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บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะ
ลนัตา จงัหวดักระบี่ โดยกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัมาจากประชากรในต าบลเกาะลนัตาใหญ่ อ าเภอ
เกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่ซึง่มจี านวนประชากร 6,888 คน โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่งทีเ่หมาะสม 364 คน 
และท าการเก็บขอ้มูลจรงิจาก 400 คน ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบ Non-probability Sampling ในรูปแบบ 
Convenience Sampling และการสุ่มตามผู้ที่มาใช้บริการ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
รวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น 
ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ ในดา้นอายุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จดัอยูใ่น
กลุ่มอายุ 31–40 ปี และส่วนใหญ่ออกประกอบอาชีพด้านการท่องเที่ยว มีรายได้ต่อเดือน 10,001–
20,000 บาท ขอ้มลูทัว่ไปดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่ากลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นผูห้ญงิวยัท างานทีม่อีาชพี
เกีย่วขอ้งกบัการทอ่งเทีย่วและมรีายไดป้านกลางถงึต ่า ส าหรบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบวา่ผูใ้ชบ้รกิาร
ส่วนใหญ่ใชย้านพาหนะส่วนบุคคล และเตมิน ้ามนัทีปั่ม๊ในชุมชนเมอืงเก่า โดยพจิารณา ราคาและความ
สะดวกสบายเป็นปัจจยัส าคญั พรอ้มทัง้ตดัสนิใจเลอืกประเภทน ้ามนัดว้ยตนเอง ส่วนวธิชี าระเงนิผูต้อบ
แบบสอบถามนิยมใช้เงนิสดหรอื Mobile Banking/QR Code ในด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(4P’s) พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลางถึงมาก ได้แก่ สินค้า/บริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.14), ราคา 
(ค่าเฉลีย่ = 3.12), สถานทีต่ัง้/ท าเล (ค่าเฉลีย่ = 3.14) และโปรโมชัน่/สว่นลด (ค่าเฉลีย่ = 3.15) ทัง้นี้ผล
การวเิคราะห์สมการถดถอยชี้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมอีทิธพิลต่อความภกัดขีอง
ผูใ้ชบ้รกิารอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < 0.05) 

 

 

 



Abstract 
This research aimed to study the consumer behavior in using Lanta Petroleum service 

and the marketing mix factors affecting customer loyalty in the Old Town community, Koh Lanta, 
Krabi Province. The research sample was drawn from the population of Koh Lanta Yai Subdistrict, 
Koh Lanta District, Krabi Province, which has a total population of 6,888 people. The appropriate 
sample size was determined to be 364, and actual data were collected from 400 respondents. 
Non-probability sampling, specifically convenience sampling and sampling from service users, 
was employed.  

A questionnaire was used as the data collection instrument, and the data were analyzed using 
descriptive statistics and linear regression analysis. The results showed that the majority of 
respondents were female. Regarding age, most respondents were in the 31–40 years age group, 
and the majority were employed in the tourism sector with a monthly income of 10,001–20,000 
Baht. This demographic information reflects that most respondents were working-age women 
engaged in tourism-related occupations with low to moderate income. Regarding consumer 
behavior, most service users used personal vehicles and refueled at the gas station in the Old 
Town community, considering price and convenience as key factors, and decided on the type of 
fuel by themselves. As for payment methods, respondents preferred cash or Mobile Banking/QR 
Code. Regarding the marketing mix factors (4P’s), the overall level was moderate to high: 
Product/Service (mean = 3.14), Price (mean = 3.12), Place/Location (mean = 3.14), and 
Promotion (mean = 3.15). Regression analysis indicated that all marketing mix factors had a 
statistically significant influence on customer loyalty (p < 0.05). 

 
ความส าคญัและความเป็นมาของปัญหา 

ต าบลเกาะลนัตาใหญ่ อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่วถิชีวีติของผูค้นดัง้เดมิทีเ่ขา้มาตัง้ถิน่ฐาน
บา้นเรอืนอยู่อาศยัในพืน้ทีน้ี่เป็นคนพืน้เมอืงทีป่ระกอบอาชพีประมงเป็นหลกั เป็นการท าประมงชายฝัง่ 
ประมงพืน้บา้น ซึง่สามารถพบเหน็วถิชีวีติ และชุมชนประมงไดโ้ดยทัว่ไปในพื้นทีเ่กาะลนัตาใหญ่ อาชพี
ประมงถอืเป็นอาชพีดัง้เดมิและเป็นรายไดห้ลกัของประชาชนในพืน้ทีเ่กาะลนัตา ประชาชนจ านวนมาก
ยงัคงด ารงชวีติโดยการท าประมงพืน้บา้นและประมงเชงิพาณิชย ์ซึง่มคีวามจ าเป็นตอ้งใชน้ ้ามนัเชือ้เพลงิ
เป็นตน้ทุนหลกัในการด าเนินงานสง่ผลใหต้น้ทุนน ้ามนัเป็นคา่ใชจ้่ายส าคญัทีม่ผีลต่อก าไรและรายไดข้อง
ครวัเรอืนโดยตรงนอกจากน้ีธุรกจิการท่องเทีย่วและธุรกจิน าเทีย่วเป็นอกีหนึ่งเสาหลกัทางเศรษฐกจิของ
เกาะลนัตา เน่ืองจากพืน้เกาะลนัตาเป็นพืน้ทีท่ีม่ทีรพัยากรธรรมชาตแิละทรพัยากรธรรมชาตทิางทะเลที่
อุดมสมบูรณ์ ชายหาดทีส่วยงาม และวฒันธรรมทอ้งถิน่ทีม่เีอกลกัษณ์ เป็นแหล่งท่องเทีย่วยอดนิยมและ
เป็นจุดมุ่งหมายส าคญัของนักท่องเที่ยวหลากหลายกลุ่มจากพืน้ที่ต่างๆ ทัง้ชาวไทยและนักท่องเที่ยว



