ค่าสถิติเท่ากบั 0.53และค่า

Sig เท่ากบั 0.71 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมุติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติฐานรอง 

หมายความว่าผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติในการใช้บริการไม่

แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่29 ตารางวเิคราะห์รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถ 

      ตูโ้ดยสารโดยรวม 

ปัจจัย แหล่งความแปรปรวน SS DF MS F Sig. 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระหวา่งกลุ่ม 1.19 4 .29  

.90 
 

.46 ภายในกลุ่ม 127.51 395 .32 
รวม 128.68 399  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – 

พทัยา ไม่แตกต่างกนั 

    :  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ 

– พทัยา แตกต่างกนั 
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 จากทดสอบสมมติฐานโดยใหว้ธีิ One-way ANOVA พบวา่ไดค้่าสถิติเท่ากบั 0.90 และ

ไดค้่า Sig.   เท่ากบั 0.46 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมุติฐานหลกัและปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง หมายความวา่ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติ

ในการใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั 

 

การทดสอบสมมุติฐานข้อที ่2 

 จากสมมุติฐานจอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 

ตารางที ่30 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติ 

                   ในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 
ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้

โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
จ านวนรถตูโ้ดยสารเพียงพอต่อความตอ้งการ 0.82 .100 
สภาพรถตูโ้ดยสารอยูใ่นสภาพท่ีดี สะอาด .255 .000 
ความตรงต่อเวลาในการออกจากคิวรถตู ้ .287 .000 
ความรวดเร็วในการเดินทางจนถึงปลายทาง .215 .000 
อุปกรณ์สร้างความบนัเทิง .052 .302 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการ

รถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 
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 จากผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสาร ระดบันยัส าคญั 0.05 ยกเวน้ในเร่ืองการสร้างความบนัเทิงท่ีมีค่า Sig. มากกว่า

0.05 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 

ตารางที ่31 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการ 

     เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้

โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
ความคุม้ค่าของราคาตัว๋โยสารกบัระยะทาง 0.276 .000 
ความคุม้ค่าของราคาตัว๋เม่ือเทียบกบับริการ 0.63 0.208 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับรถโดยสารปรับ
อากาศ 

0.415 .000 

มีวธีิการคิดอตัราค่าโดยสารท่ีเหมาะสม 0.408 .000 
ความคงท่ีของราคาค่าโดยสาร 0.407 .000 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 จากผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการ

รถตูโ้ดยสาร ระดบันยัส าคญั 0.05 ยกเวน้ในเร่ืองความคุม้ค่าของราคาตัว๋เม่ือเทียบกบับริการมีค่า

Sig. มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 
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ตารางที ่32 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ 

                  ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 จากผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติ

การเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ยกเวน้ในเร่ือง ช่องทางการจดัจ าหน่ายตัว๋

โดยสารมีหลากหลายช่องและการจ าหน่ายตัว๋ของตวัแทนมีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ไม่มี

ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้
โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายตัว๋โดยสารมีหลากหลายช่องทาง 0.117 0.19 
มีความสะดวกและง่ายต่อการซ้ือตัว๋ / จองตัว๋ 0.339 0.000 
การจ าหน่ายตัว๋ของตวัแทน 0.111 0.026 
การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตามถานท่ีท่ีก าหนด 0.234 0.000 
การครอบคลุมในพื้นท่ีใหบ้ริการ 0.289 0.000 
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ตารางที ่33 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ 

                   ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้
โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
สามารถใช้ส่วนลดการเดินทางได้กบัผูโ้ดยสารท่ีใช้
บริการประจ าเป็นประจ าจากการสะสมตัว๋ 

-146 .003 

การมีส่วนลดค่าโดยสารพิเศษ เช่น นักเรียน ทหาร 
ต ารวจในเคร่ืองแบบ 

-105 .036 

ความสะดวกในการติดต่อสอบถามขอ้มูล 062 .220 
การติดต่อส่ือสารผา่นตวัแทนจ าหน่าย .095 .059 
มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้ผูใ้ช้บริการรู้จกั
คิวรถ 

.160 .001 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

  

 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่ามากกวา่ 0.05 จึง

สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติ

การเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารยกเวน้ในเร่ืองการมีส่วนลดในการเดินทางและมีการโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์ใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้จกัคิวรถตูโ้ดยสารมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตู้

โดยสาจะเห็นไดว้า่ค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
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ตารางที ่34 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติใน 

     การเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร 
ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้

โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
ความสุภาพของพนกังานขายตัว๋ .206 .000 
พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้นและเอาใจใส่ .290 .000 
มารยาทใหบ้ริการบนรถของพนกังานขบั .107 .332 
พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ยอตัราความเร็วท่ีเหมาะสม .174 .000 
การแต่งกายสุภาพของพนกังานขบัสุภาพเรียบร้อย .305 .000 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 

 จากผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตู้โดยสารท่ีระดับนัยส าคญั 0.05 ยกเวน้ในเร่ืองมารยาทในการให้บริการบนรถของ

พนกังานขบัรถมีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ มารยาทการให้บริการบนรถของพนกังานขบัรถตู้

