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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดั

ปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) แรงจูงใจในการซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ ประชากรคือประชากรท่ีมีบ้านพักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใชบ้ริการกาํจดัปลวกซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน กาํหนดขนาดตวัอยา่ง

ด้วยความคาดเคล่ือน 0.05 จํานวน 400 คน การสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น และ 

สุ่มตวัอย่างตามสะดวกใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิง

พรรณนาคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายได้

เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท ลกัษณะบ้านพักอาศัยเป็นทาวน์เฮ้าส์ บ้านพักอาศัยมีอายุ

ระหว่าง 4-6 ปี และสถานะภาพเป็นผูอ้าศยั (2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก กลุ่มตวัอยา่ง

ตัดสินใจซ้ือบริการกําจัดปลวกกับบริษัทสหยูนิคอร์กรุ๊ป ซ่ึงมาตรฐานบริษัทกําจัดปลวกต้องได้รับ

ใบอนุญาตประกอบธุรกิจจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา รูปแบบระบบกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยู่

ปัจจุบนัคือระบบการอดัสารเคมีลงท่อ ประสิทธิผลจากระบบการป้องกนัและกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยู่ปัจจุบนั

คือยงัคงพบปัญหาปลวก ค่าใชจ่้ายท่ีใชบ้ริการคร้ังล่าสุดอยูร่ะหวา่ง 3,001-6,000 บาทต่อปี จาํนวนความถ่ีท่ี

เขา้ให้บริการ 2 คร้ังต่อปี แหล่งสืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทักาํจดัปลวกคือสํานักงานนิติบุคคลหมู่บา้น

จดัสรร และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจคือบุคคลภายในครอบครัว  (3) แรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือ

บริการกาํจดัปลวก โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทาง 

การตลาด ใหค้วามสาํคญัระดบัมากท่ีสุดในดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ แรงจูงใจดา้น

เหตุผลให้ความสําคัญอยู่ในระดับมาก ในด้านต้องการกําจัดปลวก และแรงจูงใจด้านอารมณ์ให้

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นกลวัปลวกทาํลายบา้นจนผพุงั 
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Abstract 
 

 The purposes of this study were to study: (1) the personal factors of termite 
Control Services’ buying behavior of Bangkok consumers; (2) the consumer behavior 
of buying decision on termite control services in Bangkok (3) the motivation of buying 
decision on termite control services in Bangkok Metropolis.  
 This study was a survey research. Populations are residence owners in 
Bangkok Metropolis who used termite control services which did not know a certain 
number. Sample size was 400 people that calculated by non-probability sampling and 
convenience sampling with the significant level of 0.05. A questionnaire was used as a 
tool to collect data. The statistics used to analyze data on descriptive statistics by 
percentages, mean and standard deviation.  
 The study results showed that: (1) most consumers were women, aged 31-41 
years, private company employees, university graduates, average monthly income 
10,001-20,000 bath, living in a townhouse which older than 4-6 years and status as an 
inhabitant (2) the consumer behavior, the samples decided to use the termite control 
service of Union of Unicor Group where had the termite control standard form Food And 
Drug Administration that the termites system model used was a compression chemicals 
system down to the drain its effected of the defense system and termites was still found 
moreover the cost was between 3,001-6,000 bath per year and used the service for twice a 
year although the source of information was from a corporate office of village and the 
people who influenced to the decision or the person within the family (3) the major  of 
motivation of buying decision termite control services was at high level when considering 
in each aspect found that the most significant was the incentives marketing stimulus 
followed by creation and presentation of physical characteristics, termites control and 
motivation emotional were at a high level in case of the fear of termites destroy their 
houses and corrosive. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Buying Decision Behavior, Termite Control,  Bangkok Metropolis 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 ปลวกเป็นแมลงท่ีอาศัยอยู่ในดิน พบมากให้เขตร้อนและก่ึงร้อน และยงัพบกระจาย 

ในบางพื้ น ท่ี ในเขตอบอุ่นและในสภาพแวดล้อมก่ึงแห้ งแล้ง (Lee และ Wood, 1971; Wood 

Sands,1978; Swift และคณะ, 1979; Brain, 1983; 1985; Wilson,1990) ปริมาณของปลวกท่ีมีอยู่มากมาย