ต่างชาต ิพืน้ทีเ่กาะลนัตามรีะบบนิเวศและสภาพแวดลอ้มทีส่มบูรณ์ เป็นแหล่งเพาะพนัธุแ์ละทีอ่ยู่อาศยั
ของสิง่มชีวีติในทะเลหลายชนิด และเป็นพืน้ที่ยอดนิยมแห่งหน่ึงของการท่องเที่ยวทางทะเล หรอืการ
ท่องเทีย่วหมู่เกาะของเมอืงไทย ดว้ยเหตุน้ีท าใหเ้กาะลนัตาจงึมกีารพฒันาดา้นระบบเศรษฐกิจทีเ่ตบิโต
และมัน่คง มกีลุ่มนายทุนมาลงทุนดา้นการท่องเทีย่วในพืน้ที่ และท าใหป้ระชากรในพืน้ทีห่นัไปประกอบ
อาชีพด้านธุรกิจการท่องเที่ยวด้วยเช่นเดียวกนั ธุรกิจเหล่าน้ีครอบคลุมตัง้แต่ที่พกั ร้านอาหาร การ
คมนาคม การใหบ้รกิารรถรบัส่ง ไปจนถงึการจดัแผนท่องเทีย่วทางเรือและกจิกรรมทางทะเลต่าง ๆ ซึง่
พาหนะการด าเนินธุรกิจล้วนต้องพึ่งพาน ้ามนัเชื้อเพลิงเป็นต้นทุนหลกั  ไม่ว่าจะเป็น รถตู้ รถบสัเล็ก 
รถจกัรยานยนตร์บัจา้ง ส าหรบัการรบั-สง่นกัทอ่งเทีย่วภายในเกาะ หรอื เรอืหางยาว และเรอืทวัร ์ส าหรบั
การจดัโปรแกรมน าเทีย่วทางทะเล 

ปัญหาทีพ่บคอืในชุมชนยงัไม่มปัีม๊น ้ามนัเชงิพาณิชยท์ีม่มีาตรฐาน ซึง่น ้ามนัเป็นพลงังานหลกัที่
ประชาชนในพืน้ทีต่อ้งใชใ้นการประกอบอาชพี และด าเนินกจิกรรมประจ าวนั การประกอบอาชพีทัง้ดา้น
การประมงและการท่องเที่ยว ล้วนมคีวามจ าเป็นต้องพึ่งพาน ้ามนัเป็นต้นทุนหลกั ไม่ว่าจะเป็นการใช้
น ้ามนัดเีซลและเบนซนิส าหรบัเรอืประมง การใชย้านพาหนะในการเดนิทางและการขนส่งนักท่องเทีย่ว 
หรือการใช้น ้ามนัส าหรบัเรือท่องเที่ยวที่จดักิจกรรมทางทะเล ส่งผลกระทบโดยตรงต่อวิถีชีวิตและ
เศรษฐกจิทอ้งถิน่ เน่ืองจากประชาชนในพืน้ทีส่ว่นใหญ่ประกอบอาชพีทีต่อ้งพึง่พาการใช้น ้ามนัเชือ้เพลงิ 
ไม่ว่าจะเป็นภาคประมง การท่องเทีย่ว หรอืธุรกจิน าเทีย่ว ท าใหป้ระชาชนตอ้งเดนิทางไปนอกพืน้ที ่ซึง่
สถานีน ้ามนัใกลเ้คยีงทีสุ่ดห่างจาก ต าบลเกาะลนัตาใหญ่ อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ โดยประมาณ 
29กิโลเมตร เพื่อเติมน ้ามนัหรือซื้อเชื้อเพลิงจากร้านค้าย่อย ซึ่งมกัมีราคาสูงกว่าปกติและอาจขาด
มาตรฐาน จงึท าใหเ้กดิต้นทุนที่สูงขึน้ เสยีเวลา และความไม่สะดวกในการประกอบอาชพีหรอืด าเนิน
กจิกรรม ดงันัน้การศกึษา พฤตกิรรมการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า ต าบลเกาะลนัตาใหญ่ อ าเภอเกาะ
ลนัตา จงัหวดักระบี ่จงึมคีวามจ าเป็น เน่ืองจากชุมชนในพืน้ทีต่อ้งพึง่พาน ้ามนัเชือ้เพลงิเป็นส่วนส าคญั
ของการด าเนินชวีติและการประกอบอาชพี ทัง้อาชพีประมง การเดนิทาง และธุรกจิท่องเทีย่ว แต่ยงัขาด
สถานีบริการน ้ ามันที่ได้มาตรฐานและตอบโจทย์ความต้องการของประชาชนอย่างแท้จริง ท าให้
ประชาชนตอ้งเดนิทางไกลเพือ่เตมิน ้ามนั หรอืจ าเป็นตอ้งซือ้เชือ้เพลงิจากรา้นคา้ยอ่ยทีม่รีาคาสงูกว่าและ
อาจไมม่มีาตรฐานทีเ่ชื่อถอืไดส้ง่ผลใหป้ระชาชนมตีน้ทุนเพิม่ขึน้ เสยีเวลา และเกดิความไมส่ะดวกในการ
ด าเนินงานประจ าวนั การศกึษาครัง้น้ีจะช่วยใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร มุมมอง ความคาดหวงั 
รวมถึงปัจจยัด้านการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกใชแ้ละความภกัดตี่อปัม๊น ้ามนัในพื้นที่ ผลที่ได้สามารถ
น าไปใชเ้ป็นขอ้มลูประกอบการวางแผนพฒันาการใหบ้รกิารของปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมใหต้อบสนอง
ต่อความต้องการของผูใ้ชบ้รกิารได้ดยีิง่ขึน้ ตลอดจนเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการในการพฒันา
ระบบบรกิารพลงังานในพืน้ที่เกาะลนัตาใหม้คีวามสะดวก มัน่คง และเหมาะสมกบับรบิทของชุมชนใน
ระยะยาว 
 

