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บทคดัย่อ 

 
        การคน้ควา้อสิระน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ ศกึษาความแตกต่างของปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จ.บุรรีมัยแ์ละ ศกึษา
ปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารดงักล่าว โดยเป็นการวจิยั
เชงิปรมิาณทีใ่ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างคอืผูท้ีเ่คยใชบ้รกิาร
เนียริง่ บุรรีมัย ์จ.บุรรีมัย ์จ านวน 400 ราย ซึง่ไดม้าจากการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก สถติทิีใ่ชใ้นกา
เคราะขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  
             ผลการศกึษา พบว่าปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารลูกคา้ใหค้วามส าคญักบั
คุณภาพมาตรฐานของสนิคา้ ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์และการมเีครื่องหมายรบัรองมาตรฐาน 
(มอก.)ความรวดเรว็และขัน้ตอนการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน สะดวก และมปีระสทิธภิาพความรูค้วาม
เชีย่วชาญของพนกังาน ความเตม็ใจในการใหบ้รกิาร และทกัษะในการใหค้ าปรกึษาทางเทคนิคทีถู่กตอ้ง 
ความสะอาด ความเป็นระเบยีบของสถานทีจ่ดัแสดงสนิคา้ และความน่าเชื่อถอืของสถานประกอบการ 
ความคุม้ค่าของราคากบัคุณภาพสนิคา้ และความชดัเจนในการแจง้ราคาก่อนการตดัสนิใจความสะดวก
ของสถานทีต่ ัง้ และความงา่ยในการตดิต่อผ่านช่องทางสือ่สารต่างๆกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร การ
ประเมนิทางเลอืก โดยมกีารเปรยีบเทยีบคุณภาพและราคาก่อนการตดัสนิใจ รองลงมาคอืขัน้ตอน การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร และ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็ว่าปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น เป็นปัจจยัส าคญัทีส่ง่ผลเชงิบวกต่อกระบวนการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิาร
อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิซึง่ผูป้ระกอบการควรน าขอ้มูลดงักล่าวไปพฒันาแผนกลยุทธเ์พือ่สรา้งความ
ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัอย่างยัง่ยนื 
 
ค าส าคญั  สว่นประสมการตลาดบรกิาร (7Ps), กระบวนการตดัสนิใจซือ้, หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ 
บุรรีมัย,์ ปัจจยัสว่นบุคคล 
 



 

 

Abstract 

 

The objectives of this independent study were to examine the differences in personal 

factors affecting the decision-making process and to investigate the service marketing mix 

factors (7Ps) that influence the decision to utilize services at Phaisan Engineering Buriram Ltd., 

Part., Buriram Province. This quantitative research employed questionnaires as the primary tool 

for data collection. The sample group consisted of 400 customers who had previously used the 

services of Phaisan Engineering, selected through convenience sampling. Data analysis was 

conducted using frequency, percentage, mean, and standard deviation. 

The study revealed that customers prioritize several key factors in their decision-making 

process: Product Quality: Emphasis on standardized quality, product variety, and Thai Industrial 

Standards Institute (TISI) certification. Process and Service: Speed of service, clear service 

stages, convenience, and overall efficiency. Personnel: Employee expertise, willingness to 

serve, and the ability to provide accurate technical consultations. Physical Evidence: 

Cleanliness and organization of the showroom, alongside the overall credibility of the 

establishment. Price: Reasonable pricing relative to product quality and transparency in price 

quotations prior to purchase. Place: Convenience of the location and ease of contact through 

various communication channels. Regarding the decision-making process, it was found that 

consumers place the highest importance on the Evaluation of Alternatives stage, specifically 

comparing quality and price before reaching a conclusion. This was followed by the Purchase 

Decision and Problem Recognition stages, respectively. 

The results indicate that all seven elements of the Service Marketing Mix (7Ps) 

significantly and positively impact the consumer decision-making process. These findings 

suggest that entrepreneurs should leverage this data to develop strategic plans to foster a 

sustainable competitive advantage. 