เป็นผลสืบเน่ืองมาจากปลวกมีรูปแบบการพฒันาการทางสังคมของตวัมนัเองสูง (Myles, 1988; Noirot, 

1990; Wilson, 1990; Nalepa, 1994) โดยอยู่ร่วมกนัแบบพึ่งพาอาศยักนักบัส่ิงมีชีวิตขนาดเล็ก (Martin, 

1987; Wood แ ล ะ  Thomas, 1989, Breznak แ ล ะ  Brune, 1994) ป ล ว ก มี บ ท บ าท สํ าคั ญ ม าก ใ น

กระบวนการย่อยสลาย (Matsmoto และ Abe, 1979; Collin, 1981, 1983) และเป็นตัวการสําคัญท่ี

ก่อให้เกิดขบวนการแลกเปล่ียนธาตุอาหารในธรรมชาติ ทั้งธาตุไนโตรเจนและคาร์บอน ซ่ึงก่อให้เกิด

ความอุดมสมบูรณ์ในพื้นท่ีป่านั้นๆ (Higashi และคณะ, 1992) และปลวกยงัมีบทบาทเก่ียวพนัอยู่ใน

ห่วงโซ่อาหารท่ีสลบัซบัซอ้นของระบบนิเวศ โดยมีการถ่ายทอดพลงังานกนัเป็นทอดๆ (Lapage, 1981; 

Deilgne และคณะ, 1981) 

 ปลวกไดช่ื้อว่ามีบทบาทสําคญัมากในระบบนิเวศ โดยจะดดัแปลงโครงสร้างของดิน 

เพื่อสร้างเป็นท่ีอยู่อาศยั เช่น จอมปลวก หรือรังใต้ดินขนาดเล็ก (Jone และคณะ, 1994; Lawton, 

1994; Lee และ Wood, 1971; Wood, 1998) ซ่ึงทาํให้ส่ิงมีชีวติทั้งสัตวแ์ละพืชมากมายไดอ้ยูอ่าศยัใน

ระบบนิเวศน้ี (Glover และคณะ, 1964) 

 จากลกัษณะภูมิประเทศของไทยท่ีตั้งอยู่ใกล้เส้นศูนยสู์ตร มีภูมิอากาศแบบร้อนช้ืน 

และมีความหลากหลายของสภาพป่าธรรมชาติท่ีแตกต่างกนัมากกว่า 10 ชนิด จึงทาํให้เป็นแหล่ง

รวมพันธุกรรมของส่ิงมีชีวิตหลากหลายชนิดทั้ งพันธ์ุพืช สัตว  ์แมลง และจุลินทรีย์ต่างๆ โดย

ส่ิงมีชีวิตเหล่าน้ีจดัเป็นฐานทรัพยากรชีวภาพท่ีเช่ือมโยงและมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งกนัอยา่งสมดุลใน

ระบบนิเวศ ในบรรดาส่ิงมีชีวิตทั้งพืชและสัตว ์ซ่ึงมีอยูห่ลากหลายในป่าประเภทต่างๆ ของประเทศ

ไทยนั้น “ปลวก” นับว่าเป็นสมาชิกท่ีมีบทบาทสําคญัในระบบนิเวศน์ของป่าทุกชนิด โดยเฉพาะ

อย่างยิ่ง “ปลวก” เป็นตัวจักรสําคัญของกระบวนการย่อยสลายในธรรมชาติ รวมถึงมีบทบาท

เก่ียวพนัอยูใ่นห่วงโซ่อาหารท่ีซบัซอ้นของระบบนิเวศน์ (จารุณี วงศข์า้หลวงและคณะ 2548,2)  
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ปลวกเป็นแมลงท่ีมีความสําคญัในแง่เศรษฐกิจมาก มีทั้งคุณและโทษ ในแง่ประโยชน์ปลวกจดัเป็น

ส่วนหน่ึงของสังคมป่าไมท่ี้สําคญัมาก เป็นทั้งผูส้ร้างและผูท้าํลายในระบบนิเวศ โทษของปลวกนั้น

เกิดข้ึนเพราะว่าปลวกเป็นแมลงท่ีตอ้งการเซลลูโลสเป็นอาหารหลกัในการดาํรงชีวิต และโดยท่ี