 



วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกใช้บริการปัม๊น ้ ามันลันตา
ปิโตรเลยีม อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่ 

2. เพื่อศกึษาความภกัดขีองประชาชน ในการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีม อ าเภอเกาะ
ลนัตา จงัหวดักระบี ่
 

ขอบเขตการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ศกึษาปัจจยัการตลาดของปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีม พืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะ

ลนัตา จงัหวดักระบี ่
ศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ปัจจยัส่วนประสมในการเลอืกใชบ้รกิาร และความภกัดี

ต่อแบรนด์ปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมอ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ของประชาชนพืน้ที่
ชุมชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่

2. ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรในการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูท้ี่ใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีม อ าเภอเกาะลนัตา 
จงัหวดักระบี ่จ านวน 400 คน 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
พืน้ทีใ่นการวจิยัครัง้น้ี คอื พืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการการวจิยัรอบน้ี คอื เดอืนสงิหาคม พ.ศ.2568 ถงึ เดอืนธนัวาคม พ.ศ.2568 
 

วรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎี 

1. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการคน้หา การพจิารณา การซือ้ การใช ้และการประเมนิผล
สนิค้าและบรกิาร เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจของตนเอง Schiffman และ 
Kanuk (อ้างถึงใน วรรณิศา เสาวรส, 2564) อธบิายว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาการ
ตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคในการใช้ทรพัยากรที่มีอยู่ เช่น เวลา เงิน และความ
พยายาม เพือ่ใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้และบรกิารทีค่าดวา่จะตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม 
Engel (อา้งถงึใน วรรณิศา เสาวรส, 2564) กล่าวเพิม่เตมิว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นปฏกิริยิา
ของบุคคลที่เกี่ยวข้องกบัการได้รบั การใช้สินค้าและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสนิใจที่
เกิดขึ้นก่อน ระหว่าง และหลงัการซื้อ ซึ่งกระบวนการดงักล่าวมผีลต่อการเลอืกใช้สนิค้าและ
บรกิารอยา่งต่อเน่ือง 



ในการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค งานวจิยัน้ีได้น าแนวคดิ 6W1H มาใช้เป็นกรอบในการท า
ความเข้าใจพฤติกรรมการใช้บรกิาร ได้แก่ ใครเป็นผู้ใช้บรกิาร (Who) ใช้บรกิารประเภทใด 
(What) ใชบ้รกิารทีใ่ด (Where) ใชบ้รกิารเมื่อใดหรอืความถี่ในการใชบ้รกิาร (When) เหตุผลใน
การเลือกใช้บรกิาร (Why) บุคคลที่มอีิทธิพลต่อการตัดสนิใจ (Whom) และกระบวนการหรอื
วิธีการใช้บรกิาร (How) แนวคิดดงักล่าวช่วยให้สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ใช้บรกิาร
ปัม๊น ้ามนัไดอ้ยา่งเป็นระบบ และสอดคลอ้งกบับรบิทของการวจิยัเชงิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

2. ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (อ้างถึงใน สรรพสิริ ชยัเกียรติธรรม, 2559) ได้เสนอแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาด หรอื 4P’s ซึ่งเป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่ใช้ในการกระตุ้นและมอีิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิารทีก่จิการน าเสนอเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค โดยตอ้งมคีุณภาพและคุณคา่ทีส่อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของลูกคา้ ราคา (Price) 
หมายถงึ จ านวนเงนิหรอืสิง่แลกเปลีย่นทีผู่บ้รโิภคยนิดจี่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้และบริการ ซึง่
ตอ้งเหมาะสมกบัคุณค่าทีไ่ดร้บั ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ความสะดวกและการ
เขา้ถงึสถานทีใ่หบ้รกิารทีเ่อือ้ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
หมายถึง กิจกรรมการสื่อสารทางการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ และการ
สง่เสรมิการขาย เพือ่สรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้ความสนใจของผูบ้รโิภค 
งานวจิยัน้ีน าทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P’s มาใชเ้ป็นกรอบในการวเิคราะหปั์จจยัทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารปัม๊น ้ามนั โดยมุ่งเน้นความเหมาะสมของสนิคา้
และบรกิาร ราคา ความสะดวกในการเข้าถงึสถานีบรกิาร และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดที่มผีล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารและการใชบ้รกิารซ ้า 