 

Keywords: Service Marketing Mix (7Ps), Consumer Decision-Making Process, Phaisan 

Engineering Buriram, Personal Factors 

 

 



 

 

บททน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ธุรกจิจ าหน่ายและตดิตัง้อุปกรณ์ไฟฟ้าในจงัหวดับุรรีมัยก์ าลงัเผชญิกบัการแขง่ขนัทีรุ่นแรง เนื่องจากการ
ขยายตวัทางเศรษฐกจิและโครงการพฒันาต่าง ๆ ในพืน้ที ่ท าใหม้ผีูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาด
มากขึน้ การตลาดทีจ่งูใจหรอืขดัขวางการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถปรบัปรุง
สนิคา้และบรกิาร รวมถงึวางกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้จ าเป็นตอ้งทราบว่าปัจจยั
ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ตลอดจนการบรกิารและภาพลกัษณ์รา้น มี
บทบาทอย่างไรต่อกระบวนการตดัสนิใจของลูกคา้ การวจิยัน้ีจงึมคีวามส าคญัทัง้ในเชงิทฤษฎกีารตลาด
บรกิารและการประยุกตใ์ชเ้พือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทางธุรกจิ 
ความตอ้งการใชพ้ลงังานไฟฟ้ามแีนวโน้มสงูขึน้ ความต้องการผูป้ระกอบการทีม่คีวามเชีย่วชาญดา้น
ไฟฟ้ากเ็พิม่ขึน้ตามไปดว้ยอย่างต่อเนื่อง ผูใ้ชบ้รกิารจงึมตีวัเลอืกมากมายในการตดัสนิใจเลอืกผูใ้ห้
บรกิารทีต่อบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ย่างเหมาะสม ลูกคา้มทีางเลอืกมากขึน้ย่อมสง่ผลใหพ้ฤตกิรรม
การตดัสนิใจมคีวามซบัซอ้นกว่าทีเ่คยเป็นมา ความทา้ทายทีเ่กดิขึน้ท าใหห้จก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ 
บุรรีมัมยจ์ าเป็นตอ้งตระหนักและเขา้ใจถงึปัจจยัทีแ่ทจ้รงิซึง่สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
ของลูกคา้ หากทราบว่าลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัองคป์ระกอบใดของสว่นประสมทางการตลาดมากทีสุ่ด 
ผูป้ระกอบการกจ็ะสามารถวางกลยุทธก์ารตลาดไดอ้ย่างตรงเป้าหมาย สามารถปรบัปรุงคุณภาพการ
ใหบ้รกิาร เพิม่ความสะดวกในช่องทางการตดิต่อและการใหบ้รกิาร ดงันัน้ การศกึษาเกีย่วกบัสว่นประสม
ทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ในกรณีของหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ 
บุรรีมัย ์จงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ ไม่เพยีงแต่จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการวางกลยุทธท์าง
ธุรกจิและเพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนัเท่านัน้ แต่ยงัช่วยใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บับรกิารทีส่อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการจรงิ เกดิความพงึพอใจและความเชื่อมัน่ในคุณภาพการบรกิาร นอกจากนี้ยงัมคีุณค่าในเชงิ
วชิาการ เนื่องจากเป็นการประยุกตใ์ชแ้นวคดิสว่นประสมทางการตลาดกบัธุรกจิบรกิารผลการศกึษาอาจ
น าไปใชเ้ป็นขอ้มลูอา้งองิหรอืเป็นแนวทางในการวจิยัต่อยอดในอนาคตไดใ้นภาพรวมแลว้ การท าความ
เขา้ใจว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นใดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารจะช่วยใหห้จก.ไพศาลเอน็จิ
เนียริง่ บุรรีมัย ์สามารถรกัษาฐานลูกคา้เดมิ ขยายฐานลูกคา้ใหม่ และสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการ
แขง่ขนัในระยะยาว อกีทัง้ยงัช่วยยกระดบัมาตรฐานธุรกจิบรกิารในจงัหวดับุรรีมัยแ์ละสรา้งผลเชงิบวกต่อ
เศรษฐกจิทอ้งถิน่โดยรวม การศกึษาครัง้นี้จงึไม่เพยีงมคีุณค่าในเชงิธุรกจิ แต่ยงัมคีวามส าคญัต่อการ
พฒันาความรูท้างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 
 
 



 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั             

1. เพือ่ศกึษาความแตกต่างของปัจจยัประชากรศาสตรก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร หจก.
ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย ์  
 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ
ผูใ้ชบ้รกิาร หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย ์ 
 
นิยามศพัท ์

ปัจจยัสว่นบุคคล หมายถงึ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การสมรส 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัสว่นประสมการตลาด หมายถงึ สว่นส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกจิซึ่ง
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ อุปกรณ์ไฟฟ้าภายในหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดั 
บุรรีมัย ์ซึ่งตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารในเรื่องคุณภาพของสนิคา้ทีม่มีาตรฐานและจ านวน
สนิคา้ทีเ่พยีงพอต่อความตอ้งการใชบ้รกิาร 

