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บทคดัย่อ 

 
การศึกษาคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา 1) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

การตลาดบริการของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชั่นแกร็บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และ 3) อิทธิพล
ของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่าน
แอพพลิเคชัน่แกร็บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ประชากรท่ีศึกษา คือ ผู ้บริโภคท่ีเคยใช้บริการรถ
มอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากร 
ท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของคอแครนได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน และ 
ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคุณ 

ผลการศึกษา พบวา่ 1)  ระดบัความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  
2) ระดับความเห็นเก่ียวกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ  
ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และ 3) ส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลทางบวกต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร ส่วนดา้น
บุคคลากรมีอิทธิพลทางลบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่น 
แกร็บในกรุงเทพมหานคร สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้ง 
ผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บไดร้้อยละ 75.90 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 

 

 The objectives of this study were to study (1) the level of opinions on 

consumers’ service marketing mix factors in Bangkok; (2) the level of consumers’ 

decision-making on using GrabBike service Application in Bangkok; and (3) the 

influence of service marketing mix factors on decision making on using GrabBike 

service application in Bangkok. 

 This study was a survey research. The population studied was un-known 

consumers who had used GrabBike Service Application in Bangkok. The sample size 

were determined by the Cochran formula, as a total of 400 samples using convenient 

sampling method. A questionnaire is used as an instrument for data collection. The 

statistical analysis used for data analysis were frequency, percentage, mean, standard 

deviation and multiple regression analysis.  

 The results of the study indicated that (1) the level of opinions on consumers’ 

overall service marketing mix factors was at a high level. (2) The level of consumers’ 

decision on using GrabBike service application in Bangkok was at the highest level. (3) 

Service marketing mix factors of product,  promotion,  process,  and physical evidence;  

had a positive influence on consumers’ decision making on using GrabBike service 

application in Bangkok. While personnel had a negative influence on consumers’ decision 

making on using GrabBike service application in Bangkok.  All of the service marketing mix 

factors jointly predicts on decision making on using GrabBike service application in Bangkok 

at 75.90 % with statistically significant level of 0.05. 
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บทที่  1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 เน่ืองจากปัจจุบนัโลกกาํลงัเปล่ียนแปลงไปสู่ยคุดิจิทลั มีการพึ่งพาเทคโนโลยมีากขึ้น และมี

การนาํระบบดิจิทลัเขา้มาช่วยสนบัสนุนการดาํเนินงานทางธุรกิจ เพือ่ช่วยอาํนวยความสะดวก รวดเร็วใน

การดาํเนินการทางธุรกิจทั้งในดา้นของผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค เพือ่ให้สามารถเขา้ถึงและตอบสนอง

ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ความเจริญกา้วหน้าทางเทคโนโลยเีหล่าน้ีส่งผลทาํให้วิถี

การดาํเนินชีวิตของผูค้นในสังคมถูกปรับเปล่ียนไปตามยคุสมัย การดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ  จะทาํผ่าน

สมาร์ทโฟน หรืออุปกรณ์พกพาต่าง ๆ  ที่อาํนวยความสะดวกรวดเร็วไดเ้ป็นอยา่งดี ไม่ว่าจะเป็น การสั่ง

สินคา้ การสั่งอาหาร หรือแมก้ระทัง่การเรียกรถโดยสาร ปัจจุบนัมีการให้บริการรถโดยสารสาธารณะ

หลากหลายประเภท เช่น รถเมล์ รถตู ้รถจกัรยานยนต ์รถสองแถว รถไฟฟ้า และรถแท็กซ่ี แต่ดว้ยสภาพ

การจราจรที่ติดขดัของกรุงเทพมหานคร รถจกัรยานยนตรั์บจา้ง ถือเป็นอีกหน่ึงทางเลือกที่คนนิยมใช ้

  ในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558 หลงัจากแกร็บแทก็ซ่ี (GrabTaxi) และแกร็บคาร์ (GrabCar) ประสบ

ความสาํเร็จในประเทศไทยแกร็บก็เปิดตวัแกร็บไบค ์(GrabBike) ให้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร ถือเป็น

เมืองที่ 4 ในทวปีเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ตามหลงัอีกสองประเทศคืออินโดนีเซียและเวยีดนาม ซ่ึงใหบ้ริการ

ที่จาการ์ตา ฮานอย และโฮจิมินห์ (แกร็บ ประเทศไทย ,2018) ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกใหก้บัคนกรุงเทพฯ 

และถึงแม้ว่าจะได้รับการตอบรับจากผูใ้ช้ แต่ก็มีปัญหาการขัดแยง้ระหว่าง พนักงานขับแกร็บไบค ์ 

กบัพนักงานขบัรถจกัรยานยนตรั์บจา้งในพื้นท่ีอยูบ่่อยคร้ัง เน่ืองจากพนักงานขบัรถจกัรยานยนตรั์บจา้ง

ในพื้นที่มองวา่เป็นการแยง่ผูโ้ดยสาร และเป็นการใหบ้ริการท่ีผดิกฎหมายเพราะรถที่ใหบ้ริการเป็นรถที่มี

ป้ายทะเบียนสีขาว ซ่ึงไม่ใช่รถที่อนุญาตให้ใช้เป็นรถโดยสารสาธารณะ จนแกร็บตอ้งหยดุให้บริการ

รถจกัรยานยนตรั์บ-ส่งผูโ้ดยสารไประยะหน่ึง ก่อนจะกลบัมาเปิดตวัอยา่งเป็นทางการอีกคร้ังเม่ือวนัท่ี 2 

พฤษภาคม พ.ศ. 2560 ในรูปแบบ Grab bike (Win) ท่ีมีผูข้บัขีเ่ป็นพนกังานขบัรถจกัรยานยนตรั์บจา้ง ที่เขา้

ระบบอย่างถูกกฎหมายของขนส่ง แต่ก็ยงัมีกลุ่มรถที่ มีป้ายทะเบียนสีขาวกลับมาวิ่งให้บริการอีก  

จากเหตุผลที่บริษัทฯ อ้างว่า กลุ่มรถป้ายทะเบียนสีเหลือง ซ่ึงเป็นรถที่อนุญาตให้ใช้เป็นรถโดยสาร

สาธารณะ ใหบ้ริการไม่เพียงพอ จึงทาํให้ Grab Win ยงัไม่ถูกกฎหมาย 100% (ณัฐกานต ์อมาตยกุล: 2018) 

อยา่งไรก็ตาม การเขา้มาของแกร็บช่วยแกปั้ญหาที่ผูโ้ดยสารรับมือกบัรถจกัรยานยนตรั์บจา้ง ที่ในหลาย
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พื้นท่ีมีค่าโดยสารแพง หายาก หรือคิวยาว แต่การเรียกใช้บริการแกร็บได้ในแบบท่ีรู้เวลาและรู้ราคา

ล่วงหนา้ จึงทาํใหก้ารเรียกรถผา่นแอพพลิเคชัน่เป็นทางเลือกท่ีช่วยอุดช่องโหวข่องบริการแบบเดิม  ๆ

  ตลอดเวลา 6 ปีที่ผ่านมาแกร็บมีการส่งอาหารและการส่งของรวมกนักว่า 320 ลา้นคร้ัง เป็น

ระยะทางกว่า 1.2 ล้านกิโลเมตร ใน 16 จงัหวดั 18 เมือง โดย 1 ใน 3 ของผูโ้ดยสารเป็นชาวต่างชาติ ซ่ึง

ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2017 – 2019 ใหบ้ริการไปแลว้ 5 ลา้นคน จากประเทศต่างๆ เช่น จีน มาเลเซีย สิงคโปร์ เกาหลี

ใต ้และอินโดนีเซีย จึงสามารถคาดคะเนไดว้่ามีคนใชบ้ริการแกร็บไปแลว้กวา่ 15 ลา้นคน และยงัมีคนขบั

อีกหลายแสนราย โดยลูกคา้ท่ีใชง้านมากท่ีสุดรายหน่ึงไดใ้ช้บริการเดินทาง 7,000 เที่ยว สั่งอาหาร 670 

ออร์เดอร์ และส่งพสัดุไป 2,500 ช้ิน จากผลตอบรับน้ีแกร็บเช่ือวา่จะสามารถใหบ้ริการครบ 300 ลา้นคร้ัง 

เร็วกวา่เดิมที่ใชร้ะยะเวลาราว 2 ปี บริการที่แกร็บให้ความสาํคญัมากที่สุดคือแกร็บฟู้ด ที่กาํลงัมีโอกาส

เติบโตไดสู้ง เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหนัมาสัง่อาหารมากขึ้น (แกร็บ ประเทศไทย, 2019) 

 ปัจจุบนัแกร็บให้บริการใน 336 เมืองใน 8 ประเทศทัว่เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้โดยมียอด

ดาวน์โหลดทั้ งหมด 152 ล้านคร้ัง มีผูข้ ับขี่  ร้านค้า และผูแ้ทนกว่า 9 ล้านราย ถือเป็นเครือข่ายการ

ให้บริการขนส่งทางบกที่ใหญ่ที่สุดในภูมิภาค โดยไดใ้ห้บริการการเดินทางไปมากกว่า 3 พนัลา้นเท่ียว

ตั้งแต่ก่อตั้ ง แต่อย่างไรก็ตาม โจทยส์ําคญัท่ีแกร็บต้องก้าวขา้ม คือการผลักดันกฎหมายที่เก่ียวข้อง  

แมท้ี่ผ่านมาแกร็บจะระบุว่าพูดคุยกบัภาครัฐมาโดยตลอดแต่ก็ยงัไม่มีความชดัเจนเสียที (แกร็บ ประเทศ

ไทย, 2019) 

  จากการสํารวจมีการใช้เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ.2561 ของ

สาํนักงานสถิติแห่งชาติ จาํนวนผูมี้โทรศพัทมื์อถือ จากการสาํรวจประชากรอาย ุ6 ปีขึ้นไปทั้งส้ินจาํนวน 

63.3 ลา้นคน พบวา่ มีโทรศพัทมื์อถือร้อยละ 89.6 โดยมีโทรศพัทมื์อถือใชส่้วนตวัร้อยละ 80.8 ใชร่้วมกนั

ในครัวเรือน ร้อยละ 8.8 เม่ือพจิารณาเป็นรายภาค พบวา่กรุงเทพมหานคร ประชากรมีโทรศพัทมื์อถือ ร้อย

ละ 94.7 และรองลงมาคือ ภาคกลาง ร้อยละ 90.9 ภาคใตร้้อยละ 88.3 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือร้อยละ 88.0 

และภาคเหนือร้อยละ 86.8 (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2561)       

 การใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Smart Phone และ Feature Phone ทัว่ประเทศ มีร้อยละ 69.6 และร้อย

ละ 24.9 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาการใช้โทรศัพท์มือถือ Smart Phone และ Feature Phone เป็นรายภาค 

พบว่ากรุงเทพมหานคร ใชร้้อยละ 85.3และ 13.6 ตามลาํดบั รองลงมาเป็นภาคกลางใช ้ร้อยละ 74.3 และ

ร้อยละ22.4 ภาคใต ้ใช้ร้อยละ 70.5และร้อยละ21.4 ภาคเหนือใช้ ร้อยละ 63.1และร้อยละ31.5 และภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือใช้น้อยที่สุด คือร้อยละ 59.9และร้อยละ31.1 ตามลาํดับ(สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 

2561) 
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  ด้วยเหตุน้ี ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการรถ

มอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ว่าส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการใดเป็นปัจจยัสาํคญัที่ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เพื่อใชเ้ป็นฐานขอ้มูล

ประกอบการวางแผน และการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการให้มีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในสภาวะที่มีการแข่งขนัทางธุรกิจได ้

  

2. วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 

 2.1 เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผูบ้ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร 

 2.2 เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเกียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

  2.3 เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั  

 

             ตัวแปรอิสระ                                                                                  ตัวแปรตาม  

 (Independent Variables)                                                     (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ภาพที่ 1.1  กรอบแนวคิดการวจิยั 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้าง

ผ่านแอพพลเิคช่ันแกร็บ (Decision Making on Using 

Grab Bike Service Application) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ( 7Ps) 

- ผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ราคา (Price) 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

- บุคลากร(People) 

- กระบวนการ (Process) 

- ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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4. สมมติฐานการวจิยั 

 

  สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา มีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพล

ทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในจังหวดั

กรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลทางบวก

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 5 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานที่ 7 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลทางบวก

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

5.  ขอบเขตของการวจิยั 

 

 การศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่าน

แอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 

 5.1  ขอบเขตด้านเน้ือหา 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาอิทธิพลของตวัแปรอิสระที่มีต่อตวัแปรตาม โดยการ

ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยตวัแปร ดงัน้ี 

  ตัวแปรอิสระได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะ 

ทางกายภาพ 
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  ตวัแปรตามไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่

แกร็บ  

  5.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคที่เคยใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้ง

ผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ที่อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 

  กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่าน

แอพพลิเคชั่นแกร็บ ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผูศึ้กษาจึงไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

(Sample size) โดยใชสู้ตรการคาํนวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรของคอแครน 

(Cochran) ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้น

การศึกษาคร้ังน้ี เท่ากับ 385 คน เพื่อความถูกต้องและสมบูรณ์ของข้อมูล ผู ้ศึกษาจะทําการเก็บ

แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด  

  5.3  ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมข้อมูล ตั้ งแต่วนัที่  23 ตุลาคม พ.ศ.2563 ถึงวนัที่  20 มกราคม  

พ.ศ  .2564  รวมระยะเวลา 89 วนั 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจยัทาง

การตลาดบริการที่แกร็บนํามาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด เรียกว่า 7Ps ประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลักษณะ 

ทางกายภาพ 

 5.2 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง แอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือ มีความเสถียร มีรูปแบบ

การใชง้านที่ง่าย มีรูปแบบการแชร์ขอ้มูลการเดินทางใหก้บัคนรู้จกั  

 5.3 ราคา (Price) หมายถึง อตัราค่าโดยสารมีความเหมาะสม มีความคุม้ค่ากบัการใหบ้ริการ 

ราคาถูกเม่ือเทียบกบัผูใ้หบ้ริการประเภทเดียวกนั  

 5.4 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  หมายถึง แอพพลิเคชัน่มีขั้นตอนการติดตั้ง เพื่อเร่ิมใช้

งานที่ ง่ายรองรับการเข้าถึงเพื่อใช้งานได้ตลอดเวลาที่ต้องการ มีบริการครอบคลุมทุกพื้นที่ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีรถโดยสารเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ  

 5.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotions) หมายถึง   การประชาสัมพนัธ์และการแจง้เตือน

ข่าวสารผ่านแอพพลิเคชัน่อยา่งเหมาะสม มีโปรโมชัน่ส่วนลดอยา่งสมํ่าเสมอ มีการมอบสิทธิประโยชน์
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ให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ เช่น ระบบการสะสมคะแนนจากยอดการใชบ้ริการเพือ่นาํไปเป็นส่วนลด / แลกซ้ือกบั

ร้านคา้พนัธมิตร  

 5.6 บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานขับรถบริการด้วยถ้อยคําและกิริยาที่ สุภาพ 

พนักงานขบัรถปฏิบติัตามกฎจราจร พนักงานขับรถมีความเขา้ใจในเส้นทางการเดินทางเป็นอย่างดี

พนกังานสวมหนา้กากอนามยัตลอดเวลาท่ีใหบ้ริการ  

 5.7 กระบวนการ (Process) หมายถึง การคาํนวณและแสดงราคาค่าโดยสารที่ชดัเจน มีความ

รวดเร็วในการตอบรับผูโ้ดยสาร คาํนวณเวลาการเดินทางที่แม่นยาํ มีช่องทางการชาํระเงินหลายรูปแบบ 

ผูใ้ชบ้ริการสามารถประเมินการให้บริการในแต่ละคร้ังไดต้ามตอ้งการ มีระบบให้ความช่วยเหลือลูกคา้

เม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน  

 5.8 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง รถมอเตอร์ไซค์มีสภาพใหม่และ

พร้อมใชง้าน มีหมวกกนัน็อคใหบ้ริการสาํหรับลูกคา้ พนกังานขบัรถแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  

 5.9 กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ (Decision Making on Using) หมายถึง ขั้นตอน 

ในการตัดสินใจใช้บริการแกร็บ เป็นลาํดับขั้นตอนผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา  

การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจใชบ้ริการ และความรู้สึกภายหลงัการใช้บริการ 

โดยไม่จาํเป็นตอ้งผา่นกระบวนการ ตดัสินใจใชบ้ริการทุกขั้นตอนก็ได ้ขึ้นอยูก่บัลกัษณะของผูใ้ชบ้ริการ 

ผลิตภณัฑแ์ละสถานการณ์การใชบ้ริการ   

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 6.1 เพื่อทราบระดับความดิคเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผูบ้ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร 

 6.2 เพือ่ทราบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 6.3 เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการเรียกรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
 
 



บทที่  2 

วรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนินการวจิยัและพฒันากรอบแนวคิดการวจิยั โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 

 3. ขอ้มูลเบื้องตน้เก่ียวกบัแกร็บ 

 4. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด บริการ 

 