3. ทฤษฎีความภกัดีต่อแบรนด ์

Oliver (อ้างถึงใน ศุภลคัน์ สุดทางธรรม, 2560) อธิบายว่า ความภกัดีของลูกค้าเป็น
ผลลพัธ์ของทศันคติและความรูส้กึเชงิบวกที่มตี่อสนิค้าและบรกิาร ซึ่งน าไปสู่ความตัง้ใจและ
พฤตกิรรมการซือ้ซ ้าอย่างต่อเน่ือง ความภกัดจีงึไม่เพยีงสะทอ้นการซือ้ซ ้าเท่านัน้ แต่ยงัรวมถงึ
ความผกูพนัทางอารมณ์และความตัง้ใจทีจ่ะใชบ้รกิารในอนาคต 
Dick และ Basu (อา้งถงึใน ศุภลคัน์ สุดทางธรรม, 2560) ไดจ้ าแนกความภกัดโีดยพจิารณาจาก
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า โดยความภกัดทีีแ่ทจ้รงิ (True Loyalty) จะเกดิขึน้เมือ่ผูบ้รโิภค
มทีัง้ทศันคตเิชงิบวกและการใช้บรกิารซ ้าอย่างสม ่าเสมอ ซึ่งถือเป็นระดบัความภกัดทีี่องค์กร
ต้องการมากทีสุ่ดในการวจิยัน้ี ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัถูกประเมนิจากตวัชีว้ดัด้าน
พฤตกิรรมและทศันคต ิไดแ้ก่ การใชบ้รกิารซ ้า การบอกต่อหรอืแนะน าผูอ้ื่น และความตัง้ใจทีจ่ะ
ใชบ้รกิารในอนาคต ตวัชีว้ดัดงักล่าวช่วยสะทอ้นระดบัความผกูพนัของลูกคา้ทีม่ตี่อสถานีบรกิาร



น ้ามนั และสามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดเพื่อเสรมิสรา้งความ
ภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 

สมมติฐานการวิจยั 

1. พฤติกรรมการใช้บรกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมส่งผลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารใน
พืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ที่ชุมชนเมอืงเก่า 
อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่
 

กรอบแนวคิดของการวิจยั 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการใช้บริการ 

(Service Usage Behavior) 

- ใครคอืผูซ้ือ้ (Who) 
- ซือ้อะไร (What) 
- ซือ้ทีไ่หน (Where) 
- ซือ้เมือ่ไหร ่(When) 
- ท าไมถงึซือ้ (Why) 
- ใครมสีว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจ (Whom) 
- ซือ้อยา่งไร (How) 

ปัจจยัทางการตลาด 

(4P’s) 

- สนิคา้/บรกิาร (Product) 
- ราคา (Price) 
- สถานทีต่ ัง้/ท าเล (Place) 
- การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

ความภกัดีต่อแบรนด ์

(Brand Loyalty) 

- การซือ้ซ ้า (Repeat Purchase) 
- การบอกต่อ (Word of Mouth) 
- ความตัง้ใจจะกลบัมาใชใ้นอนาคต 

(Repurchase Intention) 
- ความตัง้ใจใชบ้รกิารต่อเน่ือง 

(Continuance Intention) 



รปูแบบการวิจยั 

การวิจยัครัง้น้ีเป็นการวิจยัแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม
กระดาษ (Paper-Based Questionnaire) ในการเกบ็ขอ้มลู โดยการเกบ็ขอ้มลูเป็นแบบสอบถามกระดาษ
ทีผู่ส้มัภาษณ์กรอกให ้และจดัท าแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์ (Online Questionnaire) ผา่น Google 
Form โดยน าเสนอเน้ือหาระเบยีบวธิวีจิยั ดงัน้ี 

1. กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคอื กลุ่มตวัอยา่งจากประชากร ต าบลเกาะลนัตาใหญ่ อ าเภอเกาะลนั
ตา จงัหวดักระบี่ มจี านวนประชากร 6,888 คน โดยสูตรการค านวณของ Krejcie & Morgan ( ความ
เชื่อมัน่ 95% , ความคลาดเคลื่อน 5% ) กลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมในการค านวณ คอื 364 คน และผูว้จิยั
เลอืกเกบ็ขอ้มลู 400 คน หลงัจากนัน้เกบ็กลุ่มเป้าหมายทีต่รงตามคุณสมบตั ิทางผูว้จิยัใชก้ารสุม่ตวัอยา่ง
แบบ Non-probability Sampling รูปแบบการสุ่มคอื การเลอืกตวัอย่างตามความสะดวก Convenience 
Sampling 

 2. การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือ
แบบสอบถาม (Questionnaire) ตามกรอบแนวคิดในการวิจัย  เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล น าเสนอ
แบบสอบถามใหผู้เ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน เพื่อหาค่าความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา (Content Validity) เพื่อท าการ
ตรวจสอบความตรงเชงิเน้ือหาของแต่ละขอ้ค าถาม ซึ่งมคี่าดชนีความสอดคล้องระหว่าง 0.60 – 1.00 
ผา่นเกณฑท์ีก่ าหนด หลงัจากนัน้ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุ แกไ้ขไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน า 40 คน แล้วน าข้อมูลมาทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability) ด้วยวิธีของ Cronbach 
(Cronbach’s alpha coefficient) ไดค้า่สมัประสทิธิแ์อลฟ่าเทา่กบั 0.731 – 00.736 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจยัด าเนินการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามกระดาษ (Paper-Based 
Questionnaire) ในการเกบ็ขอ้มูล โดยการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถามกระดาษที่ผูส้มัภาษณ์กรอกให ้
และจดัท าแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์ (Online Questionnaire) ผา่น Google Form 
 4. การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดแ้บ่งการวเิคราะหเ์ป็น 2 ส่วนหลกั คอื 1) การวเิคราะหส์ถติเิชงิ
พรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ใชเ้พือ่อธบิายเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปสว่นบุคคลและพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารของผูต้อบแบบสอบถาม ใชก้ารน าเสนอค่าความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
และขอ้ค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัทางการตลาดและความภกัดตี่อแบรนด์ น าเสนอโดยใชค้่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 2) การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential 
Statistics Analysis) วิเคราะห์ความแปรปรวนการทดสอบแบบ (One-way ANOVA) เมื่อพบความ
แตกต่างกนั ท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (Multiple Comparison) และสมการถดถอยเชงิพหุคูณ 
(Multiple Regression) 
 