ปัจจยัดา้นราคา หมายถงึ ราคาของอุปกรณ์และบรกิารของหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์
จงัหวดับุรรีมัยซ์ึ่งมรีาคาทีคุ่ม้ค่าเหมาะสมกบัคุณภาพ มรีาคามคีวามสมเหตุสมผล มกีารระบุราคาสนิคา้ 
ทีช่ดัเจน  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ การท าใหส้นิคา้กระจายออกสูต่ลาดและ ถงึมอื
ผูใ้ชบ้รกิารโดยมกีารสง่มอบสนิคา้ใหถู้กตอ้งและตรงต่อเวลา โดยการจดัจ าหน่ายจะตอ้ง อาศยัช่อง
ทางการจ าหน่ายทีเ่หมาะเหมาะสมเพือ่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารม ีความสะดวกในการเดนิทาง มสีถานทีจ่อดรถหรอื
มชี่องทางการจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ กจิกรรมสือ่สารประชาสมัพนัธุ ์เพือ่กระตุ้นการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารเช่นมกีารซือ้สนิคา้แลว้แถมสนิคา้เพิม่ มกีารสะสมคะแนนเพือ่เป็นสว่นลดในการซือ้
ครัง้ถดัไป 

ปัจจยัดา้นบุคคล หมายถงึ พนกังานในหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย ์ใหข้อ้มลู 
และค าแนะน าในเรื่องคุณสมบตัวิธิกีารใชก้ารตดิตัง้ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารไดเ้ป็นอย่างด ีมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่ ี
สุภาพ มมีารยาท สามารถ บรกิารลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ  

ปัจจยัดา้นกระบวนการ หมายถงึ ระบบการใหบ้รกิาร ไดแ้ก่ สถานทีใ่หบ้รกิารมขีัน้ตอนการ
ใหบ้รกิาร วธิกีารใหบ้รกิารมคีวามสะดวก บรกิารไดร้วดเรว็ 



 

 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ บรรยากาศภายในหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์
จงัหวดับุรรีมัยม์กีารจดัสนิคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ทีช่ดัเจน คน้หาไดง้่าย เป็นระเบยีบ มคีวามสะอาดน่าใช้
บรกิาร 

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร หมายถงึ การตดัสนิใจใชบ้รกิารสนิคา้ใน หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ 
บุรรีมัยจ์งัหวดับุรรีมัย ์ประกอบดว้ย 5 กระบวนการ ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มลู 
การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจใชบ้รกิารและพฤตกิรรมหลงัการใชบ้รกิาร 

การรบัรูปั้ญหา หมายถงึ การทีผู่ใ้ชบ้รกิารไดต้ระหนกัถงึปัญหาหรอืถูกกระตุน้ใหเ้กดิความ
ตอ้งการ สิง่ของอาจเป็นสิง่กระตุน้ภายในร่างกาย หรอืนักการตลาดอาจสรา้งสิง่กระตุน้ทางการตลาดเพือ่
กระตุน้ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความตอ้งการขึน้ดว้ย ผูใ้ชบ้รกิารจะเริม่หาทางแกไ้ขปัญหาหรอืตอบสนองความ
ตอ้งการ โดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน  

การแสวงหาขอ้มลู หมายถงึ การคน้หาขอ้มลูหรอืแสวงหาขา่วสารจากแหล่งขอ้มลู ต่าง ๆ เช่น 
แหล่งบุคคล แหล่งธุรกจิ แหล่งสาธารณะ และแหล่งประสบการณ์ตนเอง โดยผูใ้ชบ้รกิาร จะใชค้วาม
พยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มลูเพือ่ใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจใชบ้รกิารอาจจะขึน้อยู่กบัปริมาณ
ของขอ้มลูทีม่อียู่เดมิ ความปรารถนา หรอืความสะดวกในการสบืเสาะหา  

การประเมนิทางเลอืก หมายถงึ หลงัจากผูใ้ชบ้รกิารเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ แลว้ผูใ้ชบ้รกิาร
น าขอ้มลูมาพจิารณาเพือ่เลอืกผลติภณัฑจ์ากหลาย ๆ ทางเลอืกในบางกรณีทางเลอืกมมีากมาย หลาย
ยีห่อ้ จงึถอืเป็นขัน้ตอนทีส่รา้งความล าบากใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารทีต่อ้งเปรยีบเทยีบ ผูใ้ชบ้รกิารจะมกีระบวน
กรอง เป็นขัน้ตอนเริม่จากรายการตราผลติภณัฑท์ีผู่ใ้ชบ้รกิารรูจ้กั คดัเลอืกตราผลติภณัฑท์ีผู่ใ้ชบ้รกิาร 
สนใจ เปรยีบเทยีบขอ้มลูจนเหลอืรายการสุดทา้ยตดัสนิใจเปรยีบเทยีบเพือ่เลอืกผลติภณัฑท์ีต่อ้งการ
แทจ้รงิ  