  Kotler และ Armstrong (2005 อา้งในอิสรีย ์สุขพรสินธรรม และโสมฤทยั สุนธยาธร: 2562) 

กล่าวถึงความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรหลกัในการที่จะใช้เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ และกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีปัจจยัหลายประการท่ีเป็นตวัแปรในการควบคุมการตลาด

เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และกลุ่มเป้าหมาย 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั

แปรทางการตลาดที่ควบคุมได ้และบริษทัใชร่้วมกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

  Lovelock & Wright (2007 อา้งใน สิริภา กิจประพฤทธ์ิกุล: 2558) กล่าววา่ การใหบ้ริการ คือ 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเสนอใหอี้กฝ่ายหน่ึง ส่วนใหญ่จะใชร้ะยะเวลาเป็นพื้นฐานในการ

ปฏิบติังาน เพื่อนําส่งผลที่ลูกคา้ตอ้งการกบัการแลกเปล่ียนเงิน เวลา ความพยายาม ลูกคา้คาดหวงัว่า 

จะได้รับคุณค่าจากสินคา้ แรงงาน ทกัษะ การอาํนวยความสะดวก แต่ลูกคา้ไม่สามารถครอบครอง 

ส่ิงเหล่านั้นได ้

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจัย 

ทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึ้งธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพือ่กระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน 

ซ่ึงหมายถึง ส่วนประกอบที่เป็นปัจจยัในการวางแผนการตลาดในสินคา้หรือบริการ โดยมากแลว้หากเป็น
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สินคา้จะมีส่วนประสม 4 ปัจจยั คือ สินคา้/บริการ (Product / Service) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย 

(Place / Distribution Channel) และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่ส่วนผสมทางการตลาด

บริการจะมีความแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาดของสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆ ไป เพราะตอ้งมีการเน้น 

ถึงพนกังานการให้บริการในกระบวนการต่าง  ๆและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงปัจจยัทั้งสามส่วนน้ี

ผสมกนัเป็นหลกัของการส่งมอบบริการ สาํหรับตลาดธุรกิจบริการนั้นจะมีการทาํการตลาดในส่วน

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มอีก 3 ปัจจยัคือ ผูใ้ห้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ 

(Process) และสภาพแวดล้อมทางกายภาพในการให้บริการ (Physical Evidence) ส่วนประสม 

ทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ (Service) เป็นกิจกรรมที่สนองต่อความตอ้งการ 

ของลูกค้า เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า ก่อนที่จะมีการซ้ือ ผูซ้ื้อจะต้องพยายามวาง

กฎเกณฑเ์ก่ียวกบัคุณภาพ และประโยชน์ที่จะไดจ้ากบริการที่จะไดรั้บ ผูข้ายตอ้งสร้างความเช่ือมัน่

โดยจะตอ้งพยายามหาหลกัประกนัให้ผูซ้ื้อสามารถทาํการตดัสินใจไดเ้ร็วขึ้นซ่ึงก็คือ ส่วนประสม

ทางการตลาดทั้ง 7 (ฉลองศรี พมิลสมพงษ,์ 2542:50) 

  ส่ิงสาํคญัทีท่าํใหก้ารจดัการทางการตลาดของธุรกิจประสบผลสาํเร็จได ้คือการคาํนึงถึง

องคป์ระกอบทางการตลาดที่เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นตวัแปรที่เก่ียวขอ้งกับการ

วางแผนและนาํกลยทุธ์ทางการตลาดไปใช ้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ส่วนประสม

ทางการตลาด 7 ประการ ไดแ้ก่ (ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช : 2561) 

  1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) คือสินคา้หรือบริการ ที่นาํเสนอต่อตลาดหรือลูกคา้  เพือ่ตอบสนอง

ความตอ้งการที่จะนาํไปสู่ความพงึพอใจของลูกคา้ ดงันั้น ส่ิงที่สาํคญัสาํหรับกิจการ คือ คน้หาความ

ต้องการของผูบ้ริโภค และเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค การเสนอ

ผลิตภณัฑท์ี่เหมาะสมเป็นส่ิงที่กิจการตอ้งใหค้วามสาํคญั และมีผลต่อการเติบโตของกิจการ 

  2.  ราคา (Price) คือ จาํนวนเงินที่ลูกคา้ตอ้งจ่าย และราคาเป็นองคป์ระกอบเดียวที่สร้าง

รายไดใ้ห้กบักิจการ ราคาขายที่เป็นรายไดข้องกิจการนั้นกาํหนดโดยลูกคา้ซ่ึงมกัมีราคาขายที่คงที่ 

หรือตํ่าลง เน่ืองจากสภาวะการแข่งขนั ทาํให้กาํไรจึงขึ้นอยูก่บัตน้ทุนเป็นหลกั ในสภาวการณ์การ

แข่งขนัที่มีคู่แข่งมากราย ธุรกิจตอ้งปรับกลยทุธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม หน่ึงในกลยทุธ์ที่สาํคญั

คือกลยทุธ์ดา้นราคา ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป็นอยา่งยิง่ ในการกาํหนดราคา กิจการ

ตอ้งคาํนึงถึงหลายปัจจยั ไดแ้ก่ ตน้ทุนที่แทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์ความสามารถในการทาํกาํไร ความ

ตอ้งการในปัจจุบนัของลูกคา้ กาํไรส่วนเกินที่กิจการตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาด และราคา 

ที่คู่แข่งกาํหนด ราคามกัขึ้นอยูก่บัอุปสงค ์และอุปทานของตลาด การกาํหนดราคามกัจะพจิารณาจาก

วตัถุประสงคข์องกิจการ และความยดืหยุน่ของอุปสงค ์เม่ือราคาเปล่ียนแปลงไป นอกจากน้ียงัควร

พจิารณาถึงโครงสร้างเงินทุน การแข่งขนั รวมถึงการสร้างความแตกต่างของผลลิตภณัฑด์ว้ย 
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  3.  การจดัจาํหน่าย (Place) สามารถทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

และตลอดเวลา ส่ิงที่ผูบ้ริหารของกิจการตอ้งคาํนึงถึงอีกประการ คือ จะใชช่้องทางการจดัจาํหน่าย

รูปแบบใด เพราะส่งผลกบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสมทางการตลาด สรุปความสาํคญัของ

ระบบการจดัจาํหน่ายได ้3 ประการคือ 1) เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 2) เป็นช่องทาง 

ในการจดัจาํหน่ายและกระจายผลิตภณัฑ์ 3) เป็นตวัเช่ือมโยงระหว่างการผลิต และการบริโภค 

สามารถทาํใหผู้ผ้ลิตและผูบ้ริโภคเขา้ถึงกนัได ้

  4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) วตัถุประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการตลาด คือการ

สร้างความตอ้งการของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดครอบคลุมถึงการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 

การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขายและการตลาดทางตรงในระบบของการตลาด จะมีผูท้ี่เก่ียวขอ้ง

มากมาย ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อ ผูช้าย ตวัแทนจาํหน่าย และสาธารณชนทั้งภายนอกและภายในกิจการ ซ่ึงลูกคา้ 

จะแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ี่จะซ้ือก่อนที่จะทาํการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น กิจการจึงตอ้งให้

ความสําคญักับการส่ือสารการตลาด เพื่อที่สามารถทาํการส่ือสารส่ิงที่กิจการตอ้งการนําเสนอให้มี

ประสิทธิภาพสูงสุด ผูบ้ริหารของกิจการตอ้งทาํความเขา้ใจหลกัการทางจิตวิทยาบางประการที่สําคัญ 

เช่น ตวัแบบ AIDA ซ่ึงไดอ้ธิบายไวว้่า ก่อนที่ผูซ้ื้อจะซ้ือนั้นตอ้งผ่านความใส่ใจ (Attention) ความสนใจ 

(Interest) และความปรารถนา (Desire) ก่อนจึงกระทาํ (Action) การซ้ือในที่สุด ระหว่างที่ผ่านความ 

ใส่ใจนั้น ผูซ้ื้อมีความรู้เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของกิจการ ขณะที่มีความสนใจและมีความ

ปรารถนาผู ้ซ้ือเกิดทัศนคติต่อส่วนประสมการตลาดนั้ น ถ้าผู ้ซ้ือมีทัศนคติที่ ดีต่อส่วนประสม 

ทางการตลาดก็แสดงพฤติกรรมด้วยการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดังนั้นกิจการต้องดึงดูดความใส่ใจ (Attract 

Attention) สร้างความสนใจ (Create Interest) สร้างความปรารถนา ( Create Desire) และทาํให้เกิดการ

กระทาํ (Get Action)  

  5.  บุคลากรบริการ(People)  องค์การบริการแตกต่างกับองค์การการผลิตในประเด็น 

ที่สาํคญั คือผลผลิตขององคก์ารการผลิตคือสินคา้ ส่วนผลผลิตขององคก์ารบริการคือความพึงพอใจของ

ลูกคา้ และประสบการณ์ที่ลูกคา้ไดรั้บจากการให้บริการ ซ่ึงสาํหรับองคก์ารการผลิตนั้นปัจจยัที่มีผลต่อ

คุณภาพของสินคา้ คือ เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ แรงงาน วตัถุดิบและวธีิการผลิต แต่สาํหรับองคก์ารบริการ

การใหบ้ริการจะเกิดขึ้นพร้อมกบัการรับบริการของลูกคา้ นัน่คือการผลิตบริการเกิดขึ้นพร้อมกบัการรับ

บริการ โดยผูท้ี่ทาํการผลิตบริการก็คือบุคลากรบริการนั่นเอง ดงันั้น ปัจจยัที่มีผลต่อคุณภาพของบริการ

คือคุณภาพของบุคลากรผู ้ให้บริการ บุคลากรมีบทบาทสําคัญยิ่งในการให้บริการขององค์การ 

ที่ดาํเนินการธุรกิจบริการ จึงอาจกล่าวไดว้่าบุคลากรบริการคือบุคคลภายในองคก์ารหรือธุรกิจบริการ 

ที่มีส่วนร่วมในการดาํเนินกิจกรรมใด ๆ ขององคก์ารโดยใชท้กัษะความรู้ความสามารถในการปฏิบัติ

กิจกรรมบริการใด ๆ เพื่อให้สาํเร็จตามเป้าหมายขององคก์ารได ้บุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีสาํคญัท่ีสุด
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ประการหน่ึงที่ผูบ้ริหารตอ้งใหค้วามสนใจเป็นอยา่งยิง่ เพราะเป็นทรัพยากรที่องคก์ารสามารถพฒันาได้

ตามความต้องการขององค์การ และเป็นทรัพยากรท่ีมีความสามารถในการคิดสร้างสรรค ์

ส่ิงใหม่ ๆ สามารถใช้ประโยชน์ได้อย่างไม่ส้ินสุดเม่ือเทียบกับทรัพยากรอ่ืน โดยเฉพาะในองค์การ

บริการที่เป็นที่ยอมรับจากผูบ้ริหารองคก์ารบริการขนาดใหญ่หลายองคก์ารว่า กิจกรรมที่ผูบ้ริหารใช้

เวลามากที่สุด และทาํใหป้ระสบปัญหามากที่สุด คือการจดัการบุคลากร เน่ืองจากองคก์ารบริการมีการ

จ้างบุคลากรเป็นจํานวนมากทั้ งบุคลากรที่ท ําหน้าที่บริการส่วนหน้า (Front Line) และบุคลากร

สนบัสนุนบริการ (Back Office)  

 6.  กระบวนการบริการ (Process)  คือ ขั้นตอนและวิธีการในการปฏิบติังานบริการ โดย

องคป์ระกอบที่เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ลูกคา้ บุคลากร อุปกรณ์ สารสนเทศ วตัถุดิบ เพื่อสร้างประสบการณ์ 

ขอลูกคา้และบรรลุผลลพัธ์การบริการที่น่าพอใจ การบริการมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากแนวคิดของ

การผลิตในดา้นของตวัผลิตภณัฑท์ี่ผลผลิตของการผลิตมกัอยูใ่นรูปของสินคา้ ซ่ึงจบัตอ้งได ้แต่ผลผลิต

ของการบริการนั้นจบัตอ้งไม่ได ้และมกัมีรูปแบบของผลผลิตท่ีมีความเฉพาะเจาะจงสาํหรับลูกคา้ 

แต่ละราย ดังนั้ นการออกแบบกระบวนการบริการจึงมีความสําคัญต่อคุณภาพของผลผลิต 

จากกระบวนการบริการ ซ่ึงก็คือประสบการณ์ที่ลูกคา้ไดรั้บจากการบริการ จึงเห็นไดว้า่กระบวนการ

บริการเป็นเสมือนองคป์ระกอบการบริการที่ทาํหน้าที่ส่งมอบบริการ และผลิตบริการไปพร้อม ๆ 

กนัดงันั้น องคก์รจึงตอ้งให้ความสาํคญักบัการออกแบบกระบวนการบริการที่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้และเนน้ความพงึพอใจของลูกคา้ อยา่งไรก็ตามการออกแบบและการจดัการ

กระบวนการบริการนั้ นมิใช่ง่ายเพราะกระบวนการบริการมีความหลากหลายแตกต่างกัน 

ในแต่ละองคก์รบริการ บางองคก์รอาจมีกระบวนการที่สามารถถูกออกแบบให้รองรับการบริการ

ลูกคา้กลุ่มต่าง ๆ ไวแ้ล้วอย่างเป็นระบบ ซ่ึงสามารถใช้รูปแบบที่เป็นมาตรฐานกับลูกคา้แต่ละ

ประเภท แต่สําหรับบางประเภทบริการที่ตอ้งอาศยัทกัษะความรู้และประสบการณ์เฉพาะของ 

ผูใ้ห้บริการ การสร้างบริการที่เหนือกว่าหรือการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งพึงพอใจ

สูงสุดและบรรลุเป้าหมายเชิงกลยทุธ์ขององคก์รไดน้ั้น เป็นผลมาจากการออกแบบกระบวนการ

บริการอยา่งถูกตอ้งในทุกๆส่วนที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริการโดยรวม  

 7.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสภาวะที่ลูกค้าสัมผสัได้จากการ

มองเห็น การได้ยิน การได้กล่ิน การล้ิมรส และการสัมผสั สภาวะทางกายภาพ คือลักษณะ 

ทางกายภาพของสถานที่หรือทาํเลที่ตั้งขององคก์าร ซ่ึงมีผลต่อคุณภาพในการให้บริการ นอกจากน้ี

การสร้างสภาวะทางกายภาพในการบริการท่ีมีคุณภาพนั้น จะรวมถึงการออกแบบผงัหน่วยงาน หรือ

ผงัร้านคา้ ซ่ึงมีผลต่ออุปทานบริการ กระบวนการบริการ ความยดืหยุน่และตน้ทุนของร้านคา้ รวมถึง

คุณภาพชีวิตของพนักงาน การติดต่อกับลูกค้า และภาพลักษณ์ขององค์การด้วย กิจการมีผัง
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หน่วยงานที่มีประสิทธิผลจะช่วยให้องค์การสามารถสร้างความแตกต่าง ลดต้นทุน รวมถึง

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วดว้ย โดยการวางผงัหน่วยงานจะเป็นไป เพื่อให้

เกิดการประสานงาน ลดตน้ทุนการขนถ่าย เกิดความต่อเน่ืองของการไหลของงาน ใชพ้ื้นที่อย่าง

คุม้ค่า เกิดความปลอดภยัแก่คนงาน และมีความยดืหยุน่ต่อการเปล่ียนแปลง นัน่เอง 

 

2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจ 

 

 นกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ ไวแ้ตกต่างกนัดงัน้ี 

 บาร์นาร์ด (Barnard,1938) ให้ความหมายของการตดัสินใจว่า คือ เทคนิคในการที่จะ

พจิารณาทางเลือกต่างๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว 

 ไซมอน (Simon,1960) ให้ความหมายว่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการของการหา

โอกาสที่จะตดัสินใจ การหาทางเลือกที่พอเป็นไปได ้และทางเลือกจากงานต่าง ๆ ที่มีอยู ่

 มูดี (Moody,1995) ใหค้วามหมายวา่ การตดัสินใจเป็นการกระทาํท่ีตอ้งทาํเม่ือไม่มีเวลา

ที่จะหาขอ้เทจ็จริงอีกต่อไป ปัญหาที่เกิดขึ้นก็คือ เม่ือใดถึงจะตดัสินใจวา่ควรหยดุหาขอ้เท็จจริง และ

แนวทางแกไ้ขจะเปล่ียนแปลงไปตามปัญหาที่ตอ้งการแกไ้ข ซ่ึงการรวบรวมขอ้เท็จจริงเก่ียวพนักบั

การใชจ่้ายและการใชเ้วลา 

 กิบสันและอิวาน เซวิช (Gibson and  Ivan cevich,1994)  ให้ความหมายของการ

ตดัสินใจไวว้่า เป็นกระบวนการสําคญัขององค์การที่ผูบ้ริหารจะตอ้งกระทาํอยู่บนพื้นฐานของ

ข้อมูลข่าวสาร (information) ซ่ึงได้รับมาจากโครงสร้างองค์การ พฤติกรรมบุคคล และกลุ่ม 