 
 
 



ผลการวิจยั 
 ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปส่วนบคุคล 
 ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ในดา้นอายุผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
จดัอยู่ในกลุ่มอายุ 31–40 ปี และส่วนใหญ่ออกประกอบอาชีพด้านการท่องเที่ยว มีรายได้ต่อเดือน 
10,001–20,000 บาท ขอ้มลูทัว่ไปดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็วา่กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นผูห้ญงิวยัท างานที่
มอีาชพีเกีย่วขอ้งกบัการทอ่งเทีย่วและมรีายไดป้านกลางถงึต ่า 

ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 
ส าหรบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่าผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่ใชย้านพาหนะส่วนบุคคล และเตมิ

น ้ามนัที่ปัม๊ในชุมชนเมอืงเก่า โดยพจิารณา ราคาและความสะดวกสบายเป็นปัจจยัส าคญั พร้อมทัง้
ตดัสนิใจเลอืกประเภทน ้ามนัดว้ยตนเอง ส่วนวธิชี าระเงนิผูต้อบแบบสอบถามนิยมใชเ้งนิสดหรอื Mobile 
Banking/QR Code  

ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ตามที่ระบุตวัอย่างการศึกษาวิจยั

ประกอบ สินค้า/บริการ (Product),ราคา (Price),สถานที่ตัง้/ท าเล (Place),การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ในการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะ
ลนัตา จงัหวดักระบี ่

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล 

สนิคา้/บรกิาร (Product) 3.14 0.640 ปานกลาง 

ราคา (Price) 3.12 0.681 ปานกลาง 

สถานทีต่ัง้/ท าเล (Place) 3.14 0.663 ปานกลาง 

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 3.15 0.649 ปานกลาง 

 
ในด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลางถึงมาก 

ไดแ้ก่ สนิคา้/บรกิาร (คา่เฉลีย่ = 3.14), ราคา (คา่เฉลีย่ = 3.12), สถานทีต่ัง้/ท าเล (คา่เฉลีย่ = 3.14) และ
โปรโมชัน่/ส่วนลด (ค่าเฉลี่ย = 3.15) ทัง้น้ีผลการวเิคราะห์สมการถดถอยชี้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทุกดา้นมอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ(p < 0.05) 

ผลการวิเคราะหเ์ก่ียวกบัความภกัดีต่อแบรนด ์
ผลการวเิคราะห์เกี่ยวกบัความภกัดตี่อแบรนด์ ตามที่ระบุตวัอย่างการศกึษาวจิยั ในการตอบ

แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บรกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลียมและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีส่ง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่



ตารางแสดงค่าเฉลีย่(Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน(S.D.) และการแปลผลของการวเิคราะหข์อ้มลู
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) 

ความภกัดีต่อแบรนด ์ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล 

ท่านมักเลือกใช้บริการปัม๊น้ีซ ้าเป็น
ประจ าเมือ่มคีวามตอ้งการเตมิน ้ามนั 

4.10 0.799 มาก 

ทา่นมกัแนะน าปัม๊น้ีใหเ้พือ่น ครอบครวั 
องคก์ร/บรษิทัหรอืคนรูจ้กั 

3.96 0.761 มาก 

ท่านตั ้ง ใจใช้บริการปั ๊ม น้ีต่อไปใน
อนาคตทุกครัง้ทีต่อ้งเตมิน ้ามนั 

4.00 0.753 มาก 

ท่านตัง้ใจใชบ้รกิารปัม๊น้ีอย่างต่อเน่ือง 
แม้ว่าปัม๊อื่นหรือโปรโมชัน่คู่แข่งจะมี
ความน่าสนใจ 

3.98 0.774 มาก 

ภาพรวม 3.21 0.617 ปานกลาง 

ความภกัดตี่อแบรนด์ ที่ส่งผลใหผู้ต้อบแบบสอบถามมากที่สุด ท่านมกัเลอืกใชบ้รกิารปัม๊น้ีซ ้า
เป็นประจ าเมื่อมคีวามต้องการเตมิน ้ามนั(4.10), ท่านตัง้ใจใชบ้รกิารปัม๊น้ีต่อไปในอนาคตทุกครัง้ที่ต้อง
เตมิน ้ามนั(ค่าเฉลี่ย 4.00), ท่านตัง้ใจใชบ้รกิารปัม๊น้ีอย่างต่อเน่ือง แม้ว่าปัม๊อื่นหรอืโปรโมชัน่คู่แข่งจะมี
ความน่าสนใจ(ค่าเฉลี่ย 3.98), ท่านมกัแนะน าปัม๊น้ีให้เพื่อน ครอบครวั องค์กร/บริษัทหรือคนรู้จกั
(คา่เฉลีย่ 3.96) ดงัตาราง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 พฤติกรรมการใช้บรกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลียมส่งผลต่อความภกัดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่
 H0 พฤติกรรมการใช้บรกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลียมแตกต่างกนั มสี่งผลต่อความภกัดขีอง
ผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่ไมแ่ตกต่างกนั 