โดยสารไม่มีความสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 

 

 

 

 



73 

 

ตารางที ่35 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์ 

     ต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้
โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอข้ึนรถโดยสาร .299 .000 
ตารางเวลาเดินรถแน่นอนไม่เปล่ียนแปลง .109 .029 
การจอดรับ-ส่งผู ้โดยสารตามท่ีก าหนด ไม่ออกนอก
เส้นทาง 

.033 .507 

มีบริการรับฝากสัมภาระก่อนข้ึนรถโดยสาร .079 .117 
การดูแลสัมภาระผูโ้ดยสารท่ีน าติดตวัมาเป็นอยา่งดี .116 .021 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนให้บริการไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการ

เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

 

 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่ามากกวา่ 0.05 จึง

สรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติ

การเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารยกเวน้ในเร่ือง ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอข้ึนรถโดยสาร ค่า  Sig. มีค่า

นอ้ยกวา่ 0.05 จึงมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการตูโ้ดยสาร 
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ตารางที ่36 ตารางแสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์ต่อ 

      ทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพ 
ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้

โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
สถานท่ีในการจอดซ้ือตัว๋/จองตัว๋ มีความสะดวก .024 0.630 
บริเวณท่ีพกัผูโ้ดยสารกวา้งขวาง เพียงพอ ไม่แออดั .171 .001 
ป้ายช่ือคิวรถตูจ้  าหน่ายตัว๋ติดไวช้ดัเจน .345 .000 
ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาดของจุดพกัรถ .255 .000 
อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศบนรถตูโ้ดยสาร .229 .000 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการ

รถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพให้บริการมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา  

 

 จากผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้

บริการรถตูโ้ดยสารท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ยกเวน้ในเร่ืองสถานท่ีในการจอดซ้ือตัว๋/จองตัว๋ มีความ

สะดวก ค่า Sig. มีค่ามากกวา่ 0.05 จึงไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการตูโ้ดยสาร 
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ตารางที ่37 ตารางสรุปปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติในการ 

                   เลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดสายสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ทศันคติในการเลอืกใช้บริการรถตู้

โดยสาร 

Pearson Sig2-sided 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ .168 .001 
ดา้นราคา .390 .000 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย .301 .000 
ดา้นส่งเสริมการตลาด -.004 .936 
ดา้นบุคคล .274 .000 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .182 .000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .203 .000 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร

สายกรุงเทพฯ-พทัยา 

   : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย

กรุงเทพฯ-พทัยา 

 

 จากผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะเห็นไดว้า่ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

จึงสรุปได้ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการรถตู้

โดยสารท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ยกเวน้ในดา้นการส่งเสริมการตลาดค่า Sig. มีค่ามากกวา่ 0.05 จึง

สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติ

การเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 งานวิจัยค ร้ัง น้ี มีว ัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา และศึกษาขอ้มูล

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามร่วมดว้ย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 

ผลการศึกษาสามารถสรุปไดเ้ป็นส่วนต่างๆดงัน้ี 

 

สรุปผลการวจัิย 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ 

 จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งหมด 400 คน เป็นชาย 147คน  75 (ร้อยละ

36.7 ) และเพศหญิง 253 คน (ร้อยละ63.3)โดยส่วนส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 21-30 ปีจ านวน 162คน 

(ร้อยละ40.5) มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 228 คน ( ร้อยละ57) ผูใ้ชบ้ริการ

ส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัเรียน/ นกัศึกษา จ านวน 257คน (ร้อยละ64.25) และส่วนใหญ่มีรายไดต้  ่ากว่า 

7,500 บาท จ านวน 143 คน (ร้อยละ35.75) 

 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ใน

เดินทางเพื่อท่องเท่ียวและพกัผ่อน (ร้อยละ 34.5) ระยะเวลาในการเดินทางท่ีรวดเร็วเป็นเหตุผลใน

การเลือกใชบ้ริการ (ร้อยละ58) ส่วนใหญ่ใชบ้ริการช่วงวนัเสาร์ วนัอาทิตย ์(ร้อยละ68) ช่วงเวลาท่ีใช้

บริการ 07.00 – 11.00 น. ส่วนใหญ่ใช้บริการน้อยกว่า 2 คร้ังต่อสัปดาห์ (ร้อยละ73.75) ผูต้อบ

แบบสอบถามนิยมซ้ือตัว๋ท่ีคิวรถตูใ้นวนัเดินทาง (ร้อยละ78.5) และใชเ้วลาในการรอคอยรถตูไ้ม่เกิน 

20 นาที (ร้อยละ 65.25 ) 
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความ

คิดเห็นในเร่ืองจ านวนรถตูโ้ดยสารเพียงพอต่อความตอ้งการมากท่ีสุด ( x̅ เท่ากบั 3.96, S.D. เท่ากบั 

0.54) รองลงมา ความรวดเร็วในการเดินทาง (xเ̅ท่ากบั 3.90, S.D. เท่ากบั 0.72) ความตรงต่อเวลาใน

การออกจากคิวรถตู ้(xเ̅ท่ากบั 3.88, S.D. เท่ากบั 0.66)สภาพรถตูโ้ดยสารอยูใ่นสภาพท่ีดี สะอาด ( x̅ 

เท่ากบั 3.83, S.D. เท่ากบั 0.62) และอุปกรณ์สร้างความบนัเทิงภายในรถ (x ̅ เท่ากบั 3.18, S.D. 