เซลลูโลสนั้นเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัของเน้ือไม ้ดงันั้นเราจึงพบปลวกเขา้ทาความเสียหายอยา่ง

รุนแรงใหแ้ก่ไม ้หรือโครงสร้างไมภ้ายในอาคารบา้นเรือน รวมถึงวสัดุขา้วของเคร่ืองเรือน เคร่ืองใช้

ต่างๆ ท่ีทาํมาจากไมแ้ละผลิตภณัฑอ่ื์นๆ ท่ีมีเซลลูโลสเป็นส่วนประกอบ  

 ในประเทศไทยมีปลวกแพร่กระจายอยูก่วา่หน่ึงร้อยชนิด แต่มีเพียงสิบกวา่ชนิดเท่านั้น

ท่ีก่อให้เกิดความเสียหายต่อไมท่ี้นาํไปใช้ประโยชน์ ปลวกใตดิ้นจดัเป็นปลวกท่ีมีความสําคญัทาง

เศรษฐกิจท่ีสุด โดยก่อให้เกิดความเสียหายต่ออาคารบา้นเรือนคิดเป็นมูลค่าปีละหลายร้อยลา้นบาท 

การเขา้ทาํลายของปลวกชนิดน้ีจะเร่ิมข้ึนจากปลวกท่ีอาศยัอยูใ่ตพ้ื้นดิน ทาํท่อทางเดินดินทะลุข้ึนมา

ตามรอยแตกแยกของพื้นคอนกรีต หรือรอยเช่ือต่อระหว่างผนัง เสา หรือ คานคอดินเพื่อเข้าไป

ทาํลายโครงสร้างไมต่้างๆ ภายในอาคาร เช่น เสา คานไม ้พื้นปาร์เก ้คร่าว เพดาน คร่าวผา้ ไมว้งกบ

ประตู หนา้ต่าง (จารุณี วงศข์า้หลวง 2547) 

 จากปัญหาการก่อความเสียหายของปลวก ทาํให้ในประเทศไทยได้มีการเปิดธุรกิจ

ป้องกนัและกาํจดัปลวกข้ึน ในตอนเร่ิมต้นบริษทัแรกท่ีเขา้มาดาํเนินกิจการคือ บริษทั Welcome 

จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัของประเทศองักฤษ โดยเร่ิมดาํเนินการคร้ังแรกในปี พ.ศ. 2514 จากนั้นจึงเร่ิมมี

บริษทัของคนไทยเร่ิมเขา้มาดาํเนินกิจการในดา้นน้ีจนในปัจจุบนัในปี 2557 จากขอ้มูลขององคก์าร

อาหารและยาและสมาคมผูป้ระกอบกิจการกาํจดัแมลงไดส้ํารวจพบว่า บริษทัท่ีเปิดดาํเนินกิจการ

อย่างถูกกฎหมายกว่า 200 บริษทั (สมาคมผูป้ระกอบกิจการกาํจดัแมลง, 2551) ทั้งน้ีบริษทัท่ีเปิด

ดาํเนินการไม่ถูกตอ้งตามกฎหมายจากการประเมินมีอีกมากวา่ 200 บริษทั ทาํให้ในปัจจุบนัธุรกิจ

ดา้นน้ีมีการแข่งขนัสูงมาก อีกทั้งมาตรฐานในการทาํบริการมีความแตกต่างกนัทั้งในดา้นมาตรฐาน

การใช้สารเคมี มาตรฐานและความรู้ของพนักงานบริการ ความมัน่คงของบริษทั ราคา วิธีการทาํ

บริการ ตลอดจนมาตรฐานของบริการหลังการขาย  จนทําให้ในปี  2551 ทางรัฐบาลได้ออก

พระราชบญัญัติคุม้ครองผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับความยุติธรรมในการทาํบริการ และให้

บริษทักาํจดัปลวกไดมี้ส่วนร่วมในการรับผิดชอบปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการทาํบริการ ปัจจุบนัธุรกิจ

อสังหาริมทรัพยโ์ครงการหมู่บา้นจดัสรรมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง การกาํจดัปลวกจึงเป็นขอ้เสนอท่ี

รวมอยูใ่นขอ้มลูท่ีจะใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลท่ีวา่เม่ือซ้ือบา้นลูกคา้