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร หมายถงึ ผูใ้ชบ้รกิารใชเ้วลาตัง้แต่แสวงหาขอ้มลูจนถงึตดัสนิใจใชบ้รกิาร
แตกต่างกนัไป ในผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดขึน้อยู่กบัความเกีย่วพนักบัผูใ้ชบ้รกิารและการรบัรูค้วามแตกต่าง
ระหว่างตรา ผลติภณัฑ ์ในช่วงด าเนินการตดัสนิใจใชบ้รกิารเช่น การเลอืกใชบ้รกิารจากยีห่อ้หอ้ น ้าหนกั 
และรปูร่าง พฤตกิรรมภายหลงัการใชบ้รกิารคอื เป็นการประเมนิระดบัความพอใจหลงัใชบ้รกิาร สนิคา้ 
ขัน้ตอนการการบรกิารผูใ้ชบ้รกิารไดป้ระสบการณ์ตรงจากการใชบ้รกิาร จะเป็นประสบการณ์เชงิบวก
หรอืเชงิลบกไ็ดถ้า้ผูใ้ชบ้รกิารไดร้บัประสบการณ์ทีด่เีชงิบวกคาดหวงัไว ้จะเกดิความพงึ พอใจสง่ผลให้
เกดิการใชบ้รกิารซ ้าหรอืบอกต่อ 

 
ขอบเขตของการวิจยั 

1.ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง (Population and Sample Scope) เป็นผูท้ีเ่คยใช้
บรกิารใน หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จ.บุรรีมัยโ์ดยไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน (Infinite Population) 



 

 

ใชส้ตูรค านวณของ Cochran จ านวน 385 ตวัอย่าง และตวัอย่างส ารองอกี 15 ตวัอย่างเพือ่ป้องกนัความ
ผดิพลาด รวมเป็น 400 ตวัอย่าง การเกบ็ขอ้มลูตวัอย่างจะใชว้ธิกีารสุม่แบบสะดวก 

2.ขอบเขตดา้นเน้ือหา (Content Scope) 
          2.1 ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย ปัจจยัสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนปัจจยัส่วนประสมทางตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้น 1.ผลติภณัฑ ์2.ราค 3.การจดั
จ าหน่าย 4.กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด 5.พนกังานขาย 6.กระบวนการการใหบ้รกิาร 7.กษณะทาง
กายภาพดา้นบรรยากาศ  
         2.2 ตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร ไดแ้ก่ 1.การรบัรูถ้งึความ
ตอ้งการ 2.การแสวงหาขอ้มูล 3.การประเมนิทางเลอืก 4.การตดัสนิใจซือ้ 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา (Time Scope) การเกบ็รวบรวมขอ้มลูส าหรบัการวจิยัด าเนินการ
ในช่วงระยะเวลาเดอืน กนัยายน -พฤษจกิายน 2568 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) เป็นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการเลอืกซือ้ เลอืกใช ้
และการตดัสนิใจเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Kotler, 2012) ซึง่
เป็นกระบวนการทีเ่กีย่วขอ้งกบัการรบัรู ้การประเมนิทางเลอืก และการตดัสนิใจภายใตเ้งือ่นไขและบรบิท
ทีแ่ตกต่างกนัฃKotler และ Armstrong (2012) อธบิายว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้เริม่จาก สิง่เรา้ 
(Stimulus) ทัง้จากการตลาดและสิง่แวดลอ้มภายนอก ซึง่กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการ จากนัน้
ขอ้มลูจะถูกประมวลผลภายในจติใจของผูบ้รโิภค หรอื กล่องด าของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ก่อน
น าไปสูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้และการตอบสนองของผูบ้รโิภค เช่น การเลอืกซือ้หรอืการปฏเิสธการซือ้ 
แนวคดิดงักล่าวสอดคลอ้งกบั Hawkins และ Mothersbaugh (2013, อา้งถงึใน ภูม ิพนุสุวรรณ, 2564) ที่
ระบุว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้เกดิขึน้ในทุกสถานการณ์ของการเลอืกใชส้นิคา้และบรกิาร โดยเฉพาะ
สนิคา้และบรกิารทีม่คีวามซบัซอ้น ผูบ้รโิภคจ าเป็นตอ้งอาศยัขอ้มลู ประสบการณ์ เหตุผล และปัจจยั
แวดลอ้มในการพจิารณาอย่างรอบคอบ เพือ่ใหไ้ดท้างเลอืกทีเ่หมาะสมกบัความตอ้งการของตนเอง 
จากการสงัเคราะหแ์นวคดิดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า การตดัสนิใจซือ้เป็นกระบวนการ (Process) ที่
ประกอบดว้ยการคดิ การคน้หาขอ้มลู การเปรยีบเทยีบทางเลอืก และการประเมนิผลก่อนตดัสนิใจ โดยมี
เป้าหมายเพือ่ใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดแก่ผูบ้รโิภคและองคก์ร (บงกชรตัน์ หรัง่ชา้ง, 2565) 
ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัส าคญัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมและกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
งานวจิยัของ ปิยธดิา เทยีรปัญจา (2564) พบว่า เพศมผีลต่อเกณฑก์ารประเมนิสนิคา้ โดยเพศหญงิให้
ความส าคญักบัความสวยงาม การออกแบบ และเงือ่นไขการรบัประกนัสนิคา้ ขณะทีเ่พศชายให้
ความส าคญักบัคุณสมบตัทิางเทคนิคและประสทิธภิาพของสนิคา้เป็นหลกั ดา้นอายุ งานวจิยัของ 
อทิธพิล จงัสริมิงคล (2566) และ กติตคิุณ สรอ้ยทอง (2565) พบว่า กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานตอนต้นมี