เท่ากบั 1.25) ตามล าดบั 

 ปัจจยัทางดา้นราคา ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความคิดเห็นใน

เร่ืองความคุม้ค่าของราคาตัว๋เม่ือเทียบกบับริการมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.82, S.D. เท่ากบั 0.60) 

รองลงมา ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัรถโดยสาร (x ̅  เท่ากบั 3.76, S.D. เท่ากบั 0.63)วิธีการ

คิดค่าโดยสารท่ีเหมาะสม (x ̅เท่ากบั 3.76, S.D. เท่ากบั 0.72) ความคุม้ค่าของราคาตัว๋โดยสารกบั

ระยะทาง (x ̅เท่ากบั 3.75, S.D. เท่ากบั 0.77) และความคงท่ีของราคาค่าโดยสาร ( x̅   เท่ากบั 3.74, 

S.D. เท่ากบั 0.77) ตามล าดบั 

 

 ปัจจยัทางดา้นการจดัจ าหน่าย ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความ

คิดเห็นในเร่ืองการจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตามสถานท่ีก าหนดมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.61, S.D. เท่ากบั 

0.96) รองลงมา ครอบคลุมในพื้นท่ีให้บริการ (x ̅เท่ากบั 3.54, S.D. เท่ากบั 0.93) ช่องทางการจดั

จ าหน่ายมีหลากหลาย (x ̅เท่ากบั 3.16, S.D. เท่ากบั 1.30) มีความสะดวกและง่ายต่อการซ้ือตัว๋/จอง

ตัว๋ (x ̅เท่ากบั 3.06, S.D. เท่ากบั 1.30) และการจ าหน่ายตัว๋ของตวัแทน (x ̅เท่ากบั 3.03, S.D. เท่ากบั 

1.30) ตามล าดบั 

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบั

ความคิดเห็นในเร่ืองมีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้ผูใ้ชบ้ริการรู้จกัคิวรถตู้มากท่ีสุด(x ̅เท่ากบั 

3.44, S.D. เท่ากบั  0.89) รองลงมา การติดต่อส่ือสารผา่นตวัแทนจ าหน่าย  (x ̅เท่ากบั 3.14, S.D. 

เท่ากบั 1.09) ความสะดวกในการติดต่อสอบถามจ าหน่าย (x ̅เท่ากบั 3.00, S.D. เท่ากบั 1.20)มี

ส่วนลดในการเดินทาง (x ̅เท่ากบั 2.67 , S.D. เท่ากบั 1.35) และมีส่วนลดพิเศษ เช่น นกัเรียน ทหาร  

( x ̅เท่ากบั 2.51 , S.D. เท่ากบั 1.34) ตามล าดบั 
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 ปัจจยัดา้นบุคลากรใหบ้ริการ ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความ

คิดเห็นในเร่ืองการแต่งกายของพนกังานขบัรถสุภาพเรียบมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.58 , S.D. เท่ากบั 

0.71)รองลงมา มารยาทการให้บริการบนรถของพนกังานขบั (x ̅เท่ากบั 3.39 , S.D. เท่ากบั 0.93)

พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ยอตัราความเร็วท่ีเหมาสม (x ̅เท่ากบั 3.38 , S.D. เท่ากบั 0.94) ความสุภาพ

ของพนกังานขายตัว๋และพนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้น มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (x ̅เท่ากบั 3.28 

, S.D. เท่ากบั 0.98 ) ตามล าดบั 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบั

ความคิดเห็นในเร่ืองการจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตรงตามท่ีก าหนดมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.88, S.D. 

เท่ากบั 0.78 ) รองลงมา ตารางเวลาเดินรถแน่นอนไม่เปล่ียนแปลง (x ̅เท่ากบั 3.63, S.D. เท่ากบั 0.79 

) ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอข้ึนรถโดยสาร (x ̅ เท่ากบั 3.57 ,S.D. เท่ากบั 0.71 ) มีบริการฝากสัมภาระ

ก่อนข้ึนรถตูโ้ดยสาร (x ̅ เท่ากบั 3.33, S.D. เท่ากบั 1.11 ) และมีการดูแลสัมภาระผูโ้ดยสารท่ีน าติด

ตวัมา (x ̅ เท่ากบั 3.27, S.D. เท่ากบั 1.09 ) ตามล าดบั 

 ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบั

ความคิดเห็นในเร่ือง มีป้ายช่ือคิวรถตูท่ี้จ  าหน่ายตัว๋ติดไวช้ัดเจนมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.54 , S.D. 