จะได้บา้นท่ีมีความปลอดภยัจากการทาํลายของปลวก จึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจการให้บริการกาํจดั

ปลวกเขา้มามีบทบาทสาํคญัในตลาดอสังหาริมทรัพยม์ากยิง่ข้ึน ดงัจะเห็นไดจ้ากกรุงเทพมหานครท่ี

มีการขยายตวัของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย ์โครงการหมู่บา้นจดัสรร  
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 ประกอบกบัค่านิยมของคนไทยท่ีมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบในการปลูกสร้างอาคาร

บา้นเรือนให้มีลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากอดีต โดยไปนาํรูปแบบการปลูกสร้างอาคารบา้นเรือนของ

ชาวตะวนัตกเขา้มาใช้ โดยส่วนใหญ่จะออกแบบให้มีลกัษณะท่ีปิดทึบ มีการระบายอากาศน้อย  

ซ่ึงเป็นลกัษณะท่ีเหมาะสมต่อการสร้างรังและการเจริญเติบโตของปลวกใตดิ้นหรือมีการใชว้สัดุท่ี

สามารถเก็บความร้อนไดดี้ เพื่อป้องกนัอากาศท่ีหนาวเยน็ได ้เน่ืองจากเป็นประเทศท่ีอยูใ่นเขตหนาว

หรือเขตอบอุ่น จึงเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีก่อใหเ้กิดปัญหาในดา้นความเสียหายท่ีรุ่นแรงจากการเขา้ลาํลาย

ของปลวกในบ้านเรือนของผูบ้ริโภคตลอดมา อีกประการหน่ึงลักษณะอาการท่ีปิดทึบจะทาํให้

ปลวกสามารถหลบซ่อนตวัไดดี้ยากในการท่ีจะควบคุมกาํจดัดว้ยตนเอง นอกจากน้ีการป้องกนัและ

กาํจดัปลวกในปัจจุบนัส่วนใหญ่จะนิยมใชส้ารเคมีชนิดออกฤทธ์ิเร็ว เช่นการใชเ้คมีกระป๋อง เคมีผง

กาํจดัปลวก ท่ีมีขายตามทอ้งตลาดทัว่ไป โดยมิไดค้าํนึงถึงอนัตรายและผลกกระทบท่ีจะเกิดข้ึนทั้ง

ทางตรงและทางออ้มต่อคน สัตว ์และส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่มีรู้และความชาํนาญในการ

กาํจดัปลวกท่ีถูกตอ้ง จึงตอ้งมีการซ้ือบริการกาํจดัปลวกจากผูป้ระกอบการดา้นการกาํจดัปลวกซ่ึง

จะตอ้งมีความรู้พื้นฐานทางชีววิทยา และนิเวศวิทยาของปลวก และจะตอ้งมีความเขา้ใจกรรมวิธีใน

การป้องกนักาํจดัท่ีมีหลากหลาย และรู้จกัผลิตภณัฑ์และสารเคมีชนิดต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งในการกาํจดั

ปลวก เพื่อท่ีจะสามารถนาํองคค์วามรู้ดงักล่าวมาบูรณาการเพื่อวางแผนและวางแนวทาง ในการกดั

การเก่ียวกบัปลวกไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 

 จากขอ้มูลเบ้ืองตน้ทาํให้มีความโอกาสทางตลาดของอุตสาหกรรมบริการกาํจดัปลวก  

มีผูป้ระกอบกิจการกาํจดัปลวกรายใหม่เกิดข้ึนจาํนวนมาก ซ่ึงมีทั้งได้รับมาตรฐานจาก ISO อย. 

GMP&HACCP และไม่มีมาตรฐานดงักล่าว ทาํให้เกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง เพื่อเพิ่มศกัยภาพ

ในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมกําจดัปลวก ดังนั้ นจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกสรรผูป้ระกอบการบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นแนวทางในการ

วางแผนกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการรับจา้งกาํจดัปลวก 

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ซ้ือบริการกําจัดปลวกของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกําจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2.3 เพื่อศึกษาแรงจูงใจการซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. การกาํหนดตัวแปรทีศึ่กษา  

 

 3.1 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะบา้นพกัอาศยั บา้นพกัอาศยัมีอายุก่ีปี สถานภาพการพกัอาศยั, แรงจูงใจ