 

 

แนวโน้มใชช้่องทางออนไลน์และสือ่สงัคมออนไลน์ในการแสวงหาขอ้มลูมากกว่ากลุ่มผูส้งูอายุ ขณะที ่ณฐั
พล วงศว์วิฒัน์ (2565) ระบุว่า สถานภาพสมรสมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ โดยผูบ้รโิภคทีส่มรส
แลว้จะใหค้วามส าคญักบัการเปรยีบเทยีบราคาและความคุม้ค่าอย่างละเอยีดมากขึน้ 
นอกจากนี้ แนวคดิ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมอืทีผู่ป้ระกอบการสามารถ
ควบคุมไดเ้พือ่น ามาใชต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003) โดยแนวคดิดัง้เดมิ
ประกอบดว้ย 4Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ต่อมาไดม้ี
การพฒันาใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิารโดยเพิม่ บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ รวม
เป็น สว่นประสมทางการตลาด 7Ps (Kotler & Keller, 2012; ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ, 2547) ซึง่มี
บทบาทส าคญัต่อการรบัรูคุ้ณค่า คุณภาพการบรกิาร และการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค 
โดยสรุป แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ลกัษณะประชากรศาสตร ์และสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
สามารถอธบิายความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาด และการตดัสนิใจเลอืกซือ้
หรอืใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเป็นระบบ และเหมาะสมส าหรบัใชเ้ป็นกรอบแนวคดิในการวจิยัครัง้นี้ 
จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง สามารถสงัเคราะหไ์ดว้่า ลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์และ สว่นประสมทางการตลาด 7Ps เป็นปัจจยัส าคญัทีส่ง่ผลต่อ กระบวนการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้หรอืใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค งานวจิยัน้ีจงึก าหนดกรอบแนวคดิโดยมุ่งศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่าง
ลกัษณะประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของ
ผูบ้รโิภค เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดสมมตฐิานและการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิประจกัษ์ต่อไป 
  

สมมุติฐานการวิจยั 

1. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ 
บุรรีมัย ์ของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดับุรรีมัยแ์ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัทีส่ว่นประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์
ของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดับุรรีมัย์ 

 

 

 

 

 



 

 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

                  ตวัแปรอิสระ                                                                          

                                      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

    

ระเบียบวิธีวิจยั 

1. ประชากรคอืผูใ้ชบ้รกิารของหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย ์โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างใน
กรณีทีไ่ม่ทราบจ านวนประชากร (Infinite Population) ตามสตูรของ Cochran (1977) ทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อน ±5 

ปัจจยัส่วนบุคคล  

- เพศ  
- อายุ  
- สถานภาพ  
- อาชพี 
- รายได ้

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

1. Product (ผลติภณัฑ)์ 
2. Price (ราคา) 
3. Place (ช่องทางการจดั

จ าหน่าย) 
4. Promotion (กจิกรรมสง่เสรมิ

การตลาด) 
5. People (พนกังาน) 
6. Process (กระบวนการการ

ใหบ้รกิาร) 
7. Physical Evidence (ลกัษณะ

ทางกายภาพดา้นบรรยากาศ)  
 