เท่ากบั 0.93 ) รองลงมา อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศบนรถ (x ̅ เท่ากบั 3.43 , S.D. เท่ากบั 0.79 ) 

ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของจุดพกัรถและหอ้งสุขา  (x ̅ เท่ากบั 3.34 , S.D. เท่ากบั 0.81 ) บริเวณท่ี

พกัผูโ้ดยสารกวา้งขวางเพียงพอ (x ̅ เท่ากบั 3.31 , S.D. เท่ากบั 0.98 ) และสถานท่ีจอดรถในการซ้ือ

ตัว๋/จองตัว๋ (x ̅ เท่ากบั 3.26 , S.D. เท่ากบั 1.06) ตามล าดบั 

 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ปัจจยัทศันคติ 

 ปัจจยัทางดา้นความรู้ ผลการศึกษาพบวา่ พบวา่ ผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความ

คิดเห็นในเร่ืองความรู้เก่ียวกบัเส้นทางเดินรถมากท่ีสุด (x ̅ เท่ากบั 3.47, S.D. เท่ากบั 0.65 )รองลงมา

ความรู้เก่ียวกบัท่ีตั้งของคิวรถตูโ้ดนสารและความรู้ในการติดต่อกบัคิวรถตูโ้ดยสารมีค่าเฉล่ียเท่ากนั

(x ̅เท่ากบั 3.44, S.D. เท่ากบั 0.657 )ความรู้ในเร่ืองอตัราค่าโดยสาร (x ̅เท่ากบั 3.43, S.D. เท่ากบั 

0.77 ) และทราบเวลาท่ีรถออกและระยะเวลาเดินทาง (x ̅เท่ากบั 3.44, S.D. เท่ากบั 0.657 )ตามล าดบั 
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 ปัจจยัทางดา้นประสบการณ์ ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีระดบัความ

คิดเห็นในเร่ืองรถตูโ้ดยสารบรรทุกผูโ้ดยสารตามท่ีกฎหมายก าหนดมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.93, S.D. 

เท่ากบั 0.65 ) รองลงมารถตูโ้ดยสารออกตรงเวลาท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.81, S.D. เท่ากบั 0.71 ) รถตู้

โดยสารจอดตรงจุดหมายปลายทาง (x ̅ เท่ากบั 3.78, S.D. เท่ากบั 0.78 ) ความพึงพอใจโดยรวมของ

การใช้บริการรถตูโ้ดยสาร (x ̅ เท่ากบั 3.77, S.D. เท่ากบั 0.71 ) และความถ่ีในการโดยสารรถตู้

โดยสาร (x ̅ เท่ากบั 3.66,  S.D. เท่ากบั 0.67 ) ตามล าดบั 

 ปัจจยัทางด้านความเช่ือ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการรถตู้โดยสารมีระดับความ

คิดเห็นในเร่ืองเช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีการจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมายและเช่ือวา่พนกังานขบัรถตู้

โดยสารมีใบอนุญาตถูกตอ้งจากกรมขนส่งมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (x ̅เท่ากบั 3.82, S.D. เท่ากบั 0.80 )( x ̅

เท่ากบั 3.82, S.D. เท่ากบั 0.81 ) รองลงมา รถตูโ้ดยสารมีความสะดวก รวดเร็วกว่ารถโดยสาร( X̅ 

เท่ากบั 3.81, S.D. เท่ากบั 0.81) เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารถึงจุดหมายตามเวลาท่ีก าหนด (x ̅เท่ากบั 3.73, 

S.D. เท่ากบั 0.76)  และเช่ือว่ารถตูโ้ดยสารมีความปลอดภยัในการเดินทาง (x ̅เท่ากบั 3.56, S.D. 

เท่ากบั 0.76) ตามล าดบั 

 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

ตารางที ่38 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

การทดสอบสมมุติฐานข้อที ่1 

ข้อที่ สรุปผลการทดสอบ การทดสอบ 
1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่แตกต่างกนั 
เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

เพศท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้
โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่างกนั 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้
โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่แตกต่างกนั 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

อายท่ีุแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้
โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่างกนั 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 
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ตารางที ่38 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร(ต่อ) 

ข้อที่ สรุปผลการทดสอบ การทดสอบ 
3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ

รถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่แตกต่างกนั 
เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการ
รถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่างกนั 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

4 
 

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้
โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่แตกต่างกนั 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตู้
โดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่างกนั 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้
บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา ไม่แตกต่างกนั 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีทศันคติในการเลือกใช้
บริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ – พทัยา แตกต่างกนั 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

 

ตารางที ่39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถตู ้

การทดสอบสมมุติฐานข้อที ่2 
ข้อที่ สรุปผลการทดสอบ การทดสอบ 
1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มี

ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

ไม่ไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์
ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-
พทัยา 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อ
ทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 
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ตารางที ่39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถตู ้

      โดยสาร (ต่อ) 

ข้อที่ สรุปผลการทดสอบ การทดสอบ 
3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่

มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่
มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนใหบ้ริการไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนใหบ้ริการมี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 
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ตารางที ่39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถตู ้

      โดยสาร (ต่อ) 

ข้อที่ สรุปผลการทดสอบ การทดสอบ 
7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์

ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา 
ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพใหบ้ริการมี
ความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย
กรุงเทพฯ-พทัยา 

เป็นไปตาม
สมมติฐาน 

 

อภิปรายผล 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ลกัษณะประชากรและพฤติกรรมการใช้บริการของผู้ตอบแบบตอบถาม 

 จากผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระหว่าง  21-30 ปี โดย

ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยมีอาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา เป็นส่วนใหญ่ และส่วนใหญ่

มีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 7,500 บาท ส าหรับขอ้มูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการรถตูโ้ดยสารส่วน

ใหญ่จะมีวตัถุประสงคม์าท่องเทียว พกัผ่อน  ระยะเวลาในการเดินทางท่ีรวดเร็วเป็นเหตุผลในการ

เลือกใช้บริการของผูต้อบแบบสอบถาม อีกทั้งพบว่าช่วงวนัท่ีมีคนใช้บริการมากท่ีสุดคือช่วงวนั

เสาร์-วนัอาทิตย ์ในช่วงเวลา 07.00-11.00น. จะเป็นช่วงท่ีมีคนใชบ้ริการมากท่ีสุด ผูใ้ช้บริการส่วน

ใหญ่จะใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารนอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ ผูใ้ชบ้ริการมีวิธีการซ้ือตัว๋และจองตัว๋โดย

ซ้ือตัว๋คิวรถตูใ้นวนัเดินทางเป็นส่วนใหญ่ การให้บริการท่ีรวดเร็วของคิวรถตูท้  าให้ผูโ้ดยสารใช้

ระยะเวลาในการรอคอยรถตูโ้ดยสารไม่เกิน 20 นาที 

 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ให้มีความคิดเห็น

ดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นในระดบัมากในเร่ือง จ านวนรถตูโ้ดยสาร

เพียงพอต่อความตอ้งการ ความรวดเร็วในการเดินทาง ความตรงต่อเวลาในการออกจาคิวรถตู ้สภาพ

รถตูโ้ดยสารอยู่ในสภาพดี และอุปกรณ์สร้างความบนัเทิงภายในรถ มีความคิดเห็นในระดบัปาน

กลาง 
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 ปัจจยัดา้นราคา ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นดา้นราคาใน

ระดบัมาก โดยผูใ้ช้บริการ มีความคิดเห็นระดบัมากในเร่ือง ความคุม้ค่าของราคาตัว๋เม่ือเทียบกบั

บริการ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัรถโดยสารประจ าทาง วิธีการคิดค่าโดยสารท่ีเหมาะสม 

ความคุม้ค่าของราคาตัว๋กบัระยะทาง และความคงท่ีของราคาค่าโดยสาร 

 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นในระดบัมาก

ในเร่ือง การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตรงตามสถานท่ี การให้บริการครอบคลุมในพื้นให้บริการ และมี

ความคิดเห็นระดับปานกลางในเร่ือง ช่องทางการจดัจ าหน่ายตัว๋มีหลากหลายช่องทาง มีความ

สะดวกและง่ายต่อการซ้ือตัว๋/ จองตัว๋ มารยาทในการจ าหน่ายตัว๋ของตวัแทน 

 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง โดยผูใ้ช้บริการมีความคิดเห็นมากในเร่ือง มี

การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ให้ผูใ้ช้บริการรู้จกัคิวรถตู ้มีความคิดเห็นระดบัปานกลางในเร่ือง 

ความสะดวกการติดต่อส่ือสารผ่านตวัแทนจ าหน่าย ความสะดวกในการติดต่อสอบถาม มีส่วนลด

ในการเดินทาง และมีความคิดเห็นระดบันอ้ยในเร่ือง มีส่วนลดพิเศษ เช่น นกัเรียน ทหาร 

 ปัจจยัดา้นบุคคล ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นดา้นบุคคลใน

ระดบัปานกลาง โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นระดบัมากในเร่ือง การแต่งกายของพนกังานขบัรถ

สุภาพ เรียบร้อย มีความคิดเห็นในระดับปานกลางในเร่ือง มารยาทการให้บริการบนรถของ

พนักงานขับรถ ความสุภาพของพนักงานขายตั๋ว พนักงานให้บริการด้วยความกระตือรือร้น 

พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ยอตัราความเร็วท่ีเหมาะสม 

 ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นดา้นกระบวนการใหบ้ริการในระดบัมาก โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นในระดบัมากในเร่ือง 

การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตรงตามท่ีก าหนด ตารางเวลาเดินรถแน่นอนไม่เปล่ียนแปลง ระยะเวลาท่ี

ใชใ้นการรอข้ึนข้ึนรถโดยสาร มีความคิดเห็นในระดบัปานกลางในเร่ือง มีบริการฝากสัมภาระก่อน

ข้ึนรถตูโ้ดยสาร มีการดูแลสัมภาระผูโ้ดยสารท่ีน าติดตวัมาเป้นอยา่งดี 

 ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มี

ความคิดเห็นดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพในระดบัปานกลาง โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็น
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ในระดบัมากในเร่ือง มีป้ายช่ือคิวรถตูท่ี้จ  าหน่ายตัว๋ติดไวช้ดัเจน อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศบน

รถ มีความคิดเห็นระดบัปานกลางในเร่ือง ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของจุดพกัรถและห้องสุขา 

บริเวณท่ีพกัผูโ้ดยสารกวา้งขวาง เพียงพอ สถานท่ีจอดรถในการซ้ือ/จองตัว๋ 

 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ปัจจัยทศันคติในการเลอืกใช้บริการ 