ในการซ้ือบริการกําจดัปลวก ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ และด้านส่ิงกระตุ้นทาง 

การตลาด 

 3.2 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบกิจการกาํจดัปลวก 

ระบบการกาํจดัปลวก ประสิทธิผลการกาํจดัปลวก มาตรฐานบริษทั แหล่งขอ้มูล บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ในการซ้ือ ความถ่ีในการบริการ และค่าบริการ 
 

4. กรอบแนวคดิในการศึกษา 
 

  ตัวแปรอสิระ                             ตัวแปรตาม 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

แรงจูงใจการซ้ือบริการ 

กาํจัดปลวก 

ดา้นเหตุผล 

ดา้นอารมณ์ 

ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

-  ผูป้ระกอบกิจการกาํจดัปลวก  

-  ระบบการกาํจดัปลวก   

-  ประสิทธิผลการกาํจดัปลวก 

-  มาตรฐานบริษทั 

-  แหล่งขอ้มูล  

-  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 

-  ความถ่ีในการบริการ 

-  ค่าบริการ 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือ

บริการกาํจัดปลวก 

เพศ 

อาย ุ 

อาชีพ  

ระดบัการศึกษา  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ลกัษณะบา้นพกัอาศยั  

บา้นพกัอาศยัมีอายก่ีุปี  

สถานภาพการพกัอาศยั 
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5. ขอบเขตของการศึกษา 

 

5.1 ขอบเขตด้านประชากร 

  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการกาํจดัปลวก 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  งานวจิยัน้ีศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อบริการกาํจดัปลวก แรงจูงใจการซ้ือ 

บริการกาํจดัปลวก พฤติกรรมการตดัสินในซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

 5.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  5.3.1 ตัวแปรอิสระ คือ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อบริการกาํจดัปลวก ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน ลักษณะบ้านพกัอาศยั บ้านพกัอาศยัมีอายุก่ีปี 

สถานภาพการพักอาศัย 2) แรงจูงใจในการซ้ือบริการกําจดัปลวก ได้แก่ แรงจูงใจด้านเหตุผล 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

  5.3.2 ตัวแปรตาม  คือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ ผูป้ระกอบกิจการกาํจดั

ปลวก ระบบการกาํจดัปลวก ประสิทธิผลการกาํจดัปลวก มาตรฐานบริษทั แหล่งขอ้มูล บุคคลท่ีมี

อิทธิพลในการซ้ือ ความถ่ีในการบริการ และค่าบริการ 

 5.4 ขอบเขตด้านพืน้ทีแ่ละเวลา 

  5.4.1 ด้านพืน้ที ่เก็บรวบรวมขอ้มูล ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  5.4.2 ด้านเวลา เก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี 1 พฤษภาคม 2557 – 31  

พฤษภาคม 2557 

 

6. นิยามศัพท์ทีเ่กีย่วข้อง 

 

 แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายในบุคคลและผลกัดนัให้เกิด

การกระทาํข้ึนไม่เช่นนั้นจะเกิดความเครียด (Tension) หรือเกิดความไม่สบายกายหรือไม่สบายใจได ้

 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง จากทางเลือกต่างๆ

ท่ีอยู่โดยผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ คน้หาขอ้มูลจาก

แหล่งต่างๆ และกําหนดเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจเลือกซ้ือซ่ึง

ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบั ผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ ผูข้าย เวลาในการซ้ือ ประมาณการซ้ือ 
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 ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีเป็นผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจซ้ือบริการของผูป้ระกอบ

กิจการกาํจดัปลวกสาํหรับท่ีอยูอ่าศยัของตนเอง  

 ปลวก หมายถึง แมลงชนิดหน่ึงอยูเ่ป็นหมู่สังคมประกอบดว้ยวรรณะต่าง ๆ 3 วรรณะ 

คือ ปลวกสืบพนัธ์ ปลวกงาน ปลวกทหาร ซ่ึงมีรูปร่างหนา้ตา และหนา้ท่ีแตกต่างกนัไปตามวรรณะ 