ในองคก์าร 

 โจนส์ (Jones,1984) ให้ความหมายของการตดัสินใจองคก์ารว่าเป็นกระบวนการที่จะ

แกไ้ขปัญหาขององคก์รโดยการคน้หาทางเลือก และเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัที่ดีที่สุด เพือ่

บรรลุเป้าหมายขององคก์ารทีไ่ดก้าํหนดไว ้

 วุฒิชยั จาํนงค ์(2523) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นเร่ืองของการจดัการที่หลีกเล่ียงไม่ได้

และในการจดัการนั้น การตดัสินใจเป็นหัวใจในการปฏิบติังานทุก ๆ เร่ือง ทุก ๆ กรณี เพื่อดาํเนินการ 

ไปสู่วตัถุประสงค ์อาจมีเคร่ืองมือมาช่วยในการพจิารณา มีเหตุผลส่วนตวั อารมณ์ ความรักใคร่ชอบพอ 

เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ และมีลักษณะเป็นกระบวนการที่ประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ 

ต่อเน่ืองกนั 



12 

 บุษกร คาํคง (2542) กล่าวว่า การตดัสินใจตอ้งใชข้อ้มูลพื้นฐานจากเร่ืองที่กาํลงัพิจารณา 

โดยใชค้วามรู้พื้นฐาน และขอ้สรุปที่เป็นที่ยอมรับ แลว้นาํมาผสมผสานกบัการสรุปอา้งอิง เพื่อนาํไปสู่

เป้าหมาย แสดงทิศทางนาํไปสู่การตดัสินใจ 

 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือเป็นลาํดบัขั้นตอนผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้

ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงั

การซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ (P.Kotler and 

K.L.Keller, 2012: 188) โดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 

  1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือการรับรู้ถึงปัญหา (Need / problem recognition) คือ

การที่บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการของตนซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้กระตุน้ 

 2.  การคน้หาขอ้มูล (information search) คือ ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑอ์นัเน่ือง

มากจากการกระตุน้ต่าง ๆ แล้ว ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลในตวัผลิตภณัฑ์นั้นเพื่อประกอบการ

ตดัสินใจ ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลที่ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา 

ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ 

   2.1  แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ

ดา้น หรือผูท้ี่เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมคน้หาแหล่งขอ้มูลคาํแนะนาํจากบุคคลผา่น

อินเทอร์เน็ตที่เรียกวา่ E-Word of Mouth หรือการบอกต่อออนไลน์บนเวบ็บอร์ด 

   2.2  แหล่งธุรกิจ (commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา ตวัแทนการคา้ การ 

จดัแสดงสินคา้ ฯลฯ 

   2.3  แหล่งสาธารณะ (public sources) ได้แก่ ส่ือมวลชน วิทยุ โทรทศัน์ รวมถึงการ

สืบคน้ขอ้มูลอา้งอิงจากอินเทอร์เน็ตทางเวบ็ไซตบ์ล็อก 

   2.4  แหล่งประสบการณ์ตนเอง (experiential sources) เป็นแหล่งขอ้มูลที่ไดรั้บจาก

การทดลองใชต้วัอยา่งผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง หรือประสบการณ์บริโภคของตนเองในอดีต 

 3.  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) โดยผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลที่ได้

รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่ และวเิคราะห์ หลกัเกณฑที์ใ่ชพ้จิารณา คือ 

   3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง 

ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อ

สาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

   3.2  การให้นํ้ าหนักความสําคัญ  สําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ และจัดลําดับ

ความสาํคญั สาํหรับคุณสมบติัต่าง ๆ 
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   3.3  ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่

กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

   3.4  เปรียบเทียบระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล เร่ิมจาก

การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท์ี่เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 

 4.  การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึง 

จะเกิดขึ้นหลงัจากมีการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 แลว้ จะช่วยให้ผูบ้ริโภคกาํหนดความพอใจ

ระหว่างผลิตภณัฑต่์างๆที่ผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุดแล้วเกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และ

เกิดการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) ในที่สุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 

ประการ คือ 

   4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลที่เก่ียวขอ้งจะมี 

ผลทั้งดา้นบวก และดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  4.2  ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว ้ (anticipated situational factors) ผูบ้ริโภค จะ

คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง เช่น รายไดข้องครอบครัว ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์และประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ ์

   4.3  ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว ้(unanticipated situational factors) ขณะที่

ความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตก

กงัวลจากรายได ้นักการตลาดเช่ือว่าปัจจยัที่ไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใชค้วาม

พยายาม เพือ่ทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพือ่ลดภาวะความเส่ียง 

 5. ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ (post purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่

พอใจ หลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีขึ้นกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความ

คาดหวงัของผูบ้ริโภควา่ผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือไปนั้นสามารถสนองตามท่ีเขาตอ้งการไดจ้ริงตามคาํโฆษณา 

หรือไม่ และหลงัจากซ้ือ และทดลองใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความ

พอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์หากเกิดความพึงพอใจก็จะทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ า และการบอกต่อ 

หากไม่ไดรั้บความพอใจก็อาจจะหนัไปสนใจผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนแทน 
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3. ข้อมูลเบ้ืองต้นเกีย่วกบัแกร็บ  

 

 แกร็บก่อตั้งขึ้นราว ๆ ปี 2011 โดย Anthony Tan และ Hooi Ling Tan สองนกัธุรกิจชาว

มาเลเซียที่เร่ิมตน้คิดโมเดลธุรกิจน้ีตั้งแต่สมยัเรียนอยูฮ่าร์วาร์ด เพราะการเรียกแทก็ซ่ีเป็นเร่ืองลาํบาก

ไปทัว่โลก เช่น เรียกแลว้ไม่ไป พาออ้ม โกงค่าโดยสาร ฯลฯ ในฝ่ังอเมริกาจึงมี อูเบอร์ ถือกาํเนิดขึ้น

เพื่อแกปั้ญหาจุดน้ี และแกร็บก็ถือกาํเนิดขึ้นเพื่อแกปั้ญหาเร่ืองแท็กซ่ีในมาเลเซียเช่นกนั โดยใชช่ื้อ

ในตอนแรกว่า My Teksi นับจากนั้นเป็นตน้มาแกร็บก็ขยายตลาดไปสู่ประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาค

อาเซียนมากขึ้น และไดเ้ขา้มาทาํตลาดในประเทศไทยเม่ือปี 2013 โดยมีคุณจูน จุฑาศรี คูวินิชกุล 

เป็นหน่ึงในผูก่้อตั้งแกร็บ ประเทศไทย ท่ีมีส่วนช่วยให้สตาร์ทอพัแห่งน้ีประสบความสาํเร็จอย่าง 

ที่เห็น (กิตติศกัด์ิ คงคา, 2019:ออนไลน์) 

 แกร็บได้ประกาศเผยวิสัยทัศน์เมืองอัจฉริยะในการสร้างอนาคตของสังคมแบบ 

ไร้รอยต่อที่รวมการบริการรับส่งอาหารแบบออนดีมานด์ การขนส่ง การชาํระเงินแบบไร้เงินสด 

และบริการทางการเงินสาํหรับผูบ้ริโภคในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ภายในแอพพลิเคชัน่เดียว เช่น 

การใชบ้ริการแกร็บคาร์เพื่อเดินทางไปทาํงาน สั่งอาหารเชา้พร้อมรับประทานอยา่งสะดวกสบาย 

ที่บริษทัดว้ยแกร็บฟู้ด ไปประชุมนอกบริษทัดว้ยความรวดเร็วดว้ยแกร็บไบค ์(วนิมอเตอร์ไซค)์ และ

ส่งของขวญัให้คนที่รักดว้ยแกร็บไบค ์ (รับส่งพสัดุ เอกสาร) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการให้แกร็บ

เป็นแอพพลิเคชัน่ที่ใหบ้ริการแบบเบ็ดเสร็จในแอพพลิเคชัน่เดียว เพือ่อาํนวยความสะดวกในการใช้

ชีวติประจาํวนั แกร็บจึงประกาศวสิยัทศัน์เก่ียวกบัอนาคตของเมืองอจัฉริยะ และระบบการใหบ้ริการ

แบบไร้รอยต่อที่มุ่งยกระดบัการใชชี้วิตในทุกวนัของผูบ้ริโภคผ่านเทคโนโลย ีโดยในขณะท่ีแกร็บ

กาํลงัเดินหนา้ขยายการบริการ ผูบ้ริโภค ผูข้บัขี่ ผูข้นส่งสินคา้ และผูค้า้ จะไดรั้บประโยชน์จากการ

บริการของแกร็บในหลายดา้น ดงัน้ี (Grab กบัวสิยัทศัน์ลํ้าหนา้,2018:ออนไลน์) 

 1.  การเดินทางขนส่ง ผูบ้ริโภคจะได้รับประโยชน์จากระบบที่ผนวกรูปแบบการ

เดินทางขนส่งที่หลากหลาย แบบ Multi-Modal เขา้ไวด้้วยกัน เพื่อเป็นการตอบรับความตอ้งการ 

ของผูบ้ริโภค ตั้ งแต่จุดเร่ิมต้นจนถึงจุดหมายปลายทาง ในอนาคต ผูบ้ริโภคจะสามารถเลือก

ผสมผสานรูปแบบการขนส่งตามความต้องการและงบประมาณได้ ภายใต้การร่วมมือของ 

ผูใ้ห้บริการขนส่งสาธารณะและการขนส่งเอกชนในแพลตฟอร์มเดียว จะทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถ

เลือกวิธีการเดินทางและชาํระเงินสําหรับการเดินทางแบบไร้รอยต่อในคร้ังเดียว เช่น ผูบ้ริโภค

สามารถใชแ้กร็บไบค ์(วินมอเตอร์ไซค)์ เพื่อไปยงัสถานีรถไฟฟ้า หลงัจากนั้นเดินทางต่อโดยการ 

ใชร้ะบบขนส่งมวลชน และเดินทางถึงจุดหมายปลายทางโดยใชจ้สัทแ์กร็บ โดยวางแผน และชาํระ

ค่าเดินทางทั้งหมดผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ 
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 2.  การชาํระเงิน ดว้ยบริการโมบายวอลเล็ตของแกร็บเพย ์ ทั้งลูกคา้และผูค้า้สามารถ 

ทาํธุรกรรมแบบไร้รอยต่อไดอ้ยา่งปลอดภยั ลูกคา้จะไดรั้บความสะดวกสบายยิง่ขึ้น เพราะไม่ตอ้งใช้

เงินสดในการจบัจ่ายซ้ือของ ในขณะท่ีผูค้า้ท่ีทาํธุรกิจแบบอาศยัเงินสดก็สามารถลดตน้ทุนและเพิม่

สัดส่วนยอดขายผ่านการทาํธุรกิจแบบไม่ตอ้งเงินสดมากขึ้น ด้วยการเพิ่มจาํนวนผูใ้ช้บริการการ

ขนส่งและการสัง่อาหาร บริการแกร็บเพยแ์ละแกร็บรีวอร์ดสจะผลกัดนัใหผู้ป้ระกอบธุรกิจรายยอ่ย

และบริษทัธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มมีรายไดเ้พิม่มากขึ้น และเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มใหม่ๆไดง่้ายขึ้น 

 3.  การบริการทางการเงิน บริการทางเงินของแกร็บจะมอบโอกาสทางเศรษฐกิจให้กบั

ผูบ้ริโภคหลายลา้นคนในเอเชียตะวนัออกเฉียงใตท่ี้ไม่สามารถทาํธุรกรรมทางการเงิน และผูท่ี้ยงัเขา้

ไม่ถึงบริการทางการเงินของธนาคาร ซ่ึงรวมถึงผูข้บัขี่ ไปจนถึงธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ปัจจุบนั ผูป้ระกอบธุรกิจรายยอ่ยซ่ึงรวมถึง ผูข้บัขี่ ผูข้นส่งสินคา้ ตวัแทน และผูค้า้ เกือบ 6 ลา้นราย

ในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้สามารถดาํเนินธุรกิจผา่นแพลตฟอร์มของแกร็บ ทั้งน้ีพาร์ทเนอร์

ผูข้บัขี่แกร็บ จะได้รับประโยชน์จากโซลูชั่นการประกันต่างๆ เพื่อปกป้องยานพาหนะ รวมถึง

ยกระดบัคุณภาพชีวิตและครอบครัวเช่นกนั เช่น การเขา้ถึงการประกนัการสูญเสียรายได ้นโยบาย

การประกนัอุบติัเหตุส่วนบุคคลและประกนัรถยนต ์

 4.  บริการดา้นไลฟ์สไตล ์ดว้ยการรวมบริการเดินทางแบบออนดีมานด์ การส่งอาหาร 

และการขนส่งพสัดุในแอพพลิเคชัน่เดียว จะทาํใหแ้กร็บสามารถตอบสนองทุกความตอ้งการในทุก

วนัของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ขึ้น นอกจากน้ี ยงัหมายถึงโอกาสที่แกร็บมอบให้สาํหรับทุกคนที่ตอ้งการ

ความยืดหยุ่นในตารางการทาํงาน รายได้ที่เพิ่มขึ้น หรือรายรับที่เพิ่มขึ้นของธุรกิจ พร้อมได้รับ

ประโยชน์จากเศรษฐกิจแบบดิจิทลัไดอ้ยา่งเตม็ที่ผา่นแพลตฟอร์มของแกร็บ 

 ปัจจุบนัประเทศไทยมีผูใ้ห้บริการเรียกรถมอเตอร์ไซค์รับจา้ง ผ่านแอพพลิเคชนัอยู่  

3 ราย ไดแ้ก่ (แนะนาํ 3 แอพพีว่นิ,2562:ออนไลน์) 

 1.  Grab แอพพลิเคชัน่น้ีมีราคามาตรฐาน เรียกง่าย และมีการการันตีว่ารถจะถึงคุณแน่ ๆ 

ใน 7 นาที ถา้เกิน 7 นาที ตลอด 24 ชัว่โมง แถมยงัมีโปรโมชัน่แจกส่วนลดใหอี้ก 

  ขอ้ดี   

  (1) ราคามาตรฐาน โดยคาํนวณราคาไวแ้ลว้ 

  (2)  รถเยอะ และปลอดภยั เน่ืองจากคนขบัไดผ้า่นการอบรม และตรวจสอบประวติั

อาชญากรรมแลว้ 

   (3)  มีระบบติดตามแบบ Real-Time  

   (4)  มาถึงผูโ้ดยสารภายใน 7 นาที 

   (5)  สามารถชาํระเงินผา่นทางบตัรเครดิต หรือเดบิตได ้
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   (6)  ค่าโดยสารที่เสียคือ Point ที่สามารถนาํไปแลกของช็อปป้ิงต่าง ๆ ได ้

  ค่าบริการ - 1 – 2 กม. / 25 บาท 

  (1)  2.1 – 5 กม. / 5 บาท ตั้งแต่ 5 กม. เป็นตน้ไป 50 บาท 

  (2) 5.1 – 15 กม. 10 บาท / กม. ราคาขึ้นอยูก่บัพื้นที่บริการและสภาพจราจร 

  2.  Get (Go-Jek) แอพพลิเคชัน่น้องใหม่กับคาํเคลมท่ีว่า ชีวิตง่าย “เก็ท” ไดทุ้กอยา่ง ดว้ย

ความเป็นน้องใหม่ แอพพลิเคชัน่น้ีเลยมีโปรโมชัน่ที่เยอะมาก และบางทีให้นั่งฟรี ทาํให้ Get โดดเด่น 

กว่าที่ อ่ืนคือไม่ต้องใส่โค้ดส่วนลดโดยระบบจะตัดโค้ดส่วนลดให้แบบอัตโนมัติ แต่ขอบเขต 

การใหบ้ริการในกรุงเทพมหานครยงัไม่ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

  ขอ้ดี  

  (1) ราคามาตรฐาน โดยคาํนวณราคาไวใ้หแ้ลว้ 

  (2) คาํนวณราคาใหก่้อนกดเรียก 

  (3) โปรโมชัน่เยอะ ลดจริงไม่มีกัก๊ 

  (4) แอพพลิเคชัน่ใชง่้าย ไม่วุน่วาย 

  3.  Go bike แอพพลิเคชัน่ที่มาพร้อมกบัคาํวา่ “Better life, Better city” เป็นแอพพลิเคชัน่

ที่วิน มอเตอร์ไซคท์ุกคนไดรั้บการจดทะเบียนกบักรมการขนส่งทางบกอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 

จึงทาํใหเ้ราไม่ตอ้งหลบๆ ซ่อนๆ ในการเรียกอีกต่อไป  

  ขอ้ดี  

  (1) ราคามาตรฐาน โดยคาํนวณราคาไวแ้ลว้ 

  (2) ติดตามสถานะคนขบัไดแ้บบ Real-Time ดว้ยระบบ GPS  

  (3) สามารถชาํระค่าบริการผา่นทางบตัรเครดิต และเดบิตได ้

  (4)  โปรโมชัน่เยอะ 

  (5) ไดใ้บเสร็จหลงัใชบ้ริการทุกคร้ัง 

  (6)  คนขบัทุกคนมีใบขบัขี่ 

 

4. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

 4.1  ด้านผลิตภัณฑ์ 

  โชติมา ชูกุล (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่

เรียกรถยนตโ์ดยสารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า แอพพลิเคชัน่มีช่ือเสียง  