 ปัจจยัทศันคติดา้นความรู้ ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นดา้น

ความรู้ในระดบัมาก โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นระดบัมากในเร่ือง ความรู้เก่ียวกบัเส้นทางเดินรถ 

ความรู้เก่ียวกบัท่ีตั้งของคิวรถตู ้ความรู้เก่ียวการติดต่อกบัคิวรถตูโ้ดยสาร มีความรู้ในเร่ืองอตัราค่า

โดยสารและทราบเวลาท่ีรถออก/ระยะเวลาเดินทาง 

 ปัจจยัทศันคติด้านประสบการณ์ ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นในระดบัมาก โดยผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นระดบัมากในเร่ือง รถตูโ้ดยสารบรรทุกผูโ้ดยสาร

ตามท่ีกฎหมายก าหนด รถตูโ้ดยสารออกตรงเวลา รถตูโ้ดยสารจอดตรงจุดหมายปลายทาง ความพึง

พอใจของการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร และความถ่ีในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

 ปัจจยัทศันคติดา้นความเช่ือ ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นใน

ระดบัมาก โดยผูใ้ช้บริการมีความคิดเห็นระดบัมากในเร่ือง เช่ือว่ารถตูโ้ดยสารมีการจดทะเบียน

ถูกตอ้งตามกฎหมาย เช่ือว่าพนกังานมีใบอนุญาตถูกตอ้งจากกรมขนส่ง เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีความ

รวดเร็วกว่ารถโดยสารประจ าทาง เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารถึงจุดหมายปลายทางตามเวลาท่ีก าหนด และ

เช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีความปลอดภยัในการเดินทาง 

  

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์เพือ่ทดสอบสมมุติฐาน 

 ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมี อายุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อทศันคติในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสายกรุงเทพฯ-พทัยา ไม่

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กรรณิการ์ แสงสุริศรี (2546) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง

ทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการรถตูโ้ดยสารร่วมบริการองคก์ารขนส่งมวลชนกรุงเทพ (ขส

มก.) กล่าววา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20-

29 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  อีกทั้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
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ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลือกใช้บริการสายกรุงเทพฯ-พทัยา แต่ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการใช้บริการรถตู้

โดยสาร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศรัญญา แกว้ศรี (2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการรถโดยสารปรับอากาศเส้นทางสุราษฎร์-กรุงเทพฯ ในจงัหวดั

สุราษฎร์ธานี กล่าววา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารร่วมบริการ ขสมก.มีความสัมพนัธ์กบั

ทศันคติในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารร่วมบริการ ขสมก. 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทัศนคติการเลือกใช้บริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพ ฯ- พทัยา กรณีศึกษาบริเวณอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการให้ความ

คิดเห็นในเร่ืองการมีรถตูโ้ดยสารให้บริการท่ีเพียงพอกบัความตอ้งการ สภาพรถตูโ้ดยสารอยู่ใน

สภาพดี และ มารยาทการให้บริการของพนักงานขับรถมีระดับความคิดเห็นในระดับมาก ซ่ึง

ผูป้ระกอบการวินรถตู้โดยสารควรน าไปปรับปรุงโดย จดัให้มีรถตู้โดยสารท่ีเพียงพอกับความ

ต้องการของผูใ้ช้บริการ ปรับปรุงรถตู้โดยสารให้อยู่ในสภาพท่ีดีอยู่เสมอ อีกทั้งควรเน้นเร่ือง

มารยาทการใหบ้ริการของพนกังานขบัรถตูโ้ดยสาร เพื่อปรับปรึงคุณภาพการให้บริการของวินรถตู้

โดยสารใหดี้ยิง่ข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังต่อไป 

 จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อทัศนคติการเลือกใช้บริการรถตู้

โดยสารสายกรุงเทพ ฯ- พทัยา กรณีศึกษาบริเวณอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ พบวา่ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

คือ ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาเฉพาะผูโ้ดยสารท่ีใชบ้ริการบริเวณอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 

ควรขยายขอบเขตการศึกษาไปใหก้วา้งข้ึน เพื่อน ามาพฒันาและปรับปรุงต่อไป 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อทศันคติการเลอืกใช้บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

 

แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อประกอบการท าจุลนิพนธ์ ตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจทัว่ไป มหาวทิยาลยัศิลปากร โดยงานวิจยัน้ี เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์

ต่อทัศนคติการเลือกใช้บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พัทยา ในบริเวณอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ

ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการช่วยตอบแบบสอบถามโดยผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มี

ผลกระทบจากแบบสอบถามแต่ประการใด ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งท่ีจะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน

ดว้ยดี และขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ีดว้ย  

ค าช้ีแจง  แบบสอบถามชุดน้ีมีทั้งหมด 4 ส่วน ประกอบดว้ย 

 

ส่วนที ่1 ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 

สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ส่วนที ่4  ค  าถามเก่ียวกบัทศันคติของผูใ้ชบ้ริการรถตูโ้ดยสารสาย กรุงเทพฯ – พทัยา 

 

 

 