 บริการกาํจดัปลวก หมายถึง บริษทัท่ีรับจา้งป้องกนัและกาํจดัปลวก ดว้ยกรรมวธีิต่างๆ 

เช่น การใชส้ารเคมี การใชเ้หยือ่ การใชส้มุนไพร ในการกาํจดัปลวก เป็นตน้ 

 

7. ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการศึกษา 

 

 7.1 เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถนาํผลการศึกษาไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการพฒันา 

รูปแบบการใหบ้ริการกาํจดัปลวกใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 7.2 เพื่อให้ผูท่ี้สนใจลงทุนในธุรกิจการให้บริการกาํจดัปลวก สามารถนาํผลการศึกษา

ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม  

 

 

 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้นําเอาแนวความคิด ทฤษฎีต่างๆ และผลการวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการศึกษาวจิยั ประกอบดว้ย 

 1. แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้ง 

  1.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  1.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

 3. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

 4. แนวคิดดา้นการบริการ และตลาดบริการ 

 5. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 

 6. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัปลวก การป้องกนัและกาํจดัปลวก 

 7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิทีเ่กีย่วข้อง 

 

1.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Cunsumer behavior) 

  พฤติกรรม หมายถึงกริยาอาการการกระทาํ หรือกิจกรรมทุกชนิดของมนุษยห์รือ

สัตว ์ซ่ึงกิจกรรมหรือการกระทาํนั้นอาจจะเป็นการกระทาํ ท่ีเฉพาะเจาะจงหรือไม่ก็ได ้หรืออาจจะ

เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให้ปรากฏเห็นได ้หรืออากปักิริยาภายใน ท่ีผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได ้

การเกิดพฤติกรรม นักจิตวิทยาเช่ือว่า เป็นผลมาจากการกระทาํปฏิกิริยาของมนุษยห์รืออินทรีย์

(Person or Organism)กบัส่ิงแวดลอ้ม(Environment)พฤติกรรมต่างๆในชีวิตประจาํวนั ส่วนใหญ่จะ

เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดจากการกระตุน้ท่ีเรียกว่า พฤติกรรมจูงใจ(Motivated Behavior)มีลาํดบัความ

ตอ้งการดงัน้ี 
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  - เม่ือมีส่ิงเร้าเกิดข้ึน ก็จะทาํให ้เกิดความตอ้งการ 

- เม่ือเกิดความตอ้งการ ก็จะพยายามแสวงหาทางตอบสนองความตอ้งการเม่ือ 

 ไดรั้บการตอบสนองหรือไม่ไดรั้บการตอบสนองก็จะแสดงอาการพอใจหรือไม่ 

  พอใจออกมา 

- เม่ือไดรั้บและพอใจ ก็จะมีความตอ้งการลดลง 

- เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนอง ก็จะเกิดความตอ้งการอยู ่แรงขบัก็ไม่ลด 

  ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526 อ้างถึง บรรเจิด เดชาศิลปะชัยกุล 2538:5) กล่าวถึง

องคป์ระกอบของพฤติกรรมแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 1. พฤติกรรมดา้นพุทธิปัญญา (Cognitive Domain) เป็นความสามารถดา้นความรู้  

การใชค้วามคิด และพฒันาการทางดา้นสติปัญญา ไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ การนาํไปใช ้ 

การวเิคราะห์และการประเมินผล 

 2. พฤติกรรมด้านทัศนคติ(Affective Domain) เป็นความสนใจ ความรู้สึก ท่าที

ความชอบในการให้คุณค่าหรือปรับปรุงค่านิยมท่ียึดถือ เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของแต่ละ

บุคคลเป็นตวัควบคุมพฤติกรรมการปฏิบติัของบุคคล โดยการวางแนวทางของการปฏิบติั และแสดง

ลกัษณะท่ีจะปฏิบติัตามแนวทางท่ีบุคคลนั้นกาํหนดข้ึนมา 

   3. พฤติกรรมด้านปฏิบัติ(Psychomotor Domain) เป็นการปฏิบัติท่ีแสดงออกใน

สถานการณ์หน่ึงหรืออาจจะเป็นพฤติกรรมท่ีคาดคะเนวา่ อาจปฏิบติัในโอกาสต่อไป เป็นพฤติกรรม

ขั้นสุดท้ายท่ีจะเกิดข้ึนได้ ต้องอาศัยพฤติกรรมด้านความรู้ทัศนคติเป็นพื้นฐาน ซ่ึงสามารถ