ท่ีมา: แนวคดิ 7Ps Marketing 

Mix ของ booms & Bitner 
(1981) 

 

กระบวนการตดัสินใจของผู้ใช้บริการ 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
(Need Recognition) 

2. การแสวงหาขอ้มลู (information 
Search) 

3. การประเมนิทางเลอืก 
(Evaluation of Alternatives) 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase 
Decision) 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้( Post 
Purchase Behavior) 
 

       ท่ีมา: แนวคดิกระบวนการตดัสนิใจ
ของผูใ้ชบ้รกิาร ของ Kolter & 
Keller(2016) 

 

 

 



 

 

2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูคอืแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 สว่น ไดแ้ก่ ส่วนที ่1 ปัจจยั
สว่นบุคคลของผูใ้ชบ้รกิาร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได ้สว่นที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิ
การตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ และสว่นที่ 3 ขอ้มลูเกีย่วกบั
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ประกอบดว้ย การรบัรูค้วามตอ้งการ การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิ
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อแบบสอบถามในสว่นที ่2 และ 3 เป็นแบบมาตรา
สว่นประมาณค่า 5 ระดบั ตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert Scale) อา้งถงึธานินทร ์ศลิป์จาร (2551) โดย
ก าหนดระดบัคะแนนตัง้แต่ 1 หมายถงึความส าคญัน้อยทีสุ่ด ถงึ 5 หมายถงึความส าคญัมากทีสุ่ด 

3. การวเิคาะหข์อ้มลู  ใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เพือ่
อธบิายขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร และกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของระดบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ใชก้าร
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) และเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีScheffé  ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05นอกจากนี้ ใช ้การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
เพือ่ศกึษาผลของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ
ผูใ้ชบ้รกิารหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่  บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย์ 

 

ผลการวิจยั 

พบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ และอยู่ในช่วงวยัท างาน โดยมอีายุระหว่าง 31–40 ปี
เป็นกลุ่มหลกั รองลงมาคอืช่วงอายุ 20–30 ปี และ 41–50 ปี ตามล าดบัในดา้นสถานภาพ ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด รองลงมาคอืสถานภาพสมรส สะทอ้นใหเ้หน็ว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร
สว่นใหญ่อยู่ในวยัท างานทีย่งัไม่มภีาระครอบครวัสงูมากนกัส าหรบัอาชพี พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่
ประกอบอาชพีพนกังานเอกชน รองลงมาคอืขา้ราชการ เกษตรกรหรอืรบัจา้ง และผูป้ระกอบธุรกจิ
สว่นตวั ขณะทีอ่าชพีอื่นมสีดัสว่นน้อย 

ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มรีายไดอ้ยู่ในระดบัปานกลาง โดยเฉพาะช่วง 
10,000–20,000 บาท รองลงมาคอืช่วง 20,000–30,000 บาท สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูใ้ชบ้รกิารของหจก.
ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย ์สว่นใหญ่อยู่ในกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ศีกัยภาพในการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารดา้นอุปกรณ์ไฟฟ้าและงานวศิวกรรม 



 

 

ตารางที ่1  ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานมรีะดบัความส าคญัเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสม    ทาง
การตลาด โดยรวม 7 ดา้น                                                                                   n = 
400  

 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเหน็ 
ค่าเฉลีย่ ค่า

เบีย่งเบน 
มาตรฐาน 

ระดบั
ความ
คดิเหน็ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นกจิกรรมสง่เสรมิการตลาด 
5. ดา้นพนกังาน 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
7.  ดา้นลกัษณะกายภาพดา้นบรรยากาศ 

4.72 
4.70 
4.69 
4.47 
4.74 
4.74 
4.69 

0.506 
0.537 
0.582 
0.690 
0.523 
0.549 
0.574 

มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มาก 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 

รวม 4.69 0.504 มากทีสุ่ด 
 

จากตารางที ่1 พบว่า ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของ ผูใ้ชบ้รกิารของหจก.ไพศาลเอน็

จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย ์โดยรวมมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีส่ดุ  (𝐱̅= 4.69, S.D.=0.504) 
เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดมจี านวน   6 ขอ้ โดยเรยีงล าดบั

ไดด้งันี้ ดา้นพนกังาน (𝐱̅= 4.74, S.D.=0.523) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร(𝐱̅= 4.74, S.D.=0.549) ดา้น