หมายเหตุ : ข้อมูลทีไ่ด้จากการวจัิยในคร้ังนีค้ณะผู้วจัิยจะเกบ็เป็นความลบัและใช้ในการศึกษา

เท่าน้ันจะไม่ก่อให้เกดิความเสียหายหรือมีผลต่อเน่ืองใดๆติดตามมา 
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ค าช้ีแจง ใหเ้ขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน         หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความเป็นจริง

มากท่ีสุด 

ส่วนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ใช้บริการรถตู้โดยสาร กรุงเทพฯ – พทัยา 
1.เพศ 

ชาย                                                    หญิง 
2.อาย ุ
             ไม่เกิน 20 ปี                                                                 21 – 30 ปี 

31 – 40 ปี                                                                    41 – 50 ปี 
 51 – 60 ปี                                                                    มากกวา่ 61ปี 
3.ระดบัการศึกษา  
 ประถมศึกษา                                                             มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   ปวส./อนุปริญญา 
 ปริญญาตรี     สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศึกษา    รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 พนกังานบริษทั/หา้งร้าน    ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
 พอ่บา้น/แม่บา้น     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................... 
5.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ต ่ากวา่ 7,500บาท    7,500 – 15,000 บาท  
 15,001 – 22,500 บาท    22,501 – 30,000 บาท 
 มากกวา่ 30,000 บาท 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมในการใช้บริการรถตู้โดยสารกรุงเทพฯ – พทัยา  

1.จุดประสงคใ์นการเดินทาง 

 ท างาน/ติดต่อธุรกิจ    กลบัภูมิล าเนา 

 การเรียน/การศึกษา    ท่องเท่ียว/พกัผอ่น 

 เยีย่มญาติ/เพื่อน     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..........................  

2.เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอ้เดียว) 

 อตัราค่าโดยสาร     ระยะเวลาในการเดินทาง 
 ลกัษณะการใหบ้ริการ    ความปลอดภยั 
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 ความสะดวกสบาย    ความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ 
3.ท่านใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารช่วงวนัใดมากท่ีสุด 
 จนัทร์ – ศุกร์   เสาร์ – อาทิตย ์            วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
4.ท่านใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 
 7.00 – 11.00 น.   11.01 – 15.00 น.            15.01 – 19.00 น.
 19.01 – 21.00 น.   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
5.ความถ่ีในการใชบ้ริการรถตูโ้ดยสาร 
 นอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 3 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์              มากกวา่ 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 
6.วธีิการซ้ือตัว๋หรือการจองตัว๋ของท่าน 

ซ้ือตัว๋ท่ีคิวรถตูใ้นวนัเดินทาง ซ้ือตัว๋ล่วงหนา้ท่ีคิวรถตู ้  จองตัว๋ทางโทรศพัท ์
7.ระยะเวลาท่ีท่านรอคอยรถตูโ้ดยสาร 
 ไม่เกิน 20 นาที   21 – 40 นาที   41 – 60นาที 
 
ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – 
พทัยา 
 

ปัจจัยทีม่ีส่วนประสมทางการตลาดผลต่อการเลอืกใช้
บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ (คุณภาพของการบริการ)       
1.จ านวนรถตูโ้ดยสารเพียงพอต่อความตอ้งการเดินทาง      
2.สภาพรถตูโ้ดยสารอยูใ่นสภาพท่ีดี สะอาด      
3.ความตรงต่อเวลาในการออกจากคิวรถตู ้      
4.ความรวดเร็วในการเดินทางจนถึงปลายทาง      
5.อุปกรณ์สร้างความบนัเทิงภายในรถ เช่น ภาพยนตร์ 
เคร่ืองเสียง 

     
 

ด้านราคา      
1. ความคุม้ค่าของราคาค่าตัว๋โดยสารกบัระยะทาง      
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ปัจจัยทีม่ีส่วนประสมทางการตลาดผลต่อการเลอืกใช้
บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

2. ความคุม้ค่าของราคาค่าโดยสารเม่ือเทียบกบับริการ
และความสะดวกสบายท่ีไดรั้บในระหวา่งการเดินทาง 

     

3. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัรถโดยสารปรับ
อากาศประจ าทาง 

     

4.มีวธีิการคิดอตัราค่าโดยสารท่ีเหมาะสม      
5.ความคงท่ีของราคาค่าโดยสาร      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
1. ช่องทางการจ าหน่ายตัว๋โดยสารมีหลากหลาย
ช่องทาง 

     

2.มีความสะดวกและง่ายต่อการซ้ือตัว๋/จองตัว๋      
3.การจ าหน่ายตัว๋ของตวัแทน      
4.การจอดรับ-ส่งผูโ้ยสารตามสถานท่ีท่ีก าหนด      
5.ความครอบคลุมในพื้นท่ีให้บริการ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. สามารถใชส่้วนลดการเดินทางไดใ้นผูโ้ดยสารท่ีใช้
บริการเป็นประจ าจากการสะสมตัว๋ 

     

2.การมีส่วนลดค่าโดยสารพิเศษ เช่น นกัเรียน ทหาร 
ต ารวจในเคร่ืองแบบ 

     