มีความน่าเช่ือถือ มีความสวยงามน่าใช้ รูปแบบการใช้งานง่ายต่อความเขา้ใจ เน่ืองจากการเรียกรถ
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โดยสารผ่านแอพพลิเคชั่นเป็นการนาํเทคโนโลยมีาประยกุต์ใช ้ ซ่ึงการนาํระบบเทคโนโลยีมาใช้ควร

จะตอ้งมีรูปแบบการใช้งานที่ผูใ้ช้บริการเขา้ใจได้ง่าย สามารถทาํความเขา้ใจโดยใช้เวลานานไม่นาน  

ทาํให้ผูใ้ช้งานรู้สึกดีกับระบบ ซ่ึงปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์แอพพลิเคชั่น มีความสําคัญและมีอิทธิพล

ทางบวกต่อการตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ เพราะถือเป็นขั้นแรกที่ผูใ้ชบ้ริการตอ้งเขา้ถึง ถา้แอพพลิเคชัน่

ใชง้านยากจะทาํให้ผูใ้ชบ้ริการอาจเปล่ียนใจยกเลิกไม่ใชบ้ริการ อีกทั้งการท่ีแอพพลิเคชัน่ที่มีช่ือเสียง  

มีความน่าเช่ือถือจะเป็นการทาํให้ผูใ้ชบ้ริการรู้สึกคุน้เคยวางใจ และกลา้ท่ีจะใชบ้ริการ 

  พวงพรภัสสร์ วิริยะ และคณะ(2561) วิจัยเร่ืองปัจจัยตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากขา้วหอมมะลิ (ขนมจีนอบแห้ง) จากการทดสอบปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากขา้วหอมมะลิ พบว่าปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากขา้วหอมมะลิ มากท่ีสุด

และมีความสมัพนัธอ์ยูใ่นทิศทางเดียวกนั 

  พทัธนันท ์ศุภภาคิณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอกบา

โคน่ี ชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการด้านผลิตภณัฑ์ส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ 

บางกอกบาโคน่ี ชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 4.2  ด้านราคา 

  เบญจวรรณ จนัทร์จารุวงศ ์(2559) วิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  

ที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล ซ่ึงปัจจยัด้านราคาค่าบริการเป็นปัจจยัที่มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

เครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภค 

ใชง้านโทรศพัท์เคล่ือนที่ในแต่ละวนัเป็นจาํนวนหลายชั่วโมงต่อวนัทั้งในรูปแบบเสียง ขอ้ความ 

โดยเฉพาะปัจจุบนัสังคมออนไลน์เป็นที่แพร่หลายมากทาํให้ปริมาณการใชอิ้นเตอร์เน็ตมีจาํนวน

มากตามไปดว้ย ผูบ้ริโภคจึงตอ้งคาํนึงถึงอตัราค่าบริการต่างๆ และพิจารณาตดัสินใจเลือกรูปแบบ

การใชง้านและเครือข่ายเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัการใชง้านของตนเอง  

  ลภสัวีณ์ เล้ียงเจริญสุข (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

คอร์สเบเกอร่ีออนไลน์ผ่าน Facebook ในประเทศไทย พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเบเกอร่ีออนไลน์ผา่น Facebook ในประเทศไทย อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติ  
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  จุฑามาศ เฟ่ืองโชติการ และคณะ(2561) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนส่ือออนไลน์เฟซบุ๊กของประชาชนในจังหวัด

พิษณุโลก พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวก ต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้บนส่ือออนไลน์เฟซบุก๊ของประชาชนในจงัหวดัพษิณุโลก 

 4.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

  เดือนเพชร วชิชุลดา (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือกาแฟ ร้านกาแฟอินทนิล ในสถานีบริการนํ้ ามันบางจากของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟร้านกาแฟอนทนิล โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซ่ึงร้าน 

มีทาํเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางไปบริโภค ป้ายร้านสังเกตเห็นได้ง่าย มีที่จอดรถอย่างเหมาะสม 

กบัสถานที่ และร้านกาแฟมีสาขามากเพียงพอ 

  ลลิตา พุทธชาติ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู ้ฟั งวิทยุกระจายเสียงในเขตบางบอน จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

มีอิทธิพลทางบวกต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูฟั้งจากวิทยธุุรกิจกระจาย

เสียงในเขตบางบอน จงัหวดักรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

  อิสรีย ์สุขพรสินธรรม และโสมฤทยั สุนธยาธร(2562) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทาง

การตลาด 7Ps ส่งผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศไทยช่วงวนัหยุดของพนักงาน

ตอ้นรับบนเคร่ืองบินชาวไทย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผล

ทางบวกต่อการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศไทยช่วงวนัหยุดของพนักงานต้อนรับ 

บนเคร่ืองบินชาวไทย เน่ืองจาก การท่ีสามารถซ้ือตั๋วหรือแพ็คเกจการท่องเท่ียวได้ง่าย ข้อมูล 

การท่องเที่ยวในประเทศมีจาํนวนมากและหลากหลาย ขอ้มูลการท่องเท่ียวหาไดง่้าย  

 4.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

  ธนาศกัด์ิ ข่ายกระโทก และคณะ (2563) ศึกษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นแอพพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเทศบาลนครเมืองอุบลราชธานี พบวา่ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจจดัส่งอาหาร คือ  

มีคูปองหรือส่วนลดในการสัง่อาหาร มีการส่งเสริมการขายเร่ืองการส่งฟรี และมีการประชาสมัพนัธ์

ตามส่ือต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ  
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  เปรมกมล หงษย์นต(์2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้)ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 

พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์(ลาซาดา้)  

  ธิคณา ศรีบุญนาค และอุมาพร พงษส์ัตยา (2562) วิจยัเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 

ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์ จากการ

วิเคราะห์การถดถอยเพื่อทดสอบส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอางเกาหลีผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชัน

ออนไลน์ 

 4.5  ด้านบุคลากร 

  ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหน (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า

ผา่นทางสงัคมออนไลน์ จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรส่งผล

เชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ เน่ืองจากผูข้ายมีความน่าเช่ือถือ ผูข้ายอธัยาศยั

ดี มีความเป็นมิตรกบัผูซ้ื้อ ผูข้ายสามารถตอบคาํถามและแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ มีการแสดงรูปสินคา้

ชดัเจน สินคา้มีคุณภาพ มีราคาที่เหมาะสม และสินคา้มี ความแตกต่างจากร้านคา้ทัว่ไป ปัจจยัเหล่าน้ี 

เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการที่ทาํธุรกิจเก่ียวกบัการขายสินคา้ผ่าน

ทางสังคมออนไลน์ ควรสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ลูกคา้ ให้ลูกคา้มีความเช่ือใจ ไวว้างใจ เพื่อใหก้ล้า

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และตอ้งส่ือสารกบัลูกคา้อยา่งเป็นมิตร เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจในตวัผูข้าย 

 ฤทธ์ิเจตน์ รินแก้วกาญจน(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และ

ปัจจยัดา้นการให้บริการที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว 

กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ

ของผูใ้ชบ้ริการ 

 จิตตวฒิุ รัตตกุล(2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและทศันคติที่มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพือ่สุขภาพของพนกังานบริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพือ่สุขภาพของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับความคิดเห็นในเร่ืองพนักงานมีความรู้ และ

ความสามารถในการให้บริการมากที่สุด รองลงมา คือ การมีมนุษยส์มัพนัธดี์ของพนักงาน และพนกังาน

มีความกระตือรือร้นในการให้บริการและแกปั้ญหาใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ  
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 4.6  ด้านกระบวนการ 

  พชัรวลัย ชัยวรรณเสถียร (2563) ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชั่น 

ฟู้ดแพนดา้ของบุคลากรหน่วยงานราชการในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการด้านกระบวนการที่ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการ ซ่ึงผูใ้ช้บริการให้ความสําคญั 

ระดบัมากในเร่ืองกระบวนการสั่งซ้ือและการจดัส่งอาหารท่ีสะดวกต่อการใชง้าน ดงันั้น ผูป้ระกอบการ

ฟู้ดแพนดา้ควรพฒันากระบวนการให้ผูบ้ริโภคมีขั้นตอนการสั่งอาหาร การจดัส่งอาหาร การสมคัรเขา้ใช้

บริการ และระบบการติดตามการจดัส่ง อาหาร ท่ีง่าย สะดวก และรวดเร็ว โดยการพฒันาระบบการนาํทาง 

(GPS) ของแอพพลิเคชนัให้มีความแม่นยาํมากขึ้น รวมถึงการพฒันาระบบการสั่งอาหารให้มีความเขา้ใจ

ง่าย หรือลดขั้นตอนในการกดสั่งซ้ือและยนืยนั การสั่งซ้ือ เพื่อความสะดวกสาํหรับผูใ้ชบ้ริการที่มีเวลา

จาํกดัในการสัง่ซ้ืออาหารในบางม้ือหรือผูห้ใชบ้ริการรายใหม่ท่ียงัไม่เคยใชบ้ริการ 

  ปัทมา ตุงคะเสรีรักษ ์และไพรพนัธ ์ธนเลิศโศภิต(2563)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในตลาดชุมชนของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดั

ลาํพูน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในตลาดชุมชนทั้งในเร่ืองการจัดระบบ การจอดรถและเดินรถที่สะดวก ปลอดภัย การมีระบบการ

ให้บริการท่ีไดม้าตรฐานเร่ืองนํ้ าหนักสินคา้ และความสะอาดของสถานที่ มีกระบวนการในการส่ือสาร

ออนไลน์  

  วิภาวี พฤทธ์ิวาณิชย ์และทรงพร หาญสันติ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการสายการบินไทยไลออ้น

แอร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมี

อิทธิพลทางบวกต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บริการสายการบินไทยไลอ้อนแอร์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 4.7  ด้านลักษณะทางกายภาพ 

  นนัทพร พงษพ์รรณากูล (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ โดยการเขา้ถึงร้านได้ง่ายอีกทั้งความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ

ส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจใช้บริการ Food Delivery ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ได้แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยดังกล่าว เน่ืองจากการดําเนินชีวิต และ

พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงไป และมีความเร่งรีบในชีวิตประจาํวนัมากขึ้น สาํหรับการ

ใชบ้ริการรวมถึงระยะเวลาในการจดัส่งตรงเวลา ช่วยตอบโจทยค์วามตอ้งการและเกิดประโยชน์กบั

ผูบ้ริโภค ประกอบกบัธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกบัร้านอาหารเกิดขึ้นมากมาย ดงันั้น ความสะดวกรวดเร็ว 

ในการใช้บริการรวมถึงระยะเวลาและคุณภาพของการจดัส่งจึงเป็นปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจ 
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ใช้บริการ อีกทั้งภาพลักษณ์และพาร์ทเนอร์ร้านอาหาร เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

Food Delivery ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได ้เน่ืองจากการมีช่ือเสียงของร้าน ทาํใหผู้บ้ริโภค

เกิดความมัน่ใจที่จะใชบ้ริการ ประกอบกบัการสร้างสญัลกัษณ์ท่ีสามารถจดจาํไดง่้าย รวมถึงการมีพาร์ท

เนอร์ร้านอาหารที่หลากหลาย จะสามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ใชบ้ริการได ้

  ศรุตม์ โกมลเปลิน (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทของฝากจากต่างจังหวัดของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ  

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลทางบวก 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้ริโภคในเขตภาษีเจริญ อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติ 

 อริยชยั สงัขสุ์วรรณ ปาลิดา ศรีศรกาํพล(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารรูปแบบ Fast Casual ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพมีผลกระทบ 

เชิงบวกต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 



บทที่  3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

การดาํเนินการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการวิจยั

เชิงสํารวจ(Survey Research)โดยใช้ วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) จาก 

ผูท้ี่เคยใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บ ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํ

แบบสอบถามโดยการทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการออก

แบแบบสอบถาม นอกจากน้ี ทางผูว้จิยัไดมี้การกาํหนดรูปแบบของวธีิดาํเนินการวจิยั ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร (Population) ที่ใชใ้นการศึกษา คร้ังน้ี คือ ประชากรที่อยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร 

โดยเป็นผูท้ี่เคยใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ   

  การศึกษาคร้ังน้ีคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากผูท้ี่เคยใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้ง

ผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร แต่เน่ืองจากเป็นประชากรที่ไม่ทราบจาํนวนที่แน่นอน ดงันั้น  

ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง กรณีที่ไม่ทราบจาํนวนประชากร (Non-probability Sampling) โดยใช้

สูตรของคอแครน (Cochran) ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% ระดับความคลาดเคล่ือน 0.05 ในการคาํนวณขนาด 

ของกลุ่มตวัอยา่ง (Cochran, 1963, อา้งใน โชติมา ชูกุล, 2559)  ดงัน้ี  

 

     n    =  

  กาํหนดให ้   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

     Z  =  ระดบัความเช่ือมัน่ (กาํหนดไวท่ี้ระดบั 95%  

       หรือ Z มีค่าเป็น 1.96) 

      p  =  โอกาสที่จะเกิดเหตุการณ์หรือสดัส่วนของ 

        คุณลกัษณะที่สนใจในกลุ่มตวัอยา่ง 

     q  =  โอกาสที่จะไม่เกิดเหตุการณ์ซ่ึงเท่ากบั 1-p  

       ในกรณีของกลุ่มตวัอยา่ง 

Z2pq 

e2 
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     e  =  ระดับความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได ้(กาํหนด

       ไวท้ี่ e เท่ากบั 0.5) 

  แทนค่า : 

   

  n  =          384.16 

  

  ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน เพื่อความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของ

ขอ้มูล ผูศึ้กษาทาํการเก็บแบบสอบถามเพิ่มอีก 15 ชุด รวมขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษา

คร้ังน้ี เท่ากบั 400 คน 

 1.2 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  

  การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้จิยัจึงใชว้ิธีการ

เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Judgmental or Purposive Sampling) ได้แก่  การเลือกแจก

แบบสอบถามเฉพาะกลุ่มตัวอย่างท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครท่ีเคยใช้บริการรถมอเตอร์ไซค ์

ผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ ซ่ึงเป็นวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability 

Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  และใช้แบบสอบถามออนไลน์ 

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

 

  2.1 เคร่ืองมือการวจิยั 

   เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถ

มอเตอร์ไซคผ์่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร คือแบบสอบถาม(Questionnaire) เพื่อให้

ไดข้อ้มูลความคิดเห็นของประชากรที่อาศยัในกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ตอน 

ดงัน้ี 

   ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ และ

รายได ้ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

   ตอนที่ 2  ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  

ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

(1.96)2(0.5) (1-0.5) 

(0.05)2 
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  ตอนที่  3 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

รถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร ลักษณะของแบบสอบถาม 

เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

  ตอนที่ 4 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

ที่มีต่อการเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร 

ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบคาํถามปลายเปิด (Open-Ended Questionnaire) 

 2.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

  ผูศึ้กษาสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวน

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยสร้างตามกรอบแนวคิดการวิจัย และนําแบบสอบถามเสนอผูเ้ช่ียวชาญ

ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ และดาํเนินการแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ โดยมีผูเ้ช่ียวชาญ

จาํนวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 

  2.2.1 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ลัดดาวลัย ์ สําราญ อาจารยค์ณะบริหารธุรกิจและ

เทคโนโลยสีารสนเทศ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลสุวรรณภูมิ 

  2.2.2  อ.ดร.ปฐมพงค์ กุกแก้ว อาจารยค์ณะบริหารธุรกิจและเทคโนโลยีสารสนเทศ 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลสุวรรณภูมิ 

  2.2.3 อ.ว่าที่ ร้อยตรี ดร.ภู ริพัฒน์  ชาญกิจ อาจารย์สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 2.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

  2.3.1  การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) เป็นการตรวจสอบ

ความสอดคล้องระหว่างนิยามตวัแปรเชิงปฏิบติัการกับตวัช้ีวดั โดยนําแบบสอบถามที่สร้างขึ้น 

ให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ จาํนวน 3 ท่าน แลว้นาํผลที่ไดม้าหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์

แต่ละขอ้ 

   โดยใชสู้ตร IOC (Index of item objective congruence)  

 

   IOC     =  

   

   IOC  =  ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์

   R  =  คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 

   ΣR =  ผลรวมของคะแนนผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน 

   N  =  จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

ΣR 
N 
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  จากนั้น จึงทาํการประมวลความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้ โดยค่า  

IOC ตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป จึงถือว่าขอ้คาํถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั  

(สุรพงษ ์คงสัตย ์และธีรชาติ ธรรมวงค,์ 2551) จากการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา พบว่า มีค่า 

IOC อยูร่ะหวา่ง 0.67-1.00 (ภาคผนวก ข) 

  2.3.2  การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity)  เป็นการวิเคราะห์

องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory factor Analysis : CFA) จากแบบสอบถามท่ีทาํการทดสอบเบ้ืองตน้

จาํนวน 30 ชุด เพื่อยืนยนัว่าข้อคาํถามเป็นตัวช้ีวดัที่อยู่ในองค์ประกอบเดียวกันได้ โดยค่านํ้ าหนัก