ผลติภณัฑ ์(𝐱̅= 4.72, S.D.=0.506) ดา้นราคา (𝐱̅= 4.70, S.D.=0.537) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (𝐱̅= 

4.69, S.D.=0.582) ดา้นลกัษณะกายภาพดา้นบรรยากาศ (𝐱̅= 4.69, S.D.=0.574) และพบว่ามรีะดบั

ความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก มจี านวน     1 ดา้น คอื ดา้นกจิกรรมสง่เสรมิการตลาด (𝐱̅= 4.47, 
S.D.=0.690) 

 

 

 

 

 



 

 

ตารางที ่2  ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจ โดยรวม 
5 ดา้น                                                                                                                          
n=400  

 
กระบวนการตดัสนิใจ 

ระดบัความคดิเหน็ 
คา่เฉลีย่ ค่า

เบีย่งเบน 
มาตรฐาน 

ระดบั
ความ
คดิเหน็ 

1. ดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการขาย 

4.66 
4.65 
4.70 
4.69 
4.75 

0.583 
0.605 
0.523 
0.568 
0.520 

มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 

รวม 4.69 0.514 มากทีสุ่ด 
 

จากตารางที ่2 พบว่า ระดบัความส าคญัเหน็เกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจ โดยรวมมคีวามคดิ

เหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (𝐱̅= 4.69, S.D.=0.514) เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่ามคีวามส าคญัอยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ดทัง้หมด โดยเรยีงล าดบัดงันี้ ดา้นพฤตกิรรมหลกัการขาย (𝐱̅=4.75, S.D.=0.520) ดา้น

การประเมนิทางเลอืก (𝐱̅= 4.70, S.D.=0.523) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ (𝐱̅= 4.69, S.D.=0.568) ดา้นการรบัรู้

ถงึความตอ้งการ (𝐱̅= 4.66 ,S.D.=0.583) ดา้นการแสวงหาขอ้มลู     (𝐱̅= 4.65, S.D.=0.605)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ตารางที ่3 ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยเชงิพหุคณูของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร หจก.ไพศาล เอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย์ 
 
 
 
ตวัแปร 

กระบวนการตดัสนิใจ 
Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 

B 
 

Std. 
Error 

beta t Sig 

ค่าคงที ่(Constant)  0.187 0.091  2.051 0.041* 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) 0.187 0.045 0.184 4.125 0.000* 
ดา้นราคา (x2) 0.237 0.037 0.247 6.377 0.000* 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (x3) 0.103 0.036 0.117 2.894 0.004* 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 0.000 0.019 0.000 0.012 0.990 
ดา้นพนกังาน (x5) 0.130 0.040 0.032 3.283 0.001* 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (x6) 0.109 0.040 0.116 2.706 0.007* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพดา้นบรรยากาศ (x7) 0.190 0.035 0.212 5.469 0.000* 
หมายเหตุ * ระดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตารางที ่3 การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณูของปัจจยัทีส่ว่นประสมทางการตลาด 7ps 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ในจงัหวดั บุรรีมัย์ พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารที่
สง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิาร หจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย์ ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูอยู่ในระดบัสงูมาก (R = 0.933) มอี านาจใน
การพยากรณ์รอ้ยละ 86.80 (Adjust R2 = 0.868) และมคีวามคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์เท่ากบั 0.296 
(SEE = 0.187) โดยดา้นทีม่อีทิธพิลสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารของหจก.ไพศาลเอน็จิ
เนียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย ์เรยีงล าดบัไดด้งันี้ ดา้นราคา (Beta = 0.247) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ดา้นบรรยากาศ (Beta = 0.212) ดา้นผลติภณัฑ ์(Beta = 0.184) ดา้นพนกังาน (Beta = 0.132)  ดา้น
ช่องทางการจ าหน่าย (Beta = 0.117) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Beta = 0.116) 
  
 
 
 
 
 
 
 



 

 

สรปุและอภิปรายผล 

พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วงอายุ 31–40 ปี มสีถานภาพโสด ประกอบ

อาชพีพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ในช่วง 10,000–20,000 บาท ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่า

กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารหลกัเป็นกลุ่มผูบ้รโิภควยัท างานทีม่รีายไดร้ะดบัปานกลางและมบีทบาทส าคญัต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารดา้นอุปกรณ์ไฟฟ้าและงานวศิวกรรม ผลการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด

บรกิารดว้ยการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู พบว่า ปัจจยัดา้นราคา (Price) เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารมากทีสุ่ด โดยมคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอยมาตรฐาน (Beta) 