ประเมินผลไดง่้ายแต่กระบวนการท่ีจะก่อให้เกิดพฤติกรรม ตอ้งอาศยัเวลาและการตดัสินใจหลาย

ขั้นตอน 

   รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จุดเร่ิมต้นเพื่อเข้าใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ

รูปแบบของการตอบรับส่ิงเร้า ท่ีเป็นส่ิงเร้าภายนอกสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะ

จิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจ ท่ีนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

   ผูบ้ริโภค คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ มีอาํนาจการซ้ือ มีพฤติกรรมการซ้ือ และมี

พฤติกรรมการใช ้คือคุณสมบติั 4 ประการของผูบ้ริโภค ( ยทุธนา ธรรมเจริญ : 2544 ) 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  โซโลมอน  (Solomon, 2009 อ้างโดย  ชูชัย  สมิทธิไกร, 2554: 6) ได้อธิบายว่า

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก การซ้ือ การใช้

และการเลิกใชสิ้นคา้และบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน 
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  เลาดอน (Laudon, 1993: 5) ไดอ้ธิบายวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการ 

ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช ้และการดาํเนินการ

เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 89) ไดอ้ธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการท่ี 

บุคคลหรือกลุ่มคนเลือกใชห้รือกาํจดัสินคา้บริการเพื่อสนองความตอ้งการของตน 

  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 3) ไดอ้ธิบายวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงกิจกรรมต่าง

ท่ีบุคคลกระทาํ เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการเพื่อการบริโภคตลอดจนรวมไปถึงการบริโภคดว้ย 

  สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใชแ้ละ

ประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล 

 

 

ปัจจยัทางการตลาด ปัจจยัอ่ืนๆ Buyer's black box 

กล่องดาํของผูบ้ริโภค 

Buyer's response 

การตอบสนองของ

ผูบ้ริโภค 

1.ผลิตภณัฑ ์

2.ราคา 

3.การจดัจาํหน่าย 

4.การส่งเสริมการตลาด 

 

1.เศรษฐกิจ 

2.เทคโนโลย ี

3.การเมือง 

4.วฒันธรรม 

Buyer Decision Process 

กระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค 

Product choice 

(การเลือกผลิตภณัฑ)์ 

Brand choice 

(การเลือกตราสินคา้) 

Dealer choice 

(การเลือกผูจ้าํหน่าย) 

Purchase timing 

(การเลือกเวลาซ้ือ) 

Purchase amount 

(การเลือกปริมาณซ้ือ) 

 

ภาพท่ี 2.1  ตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Model of buyer behavior) 

 

ท่ีมา : Kotler,Philip.(2000).Marketing Management.Tenth Edition.New Jersey:Prentice- 

 Hall.Kotler P.,Bowen J & Makens J.(1999).Marketing for Hospitality and Tourism. 

 Second edition.New Jersey: Prentice-Hall. 
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1.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer buying decision process) 

  ความหมายของกระบวนการตัดสินใจ 

  บุญเกียรติ ชีวะตระกลูกิจ (2550: 5) ไดอ้ธิบายวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ 

ผูบ้ริโภคหมายถึง ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ของผูบ้ริโภคกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

ประกอบด้วยขั้นตอนดังต่อไปน้ีคือ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ หรือกระทาํ การซ้ือ และ การรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือ 

  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2547: 275) ได้อธิบายว่า กระบวนการซ้ือผูบ้ริโภคจะผ่าน

ขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอนดว้ยกนั ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูลข่าวสารการประเมิน

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

ภาพท่ี 2.2  แสดงขั้นตอนในกระบวนการซ้ือปกติ 

 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2547: 275) 

 

  ปาณิศา มีจินดา (2553 : 68-88) ได้อธิบายว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

เป็นขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค ประกอบด้วย 3 ขั้นตอนหลัก คือ ขั้นก่อนการซ้ือ  

ขั้นการซ้ือ ขั้นภายหลงัการซ้ือโดยผูบ้ริโภคอาจขา้มขั้นหรือสลบัขั้นตอนตามความเหมาะสม 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงโมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2554 :17-18) ไดอ้ธิบายวา่กระบวนการบริโภคเป็น 4 ขั้นตอน