องคป์ระกอบ (Factor Loading) ของทุกขอ้คาํถามตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.40 ขึ้นไป จึงจะถือว่าแต่ละขอ้คาํถาม

เป็นตัวช้ีวดัที่อยู่ในองค์ประกอบเดียวกัน (กัลยา วานิชบัญชา, 2551) จากการตรวจสอบความตรง 

เชิงโครงสร้าง พบวา่ขอ้คาํถามมีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบตั้งแต่ 0.554-0.856 (ภาคผนวก ค) 

  2.3.3  การตรวจสอบความเที่ยงของเคร่ืองมือ (Reliability) เป็นการตรวจสอบ

ขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม แล้วทาํการแก้ไขก่อนนําไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยการหา 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α – Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

แลว้จึงนาํแบบสอบถามที่ปรับปรุงจากผูเ้ช่ียวชาญ แลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากร 

จาํนวน 30 คน โดยค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถามทั้งฉบบัตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.70 ขึ้นไป จึงจะถือ

ว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่และยอมรับได ้(Cronbach, 1984:161) จากการตรวจสอบค่าความ

เที่ยงของแบบสอบถามทั้งฉบบัไดค้่าตั้งแต่ 0.975 – 0.977 (ภาคผนวก ค) 

  

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็ในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล

ดงัต่อไปน้ี 

 3.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 

ซ่ึงผูศึ้กษาใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการทาํวจิยั 

 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูศึ้กษาไดท้าํการรวบรวมศึกษาคน้ควา้จากตาํรา 

เอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง นอกจากนั้นยงัสืบคน้ขอ้มูลที่เผยแพร่ในเวบ็ไซต์

ต่าง ๆ จากอินเทอร์เน็ต เพื่อกาํหนดแนวทางขอบเขตของการวิจยั และสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ครอบคลุม

วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
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 3.3  ข้ันตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล  ผู ้ศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูล  โดยการแจก

แบบสอบถามออนไลน์ผ่านทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) ไดแ้ก่ เฟสบุ๊ก (Facebook) และแอพ

พลิเคชันไลน์ (Application Line) จ ํานวน 400 ชุด โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 

กับผูบ้ริโภคที่ เคยใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ และอาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร หลงัจากนั้นจึงนาํผลที่ไดจ้ากแบบสอบถาม ไปลงรหสัและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  4.1 ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้สถิติพรรณนา (Description statistic) ในการประมวลผล 

ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  

  4.2 ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการของ

ผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ และการวิเคราะห์ระดับ

ความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ  

โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการประมวลผล และการวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยนาํเสนอขอ้มูลในรูปแบบ

ตารางควบคู่กบัการบรรยาย และการสรุปผลการดาํเนินการวิจยั ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดก้าํหนดเกณฑก์ารให้

คะแนนคาํตอบที่แสดงระดบัความคิดเป็นในแบบสอบถาม (กลัยา วานิชบญัชา, 2551) ดงัน้ี 

 ระดบัความคิดเห็นมากที่สุด     กาํหนดให ้    5 คะแนน  

 ระดบัความคิดเห็นมาก             กาํหนดให ้    4 คะแนน 

 ระดบัความคิดเห็นปานกลาง    กาํหนดให ้    3 คะแนน 

 ระดบัความคิดเห็นนอ้ย            กาํหนดให ้    2 คะแนน 

 ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที่สุด    กาํหนดให ้    1 คะแนน 

 

  หลงัจากนั้นคาํนวณหาค่าเฉล่ียของคาํตอบที่แสดงระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถาม 

โดยแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี (กลัยา วานิชบญัชา, 2551) 
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  ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น   = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

            จาํนวนชั้น 

           =        5 – 1 

                               5 

           =         0.8 

 

  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัมากที่สุด 

  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัมาก  

  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบัปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบันอ้ย  

  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบันอ้ยที่สุด 

 

 4.3 ส่วนที่ 3 การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์  

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่น

แกร็บ โดยการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยวิธี Enter Method และ 

มีการทดสอบขอ้ตกลงเบื้องตน้ของการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ดงัน้ี 

  4.3.1 การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) ซ่ึงตวัแปรตาม

จะตอ้งเป็นตวัแปรสุ่มเชิงปริมาณจากประชากรที่มีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) 

สามารถทาํการตรวจสอบไดโ้ดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of 

Regression Standardized Residual จะตอ้งเป็นเสน้ตรง (นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2553: หนา้ 167) จากการ

ทดสอบ พบวา่ ตวัแปรตามมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้สน้ตรง (ภาคผนวก ง) 

  4.3.2  การตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) ของ 

ตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามโดยใช ้Curve Estimate หรือSignificant จากตาราง ANOVA ที่มีนัยสาํคญั  

จากการทดสอบ พบวา่ ทุกการทดสอบมีค่านัยสาํคญัไม่เกิน 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามขอ้ตกลงเบื้องตน้ คือตวั

แปรอิสระและตัวแปรตามมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2553:167) และจากการสร้าง

แผนภาพการกระจายของข้อมูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual ของความคลาด

เคล่ือนมาตรฐาน พบวา่ มีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง (ภาคผนวก ง) 

 



28 

  4.3.3  การทดสอบสัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multi 

collinearity) เป็นการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพื่อตรวจสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร

อิสระ โดยที่ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธค์วรมีค่านอ้ยกวา่ 0.85 (Bartz, 1999) จากการทดสอบ พบวา่ 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระมีค่าระหว่าง 0.16 -0.85 จากนั้นทดสอบค่า Variance 

Infection Factor: VIF กบัตวัแปรอิสระโดยค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2553: หน้า 

168) จากการทดสอบพบว่า ตวัแปรอิสระมีค่า VIF เท่ากับ 1.277 -3.801 แสดงว่าความสัมพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรอิสระไม่เกิดปัญหา Multi collinearity (ภาคผนวก ง) 

  4.3.4  การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) โดยสร้างจากแผนภาพ

การกระจาย Scatter plot ตอ้งไม่แสดงแนวโนม้ใด  ๆ(นงลก ัษณ์ วรัิชชยั, 2553: หนา้ 168) จากการทดสอบ 

พบว่า แผนภาพการกระจาย Scatter plot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโน้มใด ๆ แสดงว่าค่า 

ความคลาดเคล่ือนมีความแปรปรวนคงท่ี (ภาคผนวก ง) 

  4.3.5  การทดสอบความคลาดเคลื่อนโดยความคลาดเคล่ือนตอ้งมีค่าเฉล่ียเท่ากับ

ศูนย ์ซ่ึงตรวจสอบได้จากตาราง Residuals Statistics โดยค่า Residual ในคอลัมน์ Mean ตอ้งมีค่า

เท่ากับ 0.000 จากการทดสอบ พบว่า มีค่า Residual เท่ากับ 0.000 แลว้จากนั้นทดสอบค่าความ

คลาดเคล่ือนซ่ึงตอ้งเป็นอิสระต่อกนั (No Autocorrelation) โดยการทดสอบด้วยค่าสถิติ Durbin-

Watson จะตอ้งมีค่าอยู่ระหว่าง 1.50-2.50 (นงลักษณ์ วิรัชชัย, 2553:169) จากการทดสอบ พบว่า 

มีค่าสถิติ Durbin-Watson เท่ากบั 2.269 แสดงวา่ ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั (ภาคผนวก ง) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลการเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบั ดงัน้ี 

1. ขั้นตอนการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

2. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ 

 

1.  ขั้นตอนการนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบั 

ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

2. ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

3. ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

4. การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

5. สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 

2.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

 

2.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ และระดบัรายได้

ต่อเดือน ดงัตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม       

                                                           (n = 400) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

1.  เพศ 

    1.1  ชาย 

    1.2  หญิง 

 

129 

271 

 

32.30 

67.70 

2.  อาย ุ

    2.1  ตํ่ากวา่ 20 ปี 

    2.2  20-30 ปี 

    2.3  31-40 ปี 

    2.4  41-50 ปี 

    2.5 50 ปีขึ้นไป 

 

17 

190 

124 

60 

9 

 

4.30 

47.50 

31.00 

15.00 

2.20 

3.  อาชีพ 

    3.1  นกัเรียน / นกัศึกษา 

    3.2  รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

    3.3  ทาํงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 

    3.4  ธุรกิจส่วนตวั 

 

99 

36 

222 

43 

 

24.80 

9.00 

55.50 

10.70 

4.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 

    4.1  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

    4.2  10,000 – 20,000 บาท 

    4.3  20,001 – 30,000 บาท 

    4.4  30,000 บาท ขึ้นไป 

 

76 

92 

91 

141 

 

19.00 

23.00 

22.80 

35.20 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 4.1  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนรวมทั้งส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง จาํนวน 271 คน (ร้อยละ 67.70) และเพศชาย จาํนวน 129 คน (ร้อยละ 32.30) ส่วนใหญ่ 

มีอาย ุ20-30 ปี จาํนวน 190 คน (ร้อยละ 47.50) รองลงมาอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 124 คน (ร้อยละ 31.00)  

ดา้นอาชีพส่วนใหญ่ทาํงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จาํนวน 222 คน (ร้อยละ 55.50) รองลงมาเป็นนักเรียน/

นักศึกษา จาํนวน 99 คน (ร้อยละ 24.80) ดา้นระดบัรายไดต่้อเดือน ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท 
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ขึ้ นไป จาํนวน 141 คน (ร้อยละ 35.20) รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 10,000- 20,000 บาท จาํนวน 92 คน 

(ร้อยละ 23.00) 

 2.2  ความคดิเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 

(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ดา้นบุคคลากร (Personnel) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) ดงัตารางที่ 4.2 

 

ตารางที่ 4.2   ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

  การตลาดบริการ           

(n = 400) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ x  S.D. 
ระดับความ

คดิเห็น 
ลําดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.24 0.52 มากที่สุด 2 

ดา้นราคา (Price) 4.00 0.68 มาก 7 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 4.29 0.48 มากที่สุด 1 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

4.11 0.71 มาก 5 

ดา้นบุคลากร (Personnel) 4.14 0.55 มาก 4 

ดา้นกระบวนการ (Process) 4.18 0.60 มาก 3 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 4.08 0.68 มาก 6 

รวม 4.15 0.51 มาก  

  

  จากตารางที่  4.2  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x =  4.15  S.D. =  0.51) เม่ือพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า 

ดา้นที่มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( X  = 4.29  S.D. = 0.48) 

รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์( x =  4.24  S.D. =  0.52) ดา้นที่มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้น

กระบวนการ ( x  = 4.18  S.D. = 0.60) ดา้นบุคลากร ( x =  4.14  S.D. = 0.55) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

( x =  4.11  S.D. =  0.71) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( x =  4.08  S.D. =  0.68) และดา้นที่มีค่าเฉล่ียน้อย

ที่สุด คือ ดา้นราคา ( x  =  4.00  S.D. =  0.68)  ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.3 ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                         

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์      

(n = 400) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. แอพพลิเคชัน่มีความ

 น่าเช่ือถือ 

168 

(42.00) 

211 

(52.80) 

21 

(5.20) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.37 0.58 มากที่สุด 

2. แอพพลิเคชัน่มีความ

 เสถียรในการใชง้าน 

160 

(40.00) 

172 

(43.00) 

60 

(15.00) 

6 

(1.50) 

2 

(0.50) 
4.21 0.78 มากที่สุด 

3. แอพพลิเคชัน่มี

 รูปแบบการใชง้าน 

 ที่ง่าย 

158 

(39.50) 

211 

(52.70) 

31 

(7.80) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.32 0.61 มากที่สุด 

4. แอพพลิเคชัน่มี

 รูปแบบการแชร์

 ขอ้มูลการ เดินทาง

 ใหก้บัคนรู้จกั 

128 

(32.00) 

180 

(45.00) 

84 

(21.00) 

8 

(2.00) 

0 

(0.00) 
4.07 0.78 มาก 

รวม 4.24 0.52 มากที่สุด 

 

   จากตารางที่ 4.3  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.24  S.D. = 0.52) เม่ือพจิารณา

เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ แอพพลิเคชั่นมีความน่าเช่ือถือ  

( x  = 4.37  S.D. = 0.58) รองลงมาคือ แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการใชง้านที่ง่าย ( x  = 4.32  S.D. = 0.61) 

แอพพลิเคชัน่มีความเสถียรในการใชง้าน ( x  = 4.21  S.D. = 0.78) และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั

มาก ได้แก่ แอพพลิเคชั่นมีรูปแบบการแชร์ขอ้มูลการเดินทางให้กับคนรู้จกั ( x  = 4.07  S.D. = 0.78) 

ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.4   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                  

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา 

(n = 400) 

ด้านราคา 

(Price) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. อตัราค่าโดยสารมี

 ความเหมาะสมกบั

 ระยะทางการบริการ 

112 

(28.00) 

190 

(47.50) 

95 

(23.80) 

1 

(0.20) 

2 

(0.50) 
4.02 0.76 มาก 

2.  อตัราค่าโดยสารมี

 ความคุม้ค่ากบั

 ภาพรวมของการ

 บริการ 

147 

(36.70) 

172 

(43.00) 

79 

(19.80) 

0 

(0.00) 

2 

(0.50) 
4.16 0.77 มาก 

3.  บริการมีราคาถูกเม่ือ

 เทียบกบัผูใ้หบ้ริการ

 ประเภทเดียวกนั 

91 

(22.80) 

172 

(43.00) 

115 

(28.70) 

20 

(5.00) 

2 

(0.50) 
3.83 0.86 มาก 

รวม 4.00 0.68 มาก 

 

 จากตารางที่  4.4  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม 

ทางการตลาด ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x =  4.00  S.D. = 0.68) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ อตัราค่าโดยสารมีความคุม้ค่ากับ

ภาพรวมของการบริการ ( x =  4.16  S.D. =  0.77) รองลงมา คือ อตัราค่าโดยสารมีความเหมาะสมกบัระยะ

ทางการบริการ ( x = 4.02  S.D. = 0.76) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ บริการมีราคาถูก เม่ือเทียบ 

กบัผูใ้หบ้ริการประเภทเดียวกนั ( x =  3.83  S.D. =  0.86) ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.5  ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                    

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(n = 400) 

ด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย (Place) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  สามารถเรียกใช้

 บริการไดง่้ายและมี

 ความสะดวก 

183 

(45.80) 

196 

(49.00) 

21 

(5.20) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.40 0.59 

มาก

ที่สุด 

2.  แอพพลิเคชัน่มี

 ขั้นตอนการติดตั้ง

 เพือ่เร่ิมใชง้านที่ง่าย 

181 

(45.30) 

173 

(43.20) 

46 

(11.50) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.34 0.67 

มาก

ที่สุด 

3.  แอพพลิเคชัน่รองรับ

 การเขา้ถึงเพือ่ใชง้าน

 ไดต้ลอดเวลาที่

 ตอ้งการ 

151 

(37.80) 

214 

(53.50) 

35 

(8.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.29 0.62 

มาก

ที่สุด 

4.  มีบริการครอบคลุม

 ทุกพื้นที่ในเขต

 กรุงเทพมหานคร 

139 

(34.80) 

238 

(59.50) 

23 

(5.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.29 0.57 

มาก

ที่สุด 

5. รถมอเตอร์ไซคมี์

 จาํนวนเพยีงพอต่อ

 ความตอ้งการของ

 ลูกคา้ 

144 

(36.00) 

176 

(44.00) 

65 

(16.20) 

15 

(3.80) 

0 

(0.00) 
4.12 0.81 มาก 

รวม 4.29 0.48 
มาก

ที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.29  S.D. = 0.48) 

เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ที่มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สามารถเรียกใชบ้ริการได้

ง่ายและมีความสะดวก ( x  = 4.40  S.D. = 0.59) รองลงมาคือ แอพพลิเคชัน่มีขั้นตอนการติดตั้ง  เพือ่เร่ิม
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ใช้งานที่ง่าย ( X  = 4.34  S.D. = 0.67) มีบริการครอบคลุมทุกพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร ( x  = 4.29  

S.D. = 0.57) แอพพลิเคชัน่รองรับการเขา้ถึงเพื่อใชง้านไดต้ลอดเวลาที่ตอ้งการ ( x  = 4.29  S.D. = 0.62)

และข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ รถมอเตอร์ไซค์มีจาํนวนเพียงพอต่อความตอ้งการ 

ของลูกคา้ ( x  = 4.12  S.D. = 0.81) ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.6   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(n = 400) 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. มีการประชาสมัพนัธ์

 และการแจง้เตือน

 ข่าวสาร ผา่น

 แอพพลิเคชัน่อยา่ง

 เหมาะสม 

116 

(29.00) 

216 

(54.00) 

59 

(14.70) 

7 

(1.80) 

2 

(0.50) 
4.09 0.74 มาก 

2. มีโปรโมชัน่ส่วนลด

 อยา่งสมํ่าเสมอ 

167 

(41.80) 

153 

(38.20) 

56 

(14.00) 

16 

(4.00) 

8 

(2.00) 
4.14 0.94 มาก 

3. จากยอดการใช้

 บริการเพือ่นาํไปเป็น

 ส่วนลด / แลกซ้ือกบั

 ร้านคา้พนัธมิตร 

144 

(36.00) 