H1 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมแตกต่างกนั มสีง่ผลต่อความภกัด ี
จากสมมตฐิานที ่1 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมสง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร
ในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่ทดสอบในประเดน็ประเภทยานพาหนะมผีลต่อ
ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่
 
ตารางแสดงการทดสอบความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารระหวา่งพฤตกิรรมทตี่างกนั 
พฤติกรรมการใช้บริการ ความภกัดีต่อแบรนด ์ ค่า SIG. ระดบันัยส าคญั 
ประเภทยานพาหนะ ความภกัดตี่อแบรนด ์ <.001 0.05 
ประเภทน ้ามนั ความภกัดตี่อแบรนด ์ 0.873 0.05 
สถานท่ี ความภกัดตี่อแบรนด ์ 0.122 0.05 
ความถ่ี ความภกัดตี่อแบรนด ์ 0.086 0.05 
เหตผุลในการเลือกใช้ ความภกัดตี่อแบรนด ์ 0.022 0.05 
ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ความภกัดตี่อแบรนด ์ <.001 0.05 
วิธีช าระเงิน ความภกัดตี่อแบรนด ์ <.001 0.05 
    
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า พฤติกรรมการใชบ้รกิารในหลายด้านส่งผลความภกัดตี่อแบรนด์ 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 เช่น ประเภทยานพาหนะทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อความภกัดตี่อแบรนด์, ผูม้ี
อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้น ้ามนัทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อความภกัดตี่อแบรนด ์และวธิชี าระเงนิทีแ่ตกต่างกนั
ส่งผลต่อความภกัดตี่อแบรนด ์แต่ทัง้น้ีกย็งัมอีกีหลายดา้นทีไ่มส่่งผลต่อความภกัดตี่อแบรนด ์เช่น ประเภท
น ้ามนั, สถานทีต่ัง้ปัม๊น ้ามนั, ความถีใ่นการเตมิ และเหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิาร 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความภกัดีของผู้ใช้บริการในพื้นที่
ชุมชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่
 H0 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไมม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืง
เก่า อ าเภอเกาะลนัตาจงัหวดักระบี ่ 
 H1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืง
เก่า อ าเภอเกาะลนัตาจงัหวดักระบี ่ 



จากสมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีช่มุชนเมอืง
เก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี่ ทดสอบในด้านส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อความภกัดขีอง
ผูใ้ชบ้รกิารในพืน้ทีชุ่มชนเมอืงเก่า อ าเภอเกาะลนัตา จงัหวดักระบี ่
ตางรางแสดงผลการวเิคราะหก์ารถดถอย 

Model 

 Unstandardized 
Coefficients 

  

β B Std. Error t Sig. 

Intercept  1.447 0.2174 6.66 <.001 

ดา้นสนิคา้/บรกิาร 0.207 0.201 0.0485 4.14 <.001 

ดา้นราคา 0.242 0.209 0.0428 4.89 <.001 

ดา้นสถานทีต่ัง้/ท าเล 0.137 0.117 0.0422 2.77 0.006 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.132 0.127 0.0447 2.84 0.005 

R = 0.525, R2 = 0.275, Adjust R2  = 0.268, F = 37.5, p < 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถอธบิายความภกัดตี่อแบ
รนด ์อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิโดยมคี่า Adjusted R Square (𝑅2) = 0.275 อธบิายไดว้่า ความภกัดตี่อ
แบรนดใ์นการใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีม เป็นผลมาจากปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด รอ้ยละ 
27.5 ส่วนทีเ่หลอือกี 72.5 เป็นผลมาจากปัจจยัอื่นทีไ่ม่ทราบได ้การทดสอบนัยส าคญัทางค่าสหสมัพนัธ์
พหคูณูของตวัแปรอสิระทีม่กีบัตวัแปรตาม โดยใชก้ารทดสอบเอฟ (F-Test) มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 แสดงว่า สมการทีส่รา้งขึน้ใชไ้ดแ้ละผลการทดสอบค่าท ี(t) พบว่า ค่าสหสมัพนัธพ์หคููณดงักล่าวมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทัง้หมด 4 ด้าน แสดงว่า ตัวแปรอิสระสามารถร่วมกันอธิบาย
ความสมัพนัธ์ตวัแปรตามได้ดแีละมนี ้าหนักความส าคญัของตวัแปรอสิระแต่ละตวั ได้แก่ ด้านสนิค้า/
บรกิาร (Product)(Beta = 0.207), ดา้นราคา (Price) (Beta = 0.242), ดา้นสถานทีต่ัง้/ท าเล (Place)(Beta 
= 0.137), ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)(Beta = 0.132) 
 ดงันัน้ สามารถน าค่าสถติทิีเ่กีย่วขอ้งมาเขยีนรายงานในรปูสมการถดถอยเชงิพหุได ้โดยในระบบ
สมการสามารถอธิบายความสัมพันธ์ของตัวแปรอิส ร ะทีส่ งผล เชิงบวกต่ อตัวแปรตาม  
มคีา่คงทีข่องสมการการถดถอยเชงิพหุในรปูแบบคะแนนดบิเทา่กบั 1.447  
สามารถเขยีนเป็นสมการถดถอยเชงิพหุคณูได ้ดงัน้ี 
 สมการพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 
  Ŷ = 1.447 + 0.201X1 + 0.209X2 + 0.117X3 + 0.127X4 

 สมการพยากรณ์ในรปูคะแนนมาตรฐาน 
  Z = 0.207X1 + 0.242X2 + 0.137X3 + 0.132X4 



สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆดา้นมอีทิธพิลต่อความภกัดตี่อแบรนด์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสะท้อนใหเ้หน็ว่าประชนส่วนใหญ่มองว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อทิธพิลอยา่งมาก ในการทีจ่ะท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้า บอกต่อ หรอืใชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมในระยะ
ยาว 