เท่ากบั 0.247 และมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงใหเ้หน็ว่าผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญักบัความ

เหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบับรบิทของกลุ่ม

ตวัอย่างทีม่รีายไดร้ะดบัปานกลาง รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

และดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ซึง่มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารในระดบัรองลงมา 

ผลการวจิยัสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ความน่าเชื่อถอืของสถานทีใ่หบ้รกิาร การจดัวางสนิคา้ ความสะอาด และ

คุณภาพของผลติภณัฑ ์มผีลต่อการรบัรู้และการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารอย่างชดัเจน โดยผูใ้ชบ้รกิารมี

แนวโน้มเลอืกใชบ้รกิารจากสถานประกอบการทีม่สีภาพแวดลอ้มเหมาะสมและผลติภณัฑท์ีไ่ดม้าตรฐาน 

นอกจากนี้ ผลการวเิคราะหส์มการพยากรณ์กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร พบว่า ปัจจยัดา้น

ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ

ดา้นบรรยากาศ สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารหจก.ไพศาลเอน็

จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย ์ไดอ้ย่างมนีัยส าคญั ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าการตดัสนิใจใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเป็นผล

มาจากการพจิารณาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารหลายดา้นร่วมกนั ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัปัจจยั

ใดปัจจยัหนึ่งเพยีงอย่างเดยีว  

โดยสรุป ผลการวจิยัครัง้นี้ชี้ใหเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดยเฉพาะดา้นราคา 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลติภณัฑ ์มบีทบาทส าคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ

ผูใ้ชบ้รกิารหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ บุรรีมัย ์จงัหวดับุรรีมัย ์ผลการศกึษาดงักล่าวสามารถน าไปใชเ้ป็น

แนวทางในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดและการพฒันาการใหบ้รกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม 

 

 

 

 

 



 

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
จากผลการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ

ผูใ้ชบ้รกิารหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย ์สามารถน าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปรบัปรุงและพฒันาการด าเนินงานของสถานประกอบการไดด้งันี้ 

ในดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรรกัษาคุณภาพและมาตรฐานของสนิคา้อย่างต่อเนื่อง 
เนื่องจากลูกคา้มคีวามไวว้างใจในสนิคา้และบรกิารของรา้น อกีทัง้ควรจดัหาสินคา้ใหเ้พยีงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ เพือ่ป้องกนัการสญูเสยีโอกาสทางการขาย รวมถงึควรปรบัปรุงการตกแต่งรา้นใหม้ี
ความทนัสมยั สะอาด และเป็นระเบยีบ เพือ่สรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิาร  

ในดา้นราคา จากผลการวจิยัพบว่าราคาเป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
มากทีสุ่ด ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาทีเ่หมาะสม สอดคลอ้งกบัคุณภาพสนิคา้และบรกิาร 
รวมถงึค านึงถงึความคุม้ค่าทีลู่กคา้รบัรู ้เพือ่รกัษาความสามารถในการแขง่ขนัและตอบสนองความ
คาดหวงัของผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีจ่งัหวดับุรรีมัย์ 

ในดา้นลกัษณะทางกายภาพและบรรยากาศของรา้น ควรใหค้วามส าคญักบัความสะอาด การจดั
วางสนิคา้ และความเป็นระเบยีบของสถานทีใ่หบ้รกิาร เนื่องจากปัจจยัดงักล่าวมผีลต่อการรบัรูคุ้ณภาพ
และความน่าเชื่อถอืของรา้น ซึง่สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของลูกคา้ 

นอกจากนี้ในดา้น ช่องทางการจดัจ าหน่ายและกระบวนการใหบ้รกิาร ผูป้ระกอบการควรพฒันา
ความสะดวกในการเขา้ถงึบรกิาร ความรวดเรว็ในการจดัสง่สนิคา้ รวมถงึช่องทางการสัง่ซือ้สนิคา้ใหม้ี
ประสทิธภิาพ เพือ่รองรบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารและเสรมิสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีนการใชบ้รกิาร 

โดยสรุป ขอ้เสนอแนะจากการวจิยัครัง้นี้มุ่งเน้นใหผู้ป้ระกอบการน าผลการศกึษาไปใชใ้นการ
พฒันาสว่นประสมทางการตลาดบรกิารในดา้นทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร เพือ่เพิม่ความพงึ
พอใจและสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัของหจก.ไพศาลเอน็จเินียริง่ จงัหวดับุรรีมัย์ 
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