174 

(43.50) 

66 

(16.50) 

14 

(3.50) 

2 

(0.50) 
4.11 0.84 มาก 

รวม 4.11 0.71 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.6  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 4.11  S.D. = 0.71) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด ไดแ้ก่  

มีโปรโมชั่นส่วนลดอย่างสมํ่ าเสมอ ( x  = 4.14  S.D. = 0.94) รองลงมา คือ จากยอดการใช้บริการ  

เพื่อนาํไปเป็นส่วนลด / แลกซ้ือกบัร้านคา้พนัธมิตร ( x  = 4.11  S.D. = 0.84) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อย
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ที่สุด คือ มีการประชาสัมพนัธ์และการแจง้เตือนข่าวสาร ผ่านแอพพลิเคชัน่อยา่งเหมาะสม ( x  = 4.09  

S.D. = 0.74) ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.7   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                        

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคคลากร 

(n = 400) 

ด้านบุคลากร 

(People) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1.  พนกังานขบัรถ

 บริการดว้ยถอ้ยคาํ  

 และกิริยาที่สุภาพ 

100 

(25.00) 

233 

(58.20) 

63 

(15.80) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 4.07 0.67 มาก 

2.  พนกังานขบัรถ

 ปฏิบติัตามกฎจราจร

 ตลอดการใหบ้ริการ 

100 

(25.00) 

209 

(52.30) 

78 

(19.50) 

13 

(3.20) 

0 

(0.00) 
3.99 0.76 มาก 

3.  พนกังานขบัรถมี

 ความเขา้ใจใน เสน้ทาง

 การเดินทางเป็นอยา่งดี 

145 

(36.30) 

186 

(46.50) 

61 

(15.20) 

8 

(2.00) 

0 

(0.00) 
4.17 0.75 มาก 

4.  พนกังานสวม หนา้กาก

 อนามยัตลอดเวลา 

 ที่ใหบ้ริการ 

127 

(31.70) 

208 

(52.00) 

59 

(14.80) 

6 

(1.50) 

0 

(0.00) 
4.14 0.71 มาก 

5.  พนกังานสวมหมวก

 นิรภยัขณะที่

 ใหบ้ริการ 

191 

(47.70) 

174 

(43.50) 

21 

(5.30) 

10 

(2.50) 

4 

(1.00) 
4.34 0.78 

มาก

ที่สุด 

รวม 4.14 0.55 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ดา้นบุคคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x  = 4.14  S.D. = 0.55) เม่ือพิจารณาเป็น

รายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ พนักงานสวมหมวกนิรภยัขณะที่ให้บริการ  

( x  = 4.34  S.D. = 0.78) รองลงมามีความคิดเห็นในระดบัมาก ได้แก่ พนักงานขบัรถมีความเข้าใจ 
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ในเส้นทางการเดินทางเป็นอย่างดี ( x = 4.17  S.D. = 0.75) พนักงานสวมหน้ากากอนามัย

ตลอดเวลาที่ให้บริการ ( x = 4.14  S.D. = 0.71) พนักงานขับรถบริการด้วยถ้อยคาํ และกิริยา 

ที่สุภาพ ( x = 4.07  S.D. = 0.67) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด คือ พนักงานขบัรถปฏิบติัตามกฎ

จราจรตลอดการใหบ้ริการ ( x = 3.99  S.D. = 0.76) ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.8   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                  

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ 

(n = 400) 

ด้านกระบวนการ 

(Process) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. มีการคาํนวณและ

 แสดงราคาค่า

 โดยสารที่ชดัเจน

 ก่อนการเรียกใช้

 บริการ 

165 

(41.30) 

172 

(43.00) 

58 

(14.50) 

5 

(1.30) 

0 

(0.00) 
4.24 0.74 

มาก

ที่สุด 

2. มีความรวดเร็วใน

 การตอบรับ

 ผูโ้ดยสาร 

152 

(38.00) 

138 

(34.50) 

103 

(25.70) 

7 

(1.80) 

0 

(0.00) 
4.09 0.84 มาก 

3. มีการคาํนวณเวลา

 การเดินทางที่แม่นยาํ 

166 

(41.50) 

135 

(33.70) 

93 

(23.30) 

6 

(1.50) 

0 

(0.00) 
4.15 0.83 มาก 

4. มีช่องทางการชาํระ

 เงินหลายรูปแบบ 

162 

(40.50) 

206 

(51.50) 

28 

(7.00) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 
4.32 0.65 

มาก

ที่สุด 

5. สามารถประเมินการ

 ใหบ้ริการในแต่ละคร้ัง  

 ตามตอ้งการ 

171 

(42.70) 

180 

(45.00) 

47 

(11.80) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 
4.30 0.69 

มาก

ที่สุด 
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ตารางที่ 4.8   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ (Process) (ต่อ) 

(n = 400) 

ด้านกระบวนการ 

(Process) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

6. มีระบบใหค้วาม

ช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิด

เหตุฉุกเฉิน 

113 

(28.20) 

195 

(48.80) 

69 

(17.20) 

13 

(3.30) 

10 

(2.50) 
3.97 0.90 มาก 

รวม 4.18 0.60 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ (Process) โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.18  S.D. = 0.60)  

เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ที่มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ มีช่องทางการชาํระเงินหลาย

รูปแบบ ( x = 4.32  S.D. = 0.65) รองลงมา คือ สามารถประเมินการให้บริการในแต่ละคร้ังได้ตาม

ตอ้งการ ( x = 4.30  S.D. = 0.69) มีการคาํนวณและแสดงราคาค่าโดยสารท่ีชัดเจนก่อนการเรียกใช้

บริการ ( x = 4.24  S.D. = 0.74) ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการคาํนวณเวลาการเดินทาง

ที่แม่นยาํ ( x  = 4.15  S.D. = 0.83) มีความรวดเร็วในการตอบรับผูโ้ดยสาร ( x  = 4.09  S.D. = 0.84) และขอ้ 

ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด คือ มีระบบให้ความช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน ( x  = 3.97  S.D. = 0.90) 

ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.9   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ                    

  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

(n = 400) 

ด้านลักษณะทาง

กายภาพ (Physical 

Evidence) 

ระดับความคดิเห็น 
 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. รถมอเตอร์ไซคมี์

 สภาพใหม่ พร้อมใช้

 งาน 

111 

(27.70) 

192 

(48.00) 

87 

(21.80) 

10 

(2.50) 

0 

(0.00) 
4.01 0.77 มาก 

2. มีหมวกนิรภยั

 ใหบ้ริการสาํหรับ

 ลูกคา้ 

146 

(36.50) 

190 

(47.50) 

53 

(13.20) 

1 

(0.30) 

10 

(2.50) 
4.15 0.84 มาก 

3. พนกังานขบัรถแต่ง

 กายสะอาดเรียบร้อย 

124 

(31.00) 

188 

(47.00) 

82 

(20.50) 

6 

(1.50) 

0 

(0.00) 
4.08 0.76 มาก 

รวม 4.08 0.68 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.9  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.08  S.D. = 0.68)  

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด ไดแ้ก่  

มีหมวกนิรภยัให้บริการสาํหรับลูกคา้ ( x  = 4.15  S.D. = 0.84) รองลงมา คือ พนักงานขบัรถแต่งกาย

สะอาดเรียบร้อย ( x  = 4.08  S.D. = 0.76)และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด คือ รถมอเตอร์ไซคมี์สภาพใหม่ 

พร้อมใชง้าน ( x  = 4.01  S.D. = 0.77)  ตามลาํดบั 

 2.3  ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

 ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่าน

แอพพลิเคชัน่แกร็บ ในกรุงเทพมหานคร ดงัตารางที่ 4.10 
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ตารางที่ 4.10   ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับการ

  ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

(n = 400) 

 

การตัดสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซด์

รับจ้างผ่านแอพพลิเค

ชันแกร็บ 

ระดับความคดิเห็น 

 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

1. ท่านพบเห็นโฆษณา

 ของแอพพลิเคชัน่

 แกร็บ ผา่นส่ือต่าง ๆ 

 เช่น อินเตอร์เน็ต ส่ือ

 สงัคมออนไลน ์

142 

(35.50) 

218 

(54.50) 

28 

(7.00) 

12 

(3.00) 

0 

(0.00) 
4.23 0.70 

มาก

ที่สุด 

2. ท่านชอบใช้

 เทคโนโลย ีชอบ

 ทดลองของใหม่ๆ 

165 

(41.20) 

192 

(48.00) 

43 

(10.80) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.30 0.65 

มาก

ที่สุด 

3. ท่านมีการหาขอ้มูล

 จากแหล่งต่าง ๆ เช่น 

 เวบ็ไซต ์ ส่ือสงัคม

 ออนไลน ์

126 

(31.50) 

209 

(52.20) 

60 

(15.00) 

4 

(1.00) 

1 

(0.30) 
4.14 0.71 มาก 

4. ท่านไดมี้การทดลอง

 ใชบ้ริการจริงดว้ย

 ตนเอง 

180 

(45.00) 

197 

(49.20) 

19 

(4.80) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 
4.38 0.63 

มาก

ที่สุด 

5. รูปแบบ ลกัษณะของ

 การใชง้านมีความ

 ทนัสมยั 

161 

(40.20) 

213 

(53.30) 

26 

(6.50) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 
4.34 0.60 

มาก

ที่สุด 
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ตารางที่ 4.10  (ต่อ) 

(n = 400) 

 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการ

รถมอเตอร์ไซด์รับจ้างผ่าน

แอพพลิเคชันแกร็บ 

ระดับความคดิเห็น 

 

x  

 

S.D. 

ระดับ 

ความ 

คดิเห็น 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

6.  ท่านไดรั้บคาํแนะนาํ

 จากเพ่ือนหรือบุคคล

 รู้จกั     

153 

(38.20) 

188 

(47.00) 

37 

(9.30) 

22 

(5.50) 

0 

(0.00) 
4.18 0.82 มาก 

7.  ท่านตดัสินใจใช้

 บริการเพราะความ

 สะดวกรวดเร็ว และ

 ประหยดัค่าใชจ่้าย 

145 

(36.30) 

201 

(50.20) 

44 

(11.00) 

10 

(2.50) 

0 

(0.00) 
4.20 0.73 มาก 

8.  ท่านตดัสินใจใช้

 บริการเพราะสามารถ

 ใชง้านได ้ในทุกท่ี ทุก

 เวลา 

136 

(34.00) 

214 

(53.50) 

38 

(9.50) 

12 

(3.00) 

0 

(0.00) 
4.18 0.72 มาก 

9.  ท่านจะแนะนาํการใช้

 บริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่น

 แอพพลิเคชัน่แกร็บ

 ให้แก่คนท่ีรู้จกั หากมี

 ความพอใจในการใช้

 งาน 

173 

(43.20) 

165 

(41.30) 

54 

(13.50) 

8 

(2.00) 

0 

(0.00) 
4.26 0.76 มากท่ีสุด 

10. เม่ือเกิดเหตุฉุกเฉินใน

 การใชง้านท่านจะ

 ติดต่อกบัศูนยใ์ห้ความ

 ช่วยเหลือของแกร็บ

 โดยตรง 

125 

(31.20) 

208 

(52.00) 

61 

(15.30) 

0 

(0.00) 

6 

(1.50) 
4.12 0.77 มาก 

รวม 4.23 0.54 มากที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.10  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บ ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

( x  = 4.23  S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ได้แก่  

ท่านไดมี้การทดลองใชบ้ริการจริงดว้ยตนเอง (X  = 4.38  S.D. = 0.63) รองลงมาคือ รูปแบบ ลกัษณะของการ 

ใชง้านมีความทนัสมยั ( x  = 4.34  S.D. = 0.60) ท่านชอบใชเ้ทคโนโลย ีชอบทดลองของใหม่  ๆ( x  = 4.30  

S.D. = 0.65) ท่านจะแนะนาํการใช้บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บให้แก่คนที่ รู้จัก 

หากมีความพอใจในการใช้งาน ( x  = 4.26  S.D. = 0.76) ท่านพบเห็นโฆษณาของแอพพลิเคชั่นแกร็บ  

ผ่านส่ือต่าง ๆ  เช่น อินเตอร์เน็ต ส่ือสังคมออนไลน์ ( x  = 4.23  S.D. = 0.70) ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นในระดบั

มาก ได้แก่ ท่านตัดสินใจใช้บริการเพราะความสะดวกรวดเร็ว และประหยดัค่าใช้จ่าย ( X  = 4.20   

S.D. = 0.73) ท่านตดัสินใจใชบ้ริการเพราะสามารถใชง้านได ้ในทุกที่ ทุกเวลา ( x  = 4.18  S.D. = 0.72) ท่าน

ไดรั้บคาํแนะนาํจากเพื่อน หรือบุคคลท่ีรู้จกั ( x  = 4.18  S.D. = 0.82) ท่านมีการหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ  

เช่น เวบ็ไซต ์ ส่ือสังคมออนไลน์ ( x  = 4.14  S.D. = 0.71) และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด คือ เม่ือเกิดเหตุ

ฉุกเฉินในการใชง้านท่านจะติดต่อกบัศูนยใ์ห้ความช่วยเหลือของแกร็บโดยตรง ( x  = 4.12  S.D. = 0.77) 

ตามลาํดบั 

 

 2.4  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  

ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร เพือ่ทดสอบสมมติฐานท่ี 1-7  ดงัตารางที่ 4.11 
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ตารางที่ 4.11 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

 

ตัวแปรอิสระ 

ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

(7Ps) 

ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซด์ 

รับจ้างผ่านแอพพลิเคชันแกร็บ 

(Decision Making on Using Grab Bike Service Application: 

GrabBike) 

ดา้นผลิตภณัฑ์

(Product) 

0.142** 

(0.050) 

ดา้นราคา (Price) -0.036 

(0.029) 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place) 

0.065 

(0.048) 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion) 

0.491** 

(0.032) 

ดา้นบุคลากร 

(People) 

-0.166** 

(0.047) 

ดา้นกระบวนการ 

(Process) 

0.281** 

(0.052) 

ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical 

Evidence) 

0.178** 

(0.037) 

Adjusted R2 0.759 

Maximum VIF 5.484 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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 จากตารางที่ 4.11  การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

รถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร อธิบายผลการทดสอบสมมติฐาน 

ที่ 1-7 ไดด้งัน้ี 

 ผลการวิเคราะห์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพล

ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชันแกร็บอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.142,  S.E. = 0.050,  p < 0.05) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์

ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บอยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 (β = - 0.036,  S.E. = 0.029,   

p  > 0.05) ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดั

จาํหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บ 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (β =  0.065,  S.E. = 0.048,  p  > 0.05) ดังนั้ นจึงปฏิเสธ

สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ที่ระดับ 0.05 (β = 0.491,  S.E. = 0.032,  p < 0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 ส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีอิทธิพลทางลบต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์

รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บอยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = -0.166,  S.E. = 0.047,   

p < 0.05) ดังนั้ นจึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 5 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ 

มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บอ

ย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (β = 0.281,  S.E. = 0.052,  p < 0.05) ดังนั้ นจึงยอมรับ

สมมติฐานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชนัแกร็บอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 

0.05 (β = 0.178,  S.E. = 0.037,  p < 0.05) ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 7 โดยสามารถเขียนเป็นสม 

การได้ดังน้ี GrabBike = 0.924 + 0.147(Product) + 0.373(Promotion) – 0.163(People) + 0.253(Process) + 

0.141 (Physical Evidence)  
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 2.5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจัิย 

 จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

การวจิยั ดงัตารางที่ 4.12 

 

ตารางที่ 4.12  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ การแปลผล 

1.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพล

 ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค ์ รับจา้งผา่น

 แอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β 44= 0.142 

S.E. = 0.050 

p < 0.05) 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

2.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา มีอิทธิพลทางบวกต่อ

 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่น

 แอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β = - 0.036  S.E. 

= 0.029 

p  > 0.05 

ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

3.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมี

 อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β =  0.065  S.E. 

= 0.048 

p  > 0.05 

ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β = 0.491 

S.E. = 0.032 

p < 0.05 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

5.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคลากรมีอิทธิพล

 ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่น

 แอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β = -0.166  S.E. 