 
อภิปรายผล 

ผลการวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารปัม๊น ้ามนัลนัตาปิโตรเลยีมชีใ้หเ้หน็
ว่าปัจจยัหลายด้านมอีทิธพิลต่อความภกัดตี่อแบรนด์อย่างชดัเจน ผลสมมติฐานที่ได้จากการทดสอบ 
One Way ANOVA แสดงใหเ้หน็ว่าปัจจยัพฤตกิรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัประเภทของยานพาหนะ เหตุผลใน
การใชบ้รกิาร ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ และวธิกีารช าระเงนิ มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ
P < 0.05 ซึง่สะทอ้นวา่ผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มมแีนวโน้มการตดัสนิใจและการเลอืกใชบ้รกิารแตกต่างกนัตาม
บรบิทและความตอ้งการเฉพาะของตนเอง ในขณะทีป่ระเภทน ้ามนั สถานทีเ่ตมิน ้ามนั และความถีใ่นการ
ใชบ้รกิารไม่ไดแ้สดงความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญั P > 0.05 สะทอ้นว่าปัจจยัเหล่าน้ีอาจมบีทบาทรอง
ในการสร้างความภักดีของผู้บริโภค การวิเคราะห์น้ีสอดคล้องกับแนวคิดของ  Schiffman & Kanuk 
(2564), Solomon (2564) และ Engel et al. (2564) ที่อธบิายว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการที่
ซบัซอ้นและครอบคลุมตัง้แต่การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซือ้ การใชส้นิคา้/บรกิาร จนถงึการประเมนิผลหลงัการใช ้ซึง่แต่ละขัน้ตอนจะมผีลต่อความพงึพอใจและ
ความภกัดขีองลูกคา้ ส าหรบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดหรอื Marketing Mix ผลการวเิคราะหพ์บวา่
องค์ประกอบทัง้สี ่ไดแ้ก่ สนิคา้/บรกิาร (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกและมนียัส าคญัต่อความภกัดขีองผูบ้รโิภค P 
< 0.05 โดยเฉพาะอย่างยิง่การจดัการสนิค้าใหต้รงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย การก าหนด
ราคาอย่างเหมาะสมและสะท้อนคุณค่าที่ผู้บรโิภครบัรู้ การจดัช่องทางการจดัจ าหน่ายให้สะดวกและ
เขา้ถงึงา่ย รวมถงึการสง่เสรมิการตลาดและกจิกรรมการสือ่สารทีส่รา้งแรงจงูใจและประสบการณ์เชงิบวก 
ล้วนช่วยเสรมิสร้างความพงึพอใจและความผูกพนัของผู้บรโิภคในระยะยาว แนวคิดน้ีสอดคล้องกบั
ทฤษฎขีอง Kotler (2559) ทีเ่น้นความส าคญัของการจดัการ 4P’s ในการสรา้งคุณค่าและตอบสนองความ
ต้องการของผูบ้รโิภค รวมถึงแนวคดิของ ชาญชยั อาจนิสมาจาร (2559), ปณิศา ลญัชานนท์ (2564) 
และ สมชาย กจิยรรยง (2561) ที่ชี้ว่าการจดัการองค์ประกอบทางการตลาดอย่างมรีะบบสามารถเพิม่
ความพงึพอใจและเสรมิสรา้งความภกัดไีด ้ในส่วนของความภกัด ีผลการศกึษาพบว่าลูกคา้ทีม่คีวามพงึ
พอใจต่อปัจจยัพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาด มแีนวโน้มที่จะเกดิความภกัดตี่อแบรนด์อย่าง
ชดัเจน ทัง้ในดา้นการซื้อซ ้า การแนะน าผูอ้ื่น และความตัง้ใจใชบ้รกิารต่อเน่ือง ซึ่งสอดคลอ้งกบัทฤษฎี
ของ Oliver (2560) ทีอ่ธบิายวา่ความภกัดเีกดิจากความรูส้กึดแีละความผกูพนัต่อแบรนด ์ทัง้ดา้นอารมณ์
และเหตุผล อกีทัง้ยงัสอดคล้องกบั Dick & Basu (2560) และ Gamble Stone & Woodcock (2560) ที่
แบ่งความภกัดอีอกเป็นความภกัดดีา้นอารมณ์และดา้นเหตุผล ซึง่ความพงึพอใจ ความเชื่อ และทศันคติ
ที่ดตี่อแบรนด์เป็นปัจจยัส าคญัที่ท าให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อซ ้าและบอกต่อแบรนด์ ผลสมมติฐานของ