3.ความสะดวกในการติดต่อสอบถามขอ้มูล      
4.การติดต่อส่ือสารผา่นตวัแทนจ าหน่าย      
5.มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์ ใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้จกัคิวรถตู ้

     

ด้านบุคลากร      
1.ความสุภาพของพนกังานขายตัว๋      
2.พนกังานใหบ้ริการดว้ยความกระตือรือร้นและเอาใจ
ใส่ 

     



93 

 

ปัจจัยทีม่ีส่วนประสมทางการตลาดผลต่อการเลอืกใช้
บริการรถตู้โดยสาร สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

3.มารยาทการใหบ้ริการบนรถของพนกังานขบั      
4.พนกังานขบัรถขบัข่ีดว้ยอตัราความเร็วท่ีเหมาะสม      
5.การแต่งกายของพนกังานขบัสุภาพเรียบร้อย       

ด้านกระบวนการให้บริการ      
1.ระยะเวลาท่ีใชใ้นการรอข้ึนรถโดยสาร      
2.ตารางเวลาเดินรถแน่นอนไม่เปล่ียนแปลง      
3.การจอดรับ-ส่งผูโ้ดยสารตามท่ีก าหนดไม่ออกนอก
เส้นทาง 

     

4.มีบริการรับฝากสัมภาระก่อนข้ึนรถโดยสาร      
5.การดูแลสัมภาระผูโ้ดยสารท่ีน าติดตวัมาเป็นอยา่งดี      

ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ      
1.สถานท่ีจอดรถในการซ้ือตัว๋/จองตัว๋ มีความสะดวก      
2.บริเวณท่ีพกัผูโ้ดยสารกวา้งขวาง เพียงพอ ไม่แออดั      
3.ป้ายช่ือคิวรถตูจ้  าหน่ายตัว๋ติดไวช้ดัเจน      
4.ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาดของจุดพกัรถ       
5.อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศบนรถตูโ้ดยสาร      

 

ส่วนที ่4  ค าถามเกีย่วกบัทัศนคติของผู้ใช้บริการรถตู้โดยสารสาย กรุงเทพฯ – พทัยา 

ปัจจัยทศันคติทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บริการรถตู้โดยสาร 
สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ความรู้      
1.ท่านมีความรู้เก่ียวกบัเส้นทางการเดินรถ      
2.ท่านมีความรู้เก่ียวกบัท่ีตั้งของคิวรถตู ้      
3.ท่านทราบเวลาท่ีรถออกและระยะเวลาในการเดินทาง      



94 

 

 

ข้อเสนอแนะอืน่ๆ................................................................................................................................ 

........................................................................................................................................................... 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

ปัจจัยทศันคติทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บริการรถตู้โดยสาร 
สายกรุงเทพฯ – พทัยา 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

4.ท่านมีความรู้ในการติดต่อกบัคิวรถตูม้ากนอ้ยเพียงใด      
5.ท่านทราบมีความรู้ในเร่ืองอตัราค่าโดยสาร      

ประสบการณ์      

1.ท่านเคยโดยสารรถตูส้าย กรุงเทพ – พทัยามากนอ้ย
เพียงใด 

     

2.ท่านเคยประสบเหตุการณ์รถตูโ้ดยสารบรรทุกเกิน
จ านวนท่ีนัง่ 

     

3.รถตูโ้ดยสารจอดไม่ตรงสถานท่ีจุดหมายปลายทาง      
4.ท่านเคยประสบเหตุการณ์รถตูอ้อกไม่ตรงเวลา      
5.ความพึงพอใจโดยรวมรวมของการใชบ้ริการรถตู้
โดยสาร 

     

ความเช่ือ      
1.ท่านเช่ือวา่รถตูโ้ดยสารมีความปลอดภยัในการ
เดินทาง 

     

2.ท่านเช่ือวา่การเดินทางโดยรถตูโ้ดยสารสามารถใช้
เวลาถึงจุดหมายตามเวลาท่ีก าหนด (ไม่ชา้เกินไป) 

     

3.ท่านเช่ือวา่การใชบ้ริการรถตูโ้ดยสารมีความสะดวก
และรวดเร็วกวา่รถโดยสารประจ าทาง 

     

4.ท่านเช่ือวา่คิวรถตูมี้การจดทะเบียนถูกตอ้งตาม
กฎหมาย 

     

5.ท่านเช่ือวา่พนกังานขบัรถตูโ้ดยสารมีใบอนุญาต
ถูกตอ้งจากกรมขนส่ง 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นายชยัวฒัน์  ศรีสวสัด์ิ 

ทีอ่ยู่     1/3 ถนนแมน้ร าลึก ซอย1 ต าบลหนา้เมือง อ าเภอเมือง จงัหวดั ราชบุรี        

70000 

ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาโรงเรียนราชโบริกานุเคราะห์ จ.ราชบุรี 

 พ.ศ.2555  ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  

   คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นายธนเดช   ขา้มสมุทร 

ทีอ่ยู่     130/147 ถนนท่าเมือง ต าบลเขานิเวศน์ อ าเภอเมือง จงัหวดัระนอง 85000 

ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาโรงเรียนสตรีระนอง 

 พ.ศ.2555  ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  

   คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

 

 