= 0.047 

p < 0.05 

ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

6.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการมีอิทธิพล

 ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่าน

 แอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β = 0.281 

S.E. = 0.052 

p < 0.05 

ยอมรับ

สมมติฐาน 
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ตารางที่ 4.12  (ต่อ) 

   

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ การแปลผล 

7.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมี

 อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

β = 0.178  S.E. = 

0.037 

p < 0.05 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

 

 จากตารางที่ 4.12  ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

รถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร สาํหรับส่วนประสมทางการตลาด

บริการด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 

มีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ 

ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นอกจากนั้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นบุคลากรมีอิทธิพลทางลบต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน

แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่  5 

สรุปการวิจัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซด์

รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ในการวิจยั คือ 1) เพื่อศึกษา

ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพือ่ศึกษา

ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่

แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด

บริการที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวจิยัได ้ดงัน้ี 

1. สรุปการวจิยั 

2. อภิปรายผลการวจิยั 

3. ขอ้เสนอแนะการวจิยั 

 

1. สรุปการวจิัย 

 

 การศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผา่น

แอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน สรุปการวจิยัไดด้งัน้ี 

 1.1  กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี มีอาชีพ

ทาํงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง และมีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาท ขึ้นไป 

 1.2  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ีย มากที่สุด และมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

นอกนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคา ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือสามารถเรียกใชบ้ริการไดง่้ายและมีความสะดวก ดา้นผลิตภณัฑ ์

ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือแอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือดา้นกระบวนการ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด

คือ มีช่องทางการชาํระเงินหลายรูปแบบ ดา้นบุคลากรขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ พนักงานสวมหมวก



48 

นิรภยัขณะที่ใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือมีโปรโมชัน่ส่วนลดอยา่ง

สมํ่าเสมอ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือมีหมวกนิรภยัใหบ้ริการสาํหรับลูกคา้ 

ดา้นราคา ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคืออตัราค่าโดยสารมีความคุม้ค่ากบัภาพรวมของการบริการ 

 1.3  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณา 

เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ท่านไดมี้การทดลองใชบ้ริการจริงดว้ยตนเอง 

 1.4  การวเิคราะห์อิทธิพลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

   1) อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

รถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   2)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   3)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที่มีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   4)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายที่มีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   5)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีอิทธิพลทางลบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถ

มอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   6)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการที่มีต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

   7)  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพที่มีต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

2. อภปิรายผลการวจิัย 

 

 2.1  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผู ้บริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร อภิปรายผลไดด้งัน้ี 

  2.1.1  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก แอพพลิเคชัน่

มีความน่าเช่ือถือ มีรูปแบบการใชง้านง่าย มีความเสถียรในการใชง้าน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของโชติมา 

 ชูกุล (2559) ที่ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่เรียกรถยนตโ์ดยสาร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงแอพพลิเคชัน่มีช่ือเสียง มีความน่าเช่ือถือ มีความ

สวยงามน่าใช ้รูปแบบการใชง้านง่ายต่อความเขา้ใจ เน่ืองจากการเรียกรถโดยสารผ่านแอพพลิเคชัน่เป็น

การนําเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ ซ่ึงการนําระบบเทคโนโลยีมาใช้ควรจะต้องมีรูปแบบการใช้งาน 

ที่ผูใ้ชบ้ริการเขา้ใจไดง่้าย สามารถทาํความเขา้ใจโดยใชเ้วลานานไม่นาน ทาํให้ผูใ้ชง้านรู้สึกดีกบัระบบ 

ซ่ึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แอพพลิเคชั่นมีความสําคัญและมีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจ 

ของผูใ้ช้บริการ เพราะถือเป็นขั้นแรกที่ผูใ้ช้บริการต้องเขา้ถึง ถ้าแอพพลิเคชั่นใช้งานยากจะทาํให้

ผูใ้ช้บริการอาจเปล่ียนใจยกเลิกไม่ใช้บริการ อีกทั้งการท่ีแอพพลิเคชั่นที่มีช่ือเสียง มีความน่าเช่ือถือ 

จะเป็นการทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้สึกคุน้เคย วางใจ และกลา้ที่จะใชบ้ริการ 

 2.1.2  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาที่มีต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวจิยัพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
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รถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากอตัราค่าโดยสารมีความ

เหมาะสมกบัระยะทาง มีราคาถูกเม่ือเทียบกบัผูใ้ชบ้ริการประเภทเดียวกนัซ่ึงถือว่าคุม้ค่าต่อการบริการ 

ขดัแยง้กบังานวิจยัของเบญจวรรณ จนัทร์จารุวงศ ์(2559) วิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

7Ps ที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล ซ่ึงปัจจยัด้านราคาค่าบริการเป็นปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคล่ือนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคใช้งาน

โทรศพัทเ์คล่ือนที่ในแต่ละวนัเป็นจาํนวนหลายชัว่โมงต่อวนัทั้งในรูปแบบเสียง ขอ้ความ โดยเฉพาะ

ปัจจุบนัสังคมออนไลน์เป็นที่แพร่หลายมากทาํใหป้ริมาณการใชอิ้นเตอร์เน็ตมีจาํนวนมากตามไป

ดว้ย ผูบ้ริโภคจึงตอ้งคาํนึงถึงอตัราค่าบริการต่าง ๆ  และพิจารณาตดัสินใจเลือกรูปแบบการใชง้าน

และเครือข่ายเพื่อให้เหมาะสมกับการใช้งานของตนเอง อีกทั้งยงัมีปัจจยัด้านโปรโมชั่นมีความ

หลากหลายเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการที่ผูใ้ห้บริการต่างแข่งขนักนัออกมาอยา่งสม่ 

าเสมอ โดยออกแบบมาตามวิถีชีวิตและการใชง้านที่แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดมี้

ทางเลือกและ เลือกรูปแบบที่เหมาะสมกบัความตอ้งการและการใชง้านในแต่ละวนั 

 2.1.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผูบ้ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย             

ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุง

เทพมหานคร เน่ืองจากแอพพลิเคชั่นใช้งานง่าย สามารถเรียนใช้บริการได้สะดวก รวดเร็ว และ 

มีพื้นที่ให้บริการครอบคลุมทัว่ทั้งกรุงเทพมหานคร ขดัแยง้กับงานวิจยัของ เดือนเพชร วิชชุลดา 

(2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ ร้านกาแฟ

อินทนิล ในสถานีบริการนํ้ ามนับางจากของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั

จาํหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงร้านมีทาํเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางไปบริโภค ป้ายร้าน

สงัเกตเห็นไดง่้าย มีที่จอดรถอยา่งเหมาะสมกบัสถานท่ี และร้านกาแฟมีสาขามากเพยีงพอ 

  2.1.4 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มี

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผูบ้ ริโภค                

ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด                      

มีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่น                        

แกร็บในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมีโปรโมชัน่และส่วนลดซ่ึงเป็นที่สนใจของผูใ้ช้บริการอย่าง

ต่อเน่ือง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาศกัด์ิ ข่ายกระโทก สิริมา บูรณ์กุศล และคณะ (2563) ศึกษา
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เร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเทศบาลนครเมือง

อุบลราชธานี ที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวก

ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชันออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเมือง

อุบลราชธานี โดยการใหคู้ปองหรือส่วนลดเป็นปัจจยัการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลมากที่สุด 

 2.1.5  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรที่มีต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากพนักงานสร้าง

ความเช่ือมัน่ในให้กบัผูใ้ชบ้ริการโดยการสวมหมวกนิรภยัและใส่หนา้กากอนามยัขณะที่ให้บริการ 

มีการใส่ใจในเส้นทางที่ให้บริการกับผูโ้ดยสารและใช้ถ้อยคาํสุภาพในการให้บริการ ขัดแยง้ 

กบังานวิจยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหน (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่านทางสังคมออนไลน์ ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรส่งผลเชิงบวก 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสงัคมออนไลน์ เน่ืองจากผูข้ายมีความน่าเช่ือถือ ผูข้ายอธัยาศยัดี มี

ความเป็นมิตรกบัผูซ้ื้อ ผูข้ายสามารถตอบคาําถามและแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้มีการแสดงรูปสินคา้

ชดัเจน สินคา้มีคุณภาพ มีราคาที่เหมาะสม และสินคา้มี ความแตกต่างจากร้านคา้ทัว่ไป ปัจจยัเหล่าน้ี

เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีทาํธุรกิจเก่ียวกบัการขายสินคา้

ผ่านทางสังคมออนไลน์ ควรสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ลูกคา้ ให้ลูกคา้มีความเช่ือใจ ไวว้างใจ 

เพื่อให้กล้าตัดสินใจซ้ือสินค้า และต้องส่ือสารกับลูกคา้อย่างเป็นมิตร เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ

ประทบัใจในตวัผูข้าย 

 2.1.6  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการท่ีมีต่อการ

ตัดสินใจเ ลือกใช้บ ริการรถมอเตอ ร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิ เคชั่นแกร็บของผู ้บ ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ                 

มีอิทธิพลทางบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ 

ในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมีช่องทางการชาํระเงินหลายรูปแบบ มีการคาํนวณราคาและระยะทาง         

ไดอ้ยา่งแม่นยาํและชดัเจน และมีความรวดเร็วต่อการตอบรับผูโ้ดยสาร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  

พชัรวลยั ชยัวรรณเสถียร (2563) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจใชบ้ริการแอพพลิเคชนัฟู้ดของบุคลากร

หน่วยงานราชการในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีกระบวนการ

ที่ส่งผลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการให้ความสาํคญัระดบัมากในเร่ืองกระบวน

การสั่งซ้ือและการจดัส่งอาหารที่สะดวกต่อการใชง้าน ดงันั้น ผูป้ระกอบการฟู้ดแพนดา้ควรพฒันา

กระบวนการให้ผูบ้ริโภคมีขั้นตอนการสั่งอาหาร การจดัส่งอาหาร การสมัครเขา้ใช้บริการ และ
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ระบบการติดตามการจดัส่ง อาหาร ที่ง่าย สะดวก และรวดเร็ว โดยการพฒันาระบบการนําทาง 

(GPS) ของแอพพลิเคชนัใหมี้ความแม่นยาํมากขึ้น รวมถึงการพฒันาระบบการสั่งอาหารให้มีความ

เขา้ใจง่าย หรือลดขั้นตอนในการกดสัง่ซ้ือและยนืยนั การสัง่ซ้ือ เพือ่ความสะดวกสาํหรับผูใ้ชบ้ริการ

ที่มีเวลาจ ากดัในการสัง่ซ้ืออาหารในบางม้ือหรือผูใ้ชบ้ริการรายใหม่ท่ียงัไม่เคยใชบ้ริการ 

 2.1.7  อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพที่มี

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บของผูบ้ ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทาง

กายภาพมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่                      

แกร็บในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมีความใส่ใจต่อผูรั้บบริการโดยมีหมวกนิรภยัใหบ้ริการสาํหรับ

ลูกคา้ พนกังานขบัรถแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  และมีการจดัเตรียมรถมอเตอร์ไซคใ์หมี้สถาพพร้อม

ใชง้านไดเ้ป็นอยา่งดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นันทพร พงษพ์รรณากูล (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ โดยการเขา้ถึงร้านได้ง่ายอีกทั้งความ

สะดวกรวดเร็วในการใช้บริการส่งผลต่อการตดัสินใจทางบวกต่อการใช้บริการ Food Delivery  

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได้ แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัย 

ดงักล่าว เน่ืองจากการดาํเนินชีวติและพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงไป และมีความเร่งรีบ

ในชีวิตประจาํวนัมากขึ้น สาํหรับการใชบ้ริการรวมถึงระยะเวลาในการจดัส่งตรงเวลา ช่วยตอบ

โจทยค์วามตอ้งการและเกิดประโยชน์กับผูบ้ริโภค ประกอบกับธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับร้านอาหาร

เกิดขึ้นมากมาย ดงันั้น ความสะดวกรวดเร็วในการใชบ้ริการรวมถึงระยะเวลาและคุณภาพของการ

จดัส่งจึงเป็นปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจใช้บริการ อีกทั้งภาพลกัษณ์และพาร์ทเนอร์ร้านอาหาร  

เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ Food Delivery ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ได ้เน่ืองจากการมีช่ือเสียงของร้าน ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจที่จะใชบ้ริการ ประกอบกบัการ

สร้างสญัลกัษณ์ที่สามารถจดจาํไดง่้าย รวมถึงการมีพาร์ทเนอร์ร้านอาหารท่ีหลากหลาย จะสามารถ

จูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการได ้

 

3. ข้อเสนอแนะการวจิยั 

 

  3.1 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยคร้ังนี ้

   3.1.1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล

ทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

เน่ืองจาก แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการใชง้านง่ายและมีแชร์ขอ้มูลการเดินทางซ่ึงเป็นจุดแข็งในดา้นของ
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ผลิตภณัฑ ์ดงันั้น ผูบ้ริหารจึงควรที่จะคงรักษามาตรฐานของผลิตภณัฑท์ี่ดีน้ีไวต่้อไป และควรพฒันาให้

มีคุณภาพยิง่ขึ้นไปเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการในอนาคต 

   3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยั

ที่มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุง

เทพมหานคร เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถรรับรู้ขอ้มูลข่าวสารไดจ้ากหลากหลายช่องทาง ซ่ึงปัจจุบนั

ส่ือสังคมออนไลน์ สามารถสร้างการรับรู้ให้กบัผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทั้งในอาจมีโปรโมชัน่     

และส่วนลดที่ให้กับผูใ้ช้บริการอย่างสมํ่าเสมอสําหรับการใช้บริการในคร้ังต่อไป ซ่ึงเป็นการ 

ดึงความสนใจจากผูใ้ชบ้ริการโดยทัว่ไปไดเ้ป็นอยา่งดีเน่ืองจากปัจจุบนัสถานการณ์โควิดที่เกิดขึ้น 

ก็มีผลให้ตอ้งระมัดระวงัเร่ืองการใช้จ่ายเงิน หากมีส่วนลดสําหรับผูไ้ดรั้บผลกระทบก็จะเป็นอีก

ช่องทางหน่ึงในการส่งเสริมการตลาดได ้

   3.1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากร เป็นปัจจยัที่มีอิทธิพล

ทางลบต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร  

จากความมัน่ใจของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อพนกังาน ทั้งเร่ืองของความปลอดภยั ความมัน่ใจของเส้นทาง 

หรือแม้กระทั่งการสนทนาที่ สุภาพซ่ึงสร้างความประทับใจให้กับผู ้ใช้บริการแต่เน่ืองด้วย

สถานการณ์ของโรคไวรัสติดเช้ือโคโรน่า (COVID-19) ทาํให้การใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานครลดลง ดว้ยเหตุท่ีประชาชนตอ้งปฏิบติัตามมาตรการ

ป้องกนัการแพร่ระบาดของเช้ือ COVID-19 

   3.1.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ เป็นปัจจัยที่มี

อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพ                

มหานคร เน่ืองจากมีรูปแบบกระบวนการที่ เป็นระบบและชัดเจนตรงกับความต้องการของ

ผูใ้ช้บริการ อีกทั้งยงัมีระบบให้ความช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน ถือเป็นกระบวนการที่มี

ความรอบคอบรัดกุมในการสร้างความเช่ือมั่นให้กับผูรั้บบริการ แต่ทั้งน้ีผูบ้ริหารควรคาํนึงถึง

กระบวนการที่ เ ก่ียวเน่ืองกับระยะเวลาในการเดินทางของผู ้ใช้บริการอีกทางนึง ซ่ึงหากมี

กระบวนการในการกาํหนดเสน้ทางไดร้วดเร็ว ก็จะยิง่สร้างความประทบัใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการไดม้าก

ยิง่ขึ้น 

   3.1.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยั

ที่มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุง

เทพมหานคร เน่ืองจากภาพลักษณ์ของผูใ้ห้บริการเป็นส่ิงสําคญัที่สร้างความประทบัใจให้กับ

ผูรั้บบริการ ดงันั้นผูบ้ริหารจึงควรให้ความสาํคญัดา้นกายภาพเป็นอยา่งมากโดยการสร้างแรงจูงใจ

หรือการใหร้างวลักบัพนกังานที่มีความพร้อมทั้งในเร่ืองของยานพาหนะท่ีมีความปลอดภยั การแต่ง
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กายที่ดูสุภาพชน สะอาดเรียบร้อย การส่ือสารที่สร้างความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เพือ่เป็นการสร้าง

ความเช่ือมัน่ในทุก ๆ ดา้นใหก้บัผูใ้ชบ้ริการใหก้ลบัมาใชบ้ริการอีกในคร้ังต่อ ๆ ไป 

  3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป 

  ควรมีการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัตวัแปรดา้นอ่ืน ๆ ที่อาจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซด์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่แกร็บ เช่น ดา้นความปลอดภยั ดา้นความไวว้างใจ 

เป็นตน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ  

ในกรุงเทพมหานคร 

 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้อิสระหลกัสูตรบริหารธุรกิจ 

สาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชขอ้มูลของจะถูกนาํ ไปใชเ้ฉพาะทางด้าน

การศึกษาคน้ควา้เพือ่ประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

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

ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ   

        

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  /  ลงไปในช่องเพียง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง  

  

1. ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือไม่       

 ใช่    ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)    

   

2. ท่านเคยใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บหรือไม่    

 เคย    ไม่เคย (จบแบบสอบถาม)   

   

3. เพศ            

 1.ชาย     2.หญิง  

      

4. อาย ุ            

 ตํ่ากวา่ 20 ปี     20 - 30 ปี     

 31 – 40 ปี     41 - 50 ปี     

 50 ปี ขึ้นไป          
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5. อาชีพ            

 นกัเรียน / นกัศึกษา    รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 ทาํงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง    ธุรกิจส่วนตวั  

 อ่ืนๆ  

          

6. ระดบัรายไดต่้อเดือน          

 ตํ่า กวา่ 10,000 บาท     10,000 – 20,000 บาท   

 20,001 – 30,000 บาท     30,000 บาทขึ้นไป  

 

ตอนที่ 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูเ้ลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ       

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  / ลงไปในช่องระดบัความพงึพอใจของท่านเพยีงคาํตอบเดียว 