งานวิจัยชี้ให้เห็นว่าปัจจัยบางประการของพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับความภักดีอย่างมีนัยส าคัญ ท าให้เห็นว่าองค์ประกอบเหล่าน้ีไม่เพียงแต่สร้าง
ประสบการณ์เชงิบวกในระยะสัน้ แต่ยงัส่งผลต่อการสรา้งความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ นอกจากน้ี 
การสงัเกตเชงิลกึยงัพบว่าพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่เกี่ยวขอ้งกบัช่องทางการช าระเงนิ เช่น การช าระ
ผา่นบตัรเครดติหรอืโมบายแบงกก์ิง้ มแีนวโน้มสง่ผลต่อความสะดวกและความพงึพอใจของลกูคา้มากขึน้ 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Solomon (2564) ทีเ่น้นวา่ความสะดวกและประสบการณ์เชงิบวกเป็นปัจจยั
ส าคญัในการก าหนดพฤตกิรรมซื้อซ ้า ขณะเดยีวกนัองคป์ระกอบของสนิคา้/บรกิาร เช่น การใหบ้รกิาร
เตมิน ้ามนัทีร่วดเรว็และมมีาตรฐานสงู รวมถงึคุณภาพน ้ามนัทีส่ม ่าเสมอและตรงตามความคาดหวงัของ
ลูกคา้ ช่วยสรา้งความเชื่อมัน่และความผูกพนัต่อแบรนด ์ซึ่งสอดคลอ้งกบั Schiffman & Kanuk (2564) 
และ Engel et al. (2564) ทีช่ีว้า่ความพงึพอใจและการรบัรูคุ้ณคา่เป็นปัจจยัส าคญัต่อการสรา้งความภกัด ี
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจยัไปใช้ 
1. การก าหนดราคาและโปรโมชัน่ควรเน้นความคุม้ค่า ยุตธิรรม และสอดคลอ้งกบัราคาตลาด 

รวมทัง้จดัโปรโมชัน่ทีด่งึดูดกลุ่มลูกคา้ประจ า นักท่องเทีย่ว และผูป้ระกอบการทอ้งถิน่ โดย
อาจจะม ีส่วนลด หรอืบรกิารเสรมิเฉพาะกลุ่ม เพื่อเพิม่แรงจูงใจและสรา้งความภกัดใีนระยะ
ยาว 

2. ใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารขอ้มลูทีช่ดัเจนเกีย่วกบัคุณภาพน ้ามนั โปรโมชัน่ บรกิารเสรมิ 
และสทิธพิเิศษต่างๆ เน่ืองจากผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่ตดัสนิใจดว้ยตนเอง การประชาสมัพนัธ์
อยา่งสม ่าเสมอและเขา้ใจงา่ย จะช่วยเพิม่ความเชื่อมัน่และความภกัดขีองลกูคา้ 

3. การจดัการช าระเงนิควรมคีวามยดืหยุ่นและหลากหลาย รองรบัทัง้การช าระเงนิสด Mobile 
Banking/QR Code และระบบลูกหน้ีรายเดือนส าหรบัลูกค้าองค์กรหรอืผู้ประกอบการใน
พืน้ที ่เพือ่อ านวยความสะดวกและตอบโจทยค์วามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัของผูใ้ชบ้รกิาร 

4. ควรสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัชุมชนและผูใ้ชบ้รกิารประจ า โดยมสีว่นรว่มสนบัสนุนกจิกรรม
ท้องถิ่น เช่น การท่องเที่ยว ประมง การเกษตร หรือโครงการสังคมอื่นๆ เพื่อเสริม
ภาพลกัษณ์ทีด่แีละสรา้งความภกัดขีองลกูคา้ 

ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัในอนาคต 
1. ควรขยายกลุ่มตวัอย่างใหห้ลากหลายและครอบคลุมมากยิง่ขึน้ เพื่อใหผ้ลการวจิยัสะทอ้น

พฤติกรรมของผู้ใช้บรกิารอย่างแท้จรงิ ทัง้ในด้านอาชีพ รายได้ และช่วงวยั รวมทัง้ควร
พจิารณากลุ่มนักท่องเทีย่วชาวต่างชาตทิีเ่ขา้มาใชบ้รกิารในช่วงฤดูกาลท่องเทีย่ว การเกบ็
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่หลากหลายจะช่วยให้สามารถวิเคราะห์ความแตกต่าง ของ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารและความภกัดไีดช้ดัเจนมากขึน้ รวมถงึสามารถพจิารณาผลกระทบ
ของปัจจยัสงัคม เศรษฐกจิ และความชอบส่วนบุคคลต่อการเลอืกใชบ้รกิารปัม๊เลก็ในพืน้ที่
ชุมชนเมอืงเก่าไดอ้ยา่งละเอยีด 



2. ควรศกึษาอทิธพิลของความสมัพนัธร์ะหว่างปัม๊กบักจิกรรมหรอืโครงการในชุมชน เช่น การ
สนบัสนุนการท่องเทีย่ว การจดักจิกรรมเพือ่ชุมชน หรอืการสนบัสนุนดา้นการเงนิและสิง่ของ
ต่อกลุ่มอาชพีหลกั เช่น ประมงและเกษตร การวเิคราะหผ์ลกระทบของความมสี่วนร่วมของ
ปัม๊ต่อความภกัดขีองลูกคา้และภาพลกัษณ์ของปัม๊จะช่วยใหเ้หน็ว่าการสนบัสนุนชุมชนเป็น
ปัจจยัส าคญัในการสรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาวกบัลกูคา้ 

3. ควรขยายการวเิคราะหปั์จจยัการตลาดและบรกิารอยา่งละเอยีด เชน่ การออกแบบโปรโมชัน่ 
การจดัการประสบการณ์ลูกคา้ การบรกิารเสรมิ และระบบช าระเงนิ เพื่อตรวจสอบว่าปัจจยั
เหล่าน้ีส่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารในระยะยาวอย่างไร รวมถงึศกึษาลกัษณะเฉพาะ
ของบรกิารทีส่รา้งความพงึพอใจ เช่น ความสะอาดของปัม๊ ความสะดวกในการเตมิลม การ
ใหบ้รกิารของพนักงาน และความคุม้ค่าของราคา เพื่อใหส้ามารถปรบัปรุงคุณภาพบรกิาร
และวางแผนกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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