  

ข้อ คาํถาม 

ระดับความสําคญั 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)           

1 แอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือ           

2 แอพพลิเคชัน่มีความเสถียรในการใชง้าน           

3 แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการใชง้านที่ง่าย           

4 แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการแชร์ขอ้มูลการ 

เดินทางใหก้บัคนรู้จกั 

          

ปัจจัยด้านราคา (Price)           

1 อตัราค่าโดยสารมีความเหมาะสมกบัระยะ

ทางการบริการ 

          

2 อตัราค่าโดยสารมีความคุม้ค่ากบัภาพรวมของ

การบริการ 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความสําคญั 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

3 บริการมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัผูใ้หบ้ริการประเภท

เดียวกนั 

          

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)           

1 สามารถเรียกใชบ้ริการไดง่้ายและมีความสะดวก           

2 แอพพลิเคชัน่มีขั้นตอนการติดตั้งเพือ่เร่ิมใชง้าน

ที่ง่าย 

          

3 แอพพลิเคชัน่รองรับการเขา้ถึงเพือ่ใชง้านได้

ตลอดเวลาที่ ตอ้งการ 

          

4 มีบริการครอบคลุมทกุพื้นที่ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

          

5 รถมอเตอร์ไซคมี์จาํนวนเพยีงพอต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

          

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)           

1 มีการประชาสมัพนัธแ์ละการแจง้เตือนข่าวสาร

ผา่นแอพพลิเคชัน่อยา่งเหมาะสม 

          

2 มีโปรโมชัน่ส่วนลดอยา่งสมํ่าเสมอ            

3  มีการมอบสิทธิประโยชนใ์หแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ เช่น 

ระบบการสะสมคะแนนจากยอดการใชบ้ริการ

เพือ่นาํไปเป็นส่วนลด / แลกซ้ือกบัร้านคา้

พนัธมิตร 

          

ปัจจัยด้านบุคคลากร (Personnel)           

1 พนกังานขบัรถบริการดว้ยถอ้ยคาํและกิริยาท่ี

สุภาพ 

          

2 พนกังานขบัรถปฏิบติัตามกฎจราจรตลอดการ

ใหบ้ริการ 
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ข้อ คาํถาม 

ระดับความสําคญั 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

3  พนกังานขบัรถมีความเขา้ใจในเสน้ทางการ

เดินทางเป็นอยา่งดี 

          

4 พนกังานสวมหนา้กากอนามยัตลอดเวลาท่ี

ใหบ้ริการ 

          

5 พนกังานสวมหมวกนิรภยัขณะท่ีใหบ้ริการ           

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process)           

1 มีการคาํนวณและแสดงราคาค่าโดยสารท่ีชดัเจน

ก่อนการเรียกใชบ้ริการ 

          

2  มีความรวดเร็วในการตอบรับผูโ้ดยสาร           

3  มีการคาํนวณเวลาการเดินทางท่ีแม่นยาํ           

4 มีช่องทางการชาํระเงินหลายรูปแบบ           

5 สามารถประเมินการใหบ้ริการในแต่ละคร้ังได ้

ตามตอ้งการ 

          

6 มีระบบใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิดเหตุ

ฉุกเฉิน 

          

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical)           

1 รถมอเตอร์ไซคมี์สภาพใหม่ พร้อมใชง้าน           

2 มีหมวกนิรภยัใหบ้ริการสาํหรับลูกคา้           

3 พนกังานขบัรถแต่งกายสะอาดเรียบร้อย           
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผ่านแอพพลิเคชัน่

 แกร็บ          

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  / ลงไปในช่องระดบัความพงึพอใจของท่านเพยีงคาํตอบเดียว  

 

ข้อ คาํถาม ระดับการตัดสินใจ 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

1  ท่านพบเห็นโฆษณาของแอพพลิเคชัน่แกร็บผา่น

ส่ือต่าง ๆ เช่น อินเตอร์เน็ต ส่ือสงัคมออนไลน ์

          

2 ท่านชอบใชเ้ทคโนโลย ีชอบทดลองของใหม่ๆ            

3 ท่านมีการหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซต ์ 

ส่ือสงัคมออนไลน ์

          

4 ท่านไดมี้การทดลองใชบ้ริการจริงดว้ยตนเอง           

5 รูปแบบ ลกัษณะของการใชง้านมีความทนัสมยั           

6 ไดรั้บคาํแนะนาํจากเพือ่น หรือบุคคลที่คนรู้จกั               

7 ท่านตดัสินใจใชบ้ริการเพราะความสะดวก

รวดเร็ว ประหยดัค่าใชจ่้าย 

          

8 ท่านตดัสินใจใชบ้ริการเพราะสามารถใชง้านได ้

ในทุกที่ ทุกเวลา 

          

9 ท่านจะแนะนาํการใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บใหแ้ก่คนที่รู้จกั 

หากมีความพอใจในการใชง้าน 

          

10 เม่ือเกิดปัญหา หรือเหตุฉุกเฉินในการใชง้านท่าน 

จะติดต่อกบัศูนยใ์หค้วามช่วยเหลือของแกร็บ

โดยตรง 
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ตอนที่ 4  ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



69 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผูเ้ช่ียวชาญ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



70 

แบบประเมนิความสอดคล้อง (IOC) 

เร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้าง 

ผ่านแอพพลิเคช่ันแกร็บ ในกรุงเทพมหานคร 

 

 ผูศึ้กษา นางสาวกรวรรณ  คาํศรี  นกัศึกษาปริญญาโทสาขาวทิยาการจดัการ แขนงวชิา

บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของผูบ้ริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้ง

ผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

คาํช้ีแจง 

เชิญท่านพิจารณาข้อคาํถาม/ข้อสอบ สําหรับการวิจัยแต่ละขอ้ว่า มีความเหมาะสม ไม่ขดั

จริยธรรม และสอดคลอ้งกบั นิยามเชิงปฏิบติัการ วตัถุประสงค ์ของตวัแปรที่ศึกษาหรือไม่  ถา้พิจารณา

แลว้เห็นวา่สอดคลอ้งใหเ้ขียน � ที่ช่อง  +1 , ไม่แน่ใจ ที่ช่อง 0 , ไม่สอดคลอ้ง ที่ช่อง -1   

แบบประเมินความสอดคลอ้ง ชุดน้ีมี  2 ส่วน ประกอบดว้ย  

ส่วนที่  1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

 ส่วนที่  2 การตดัสินใจใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ 
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ส่วนที่ 1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจ้างผ่านแอพพลิเคช่ันแกร็บ ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 

IOC ท่านที่ 

1 

ท่านที่ 

2 

ท่านที่ 

3 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
    

1. แอพพลิเคชัน่มีความน่าเช่ือถือ 1 1 0 0.67 

2. แอพพลิเคชัน่มีความเสถียรในการใชง้าน 1 1 0 0.67 

3. แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการใชง้านที่ง่าย 1 1 0 0.67 

4. แอพพลิเคชัน่มีรูปแบบการแชร์ขอ้มูลการเดินทางใหก้บัคน

 รู้จกั 

1 1 0 0.67 

ปัจจัยด้านราคา (Price) 
    

1. อตัราค่าโดยสารมีความเหมาะสมกบัระยะทางการบริการ 1 1 1 1.00 

2. อตัราค่าโดยสารมีความคุม้ค่ากบัภาพรวมของการบริการ 1 1 1 1.00 

3. บริการมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัผูใ้หบ้ริการประเภทเดียวกนั 1 1 1 1.00 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
    

1. สามารถเรียกใชบ้ริการไดง่้ายและมีความสะดวก 1 0 1 0.67 

2. แอพพลิเคชัน่มีขั้นตอนการติดตั้งเพือ่เร่ิมใชง้านท่ีง่าย 1 1 0 0.67 

3. แอพพลิเคชัน่รองรับการเขา้ถึงเพือ่ใชง้านไดต้ลอดเวลาที่ 

 ตอ้งการ 

1 1 0 0.67 

4. มีบริการครอบคลุมทกุพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 1 1 1 1.00 

5. รถมอเตอร์ไซคมี์จาํนวนเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 0 1 1 0.67 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
    

1. มีการประชาสมัพนัธแ์ละการแจง้เตือนข่าวสาร ผา่น

 แอพพลิเคชัน่อยา่งเหมาะสม 

1 1 1 1.00 

2. มีโปรโมชัน่ส่วนลดอยา่งสมํ่าเสมอ 1 0 1 0.67 

3. มีการมอบสิทธิประโยชน์ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ เช่น ระบบการ

 สะสมคะแนนจากยอดการใช ้บริการเพือ่นาํไปเป็นส่วนลด / 

 แลกซ้ือกบัร้านคา้พนัธมิตร 

1 1 1 1.00 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์

รับจ้างผ่านแอพพลิเคช่ันแกร็บ ในกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเห็น 

IOC ท่านที่ 

1 

ท่านที่ 

2 

ท่านที่ 

3 

ปัจจัยด้านบุคคลากร (Personnel) 
    

1. พนกังานขบัรถบริการดว้ยถอ้ยคาํและกิริยาท่ีสุภาพ 1 1 1 1.00 

2. พนกังานขบัรถปฏิบติัตามกฎจราจรตลอดการใหบ้ริการ 1 1 1 1.00 

3. พนกังานขบัรถมีความเขา้ใจในเสน้ทางการเดินทาง 

 เป็นอยา่งดี 

1 1 1 1.00 

4. พนกังานสวมหนา้กากอนามยัตลอดเวลาท่ีใหบ้ริการ 1 1 1 1.00 

5. พนกังานสวมหมวกนิรภยัขณะที่ใหบ้ริการ 1 1 1 1.00 

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
    

1. มีการคาํนวณและแสดงราคาค่าโดยสารท่ีชดัเจนก่อนการ

 เรียกใชบ้ริการ 

1 1 1 1.00 

2.  มีความรวดเร็วในการตอบรับผูโ้ดยสาร 1 1 1 1.00 

3. มีการคาํนวณเวลาการเดินทางท่ีแม่นยาํ 1 1 1 1.00 

4. มีช่องทางการชาํระเงินหลายรูปแบบ 0 1 1 0.67 

5. สามารถประเมินการใหบ้ริการในแต่ละคร้ังได ้ตามตอ้งการ 1 1 1 1.00 

6. มีระบบใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้เม่ือเกิดเหตุฉุกเฉิน 1 1 1 1.00 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
    

1. รถมอเตอร์ไซคมี์สภาพใหม่ พร้อมใชง้าน 1 1 0 0.67 

2. มีหมวกนิรภยัใหบ้ริการสาํหรับลูกคา้ 1 1 1 1.00 

3. พนกังานขบัรถแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 1 1 0 0.67 
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ส่วนที่ 2 การตัดสินใจใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่านแอพพลิเคช่ันแกร็บ 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างผ่าน

แอพพลิเคช่ันแกร็บ ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 
IOC 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

1. ท่านพบเห็นโฆษณาของแอพพลิเคชัน่แกร็บผา่นส่ือต่าง ๆ

 เช่น อินเตอร์เน็ต ส่ือสงัคมออนไลน ์

1 1 1 1.00 

2. ท่านชอบใชเ้ทคโนโลย ีชอบทดลองของใหม่ๆ 0 1 1 0.67 

3. ท่านมีการหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซต ์  

 ส่ือสงัคมออนไลน ์

1 1 1 1.00 

4. ท่านไดมี้การทดลองใชบ้ริการจริงดว้ยตนเอง 1 1 1 1.00 

5. รูปแบบ ลกัษณะของการใชง้านมีความทนัสมยั 1 1 1 1.00 

6. ไดรั้บคาํแนะนาํจากเพือ่น หรือบุคคลที่คนรู้จกั 1 1 1 1.00 

7. ท่านตดัสินใจใชบ้ริการเพราะความสะดวกรวดเร็ว 

 ประหยดัค่าใชจ่้าย 

1 1 1 1.00 

8. ท่านตดัสินใจใชบ้ริการเพราะสามารถใชง้านได ้ในทุกท่ี 

 ทุกเวลา 

1 1 1 1.00 

9. ท่านจะแนะนาํการใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่น

 แอพพลิเคชัน่แกร็บใหแ้ก่คนที่รู้จกั หากมีความพอใจใน

 การใชง้าน 

1 1 1 1.00 

10. เม่ือเกิดปัญหา หรือเหตุฉุกเฉินในการใชง้านท่าน  

 จะติดต่อกบัศูนยใ์หค้วามช่วยเหลือของแกร็บโดยตรง 

1 1 1 1.00 
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ภาคผนวก ค  

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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ค่านํา้หนักองค์ประกอบ และค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (รายข้อ) 

 

ตัวแปรและข้อคาํถาม 
ค่านํ้าหนักองค์ประกอบ  

(Factor Loading) 

ค่าความเช่ือมั่น  

(Cronbach Alpha) 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ขอ้ 1 0.762 0.976 

ขอ้ 2 0.776 0.976 

ขอ้ 3 0.689 0.976 

ขอ้ 4 0.572 0.976 

ปัจจัยด้านราคา 

ขอ้ 1 0.620 0.976 

ขอ้ 2 0.562 0.976 

ขอ้ 3 0.559 0.977 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ขอ้ 1 0.736 0.976 

ขอ้ 2 0.734 0.976 

ขอ้ 3 0.851 0.975 

ขอ้ 4 0.718 0.976 

ขอ้ 5 0.657 0.976 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ขอ้ 1 0.703 0.976 

ขอ้ 2 0.676 0.976 

ขอ้ 3 0.554 0.977 

ปัจจัยด้านบุคลากร 

ขอ้ 1 0.758 0.976 

ขอ้ 2 0.731 0.976 

ขอ้ 3 0.763 0.976 
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ตัวแปรและข้อคาํถาม 
ค่านํ้าหนักองค์ประกอบ  

(Factor Loading) 

ค่าความเช่ือมั่น  

(Cronbach Alpha) 

ขอ้ 4 0.791 0.976 

ขอ้ 5 0.851 0.975 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ขอ้ 1 0.699 0.976 

ขอ้ 2 0.856 0.975 

ขอ้ 3 0.808 0.976 

ขอ้ 4 0.797 0.976 

ขอ้ 5 0.769 0.976 

ขอ้ 6 0.843 0.975 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

ขอ้ 1 0.733 0.976 

ขอ้ 2 0.790 0.976 

ขอ้ 3 0.722 0.976 

การตัดสินใจ 

ขอ้ 1 0.771 0.976 

ขอ้ 2 0.711 0.976 

ขอ้ 3 0.683 0.976 

ขอ้ 4 0.685 0.976 

ขอ้ 5 0.844 0.976 

ขอ้ 6 0.744 0.976 

ขอ้ 7 0.748 0.976 

ขอ้ 8 0.796 0.976 

ขอ้ 9 0.809 0.976 

ขอ้ 10 0.673 0.976 
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ภาคผนวก ง 

การทดสอบเง่ือนไขขอ้ตกลงเบื้องตน้ของการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



78 

1. การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) และการตรวจสอบรูปแบบ 

 ความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship)  

 

 การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ และการตรวจสอบรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง 

โดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized 

Residual พบวา่ ตวัแปรมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกลเ้สน้ตรง ความคลาดเคล่ือน

มาตรฐานมีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง  

 

 
 

ภาพที่ 1 กราฟแสดงการทดสอบการแจกแจงแบบปกติของตวัแปรอิสระ 

 

ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดั

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ 

ในกรุงเทพมหานคร 
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2. การทดสอบสหสัมพันธ์พหุคูณระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multi collinearity) 

 

การทดสอบค่า Variance infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ พบว่า ตวัแปรอิสระมีค่า 

VIF ไม่เกิน 10 แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธก์นั 

 

ตารางที่ 1  ค่า VIF ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

 ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย การส่งเสริม การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และ

 ด้านลักษณะทางกายภาพ ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์

 รับจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บ ในกรุงเทพมหานคร 

 

Variance Infection Factor : VIF การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.612 

ดา้นราคา 1.277 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 2.521 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.684 

ดา้นบุคลากร 2.559 

ดา้นกระบวนการ 3.801 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 1.737 
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3. การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) 

 

การทดสอบความแปรปรวนคงที่ โดยการสร้างจากแผนภาพการกระจาย Scatterplot พบวา่ 

แผนภาพ Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโนม้ใด ๆ 

 

 

ภาพที่ 2  แผนภาพการกระจาย Scatter Plot ของตวัแปรอิสระ 

 

ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นการ 

จดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ  

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจเลือกใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจา้งผ่านแอพพลิเคชั่นแกร็บ  

ในกรุงเทพมหานคร 
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4. การทดสอบความคลาดเคล่ือน 

 

การทดสอบความคลาดเคล่ือน พบว่าค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าอยู่ระหว่าง 1.50-2.50 

แสดงวา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 

 

ตารางที่ 3.6  ค่าสถิติ Durbin-Watson ของตวัแปรอิสระ ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ

 ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  

 ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจ

 เลือกใชบ้ริการรถมอเตอร์ไซครั์บจา้งผา่นแอพพลิเคชัน่แกร็บในกรุงเทพมหานคร 

 

ค่าสถิติ Durbin-Watson การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.269 

ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคล 

ดา้นกระบวนการ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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