ไดแ้ก่การตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ การใช ้และการประเมินหลงัการบริโภค ขั้นตอนทั้งส่ี ไดรั้บอิทธิพล 

จากปัจจยัสามประการคือ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ปัจจยัดา้นธุรกิจ 

 

ภาพท่ี 2.3  แบบจาํลองกระบวนการบริโภคแบบบูรณาการ 

 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 18) 



12 

  จากภาพท่ี 2.5 การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนแรก ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาท่ีตอ้งการ 

ซ้ือสินค้า จากนั้ นค้นหาข้อมูล กาํหนดเกณฑ์ในการประเมินทางเลือก และการตัดสินใจเลือก 

ขั้นการซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคดาํเนินการซ้ือสินคา้และบริการ ประกอบด้วยเลือกแหล่งท่ีซ้ือ

และวิธีการจ่ายเงิน ขั้นการใช ้เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคนา สินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงัและมี

การกาํจดัส่วนท่ีเหลือในรูปแบบต่าง ๆ การประเมิน หลงัการบริโภค ผูบ้ริโภคพิจารณาตดัสินว่า

คุณภาพของสินคา้และบริการ สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคหรือไม่ 

  กระบวนการก่อนการซ้ือ 

  ชูชยั สมิทธิไกร(2554 :67)ไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการก่อนการซ้ือ เป็นกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนก่อนท่ีเกิดการซ้ือและการใช้จริงจะเกิดข้ึน กระบวนการดงักล่าว

แบ่งเป็น 4 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ การคน้หาข้อมูล การประเมิน

ทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4  กระบวนการก่อนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2554:68) 
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  ข้ันที ่1 การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 87) ไดอ้ธิบายวา่การตระหนกัถึงปัญหา เกิดข้ึนเม่ือ 

ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างอย่างชัดเจนระหว่างภาวะในอุดมคติ ท่ีผูบ้ริโภคอยากจะให้เกิด

ข้ึนกบัสภาวะในความเป็นจริงในปัจจุบนัการตระหนกัถึงปัญหาเกิดข้ึนไดใ้นสองกรณี คือสภาวะใน

อุดมคติอยู่ในระดบัเดิมแต่สภาวะในความเป็นจริงมีการเส่ือมถอย เช่น การชาํรุด หรือการหมดไป

หรือสภาวะในอุดมคติยกระดบัสูงข้ึน แต่สภาวะในความเป็นจริงอยูใ่นระดบัเดิม เช่น การอยากมี 

มากข้ึน 

 

ภาพท่ี 2.5  แสดงการตระหนกัถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก โซโลมอน ( Silomon ,2009: 355) 

 

  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตระหนักถึงปัญหาและความต้องการของผู้บริโภค 

  ชูชัย สมิทธิไกร(2554 : 87) แบ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตะหนักถึงปัญหาเป็น 

สองกลุ่ม ไดแ้ก่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อสภาวะในอุดม คติ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะความเป็นจริง 
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ภาพท่ี 2.6  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตระหนกัถึงปัญหาและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร(2554 : 70) 

 

  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อสภาวะในอุดมคติ 

  1. วฒันธรรมและชั้นทางสังคม เป็นส่ิงท่ีกาํหนดวิถีการดา เนินชีวิตของผูบ้ริโภค

และกาํหนดวา่ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นวฒันธรรมและสังคมหน่ึง ๆ ควรจะมีสภาวะในอุดมคติอยา่งไร 

  2. กลุ่มอา้งอิง การท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงด้านการเป็นสมาชิกกลุ่มทางสังคมทาํ

ให้เกิดการตระหนักถึงปัญหาและมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ เพื่อท่ีว่าจะได้รับการ

ยอมรับจากกลุ่มอา้งอิงจากกลุ่มใหม่มากข้ึน 

  3. ลกัษณะของครอบครัว เช่น การมีบุตร การเติบโตของสมาชิกในครอบครัว 

  4. สถานภาพทางการเงิน การท่ีผูบ้ริโภคมีฐานะทางการเงินท่ีเปล่ียนแปลงไปจาก

เดิมการเปล่ียนแปลงไปทางท่ีดีข้ึนทําให้ผู ้บริโภคมีความต้องการสินค้าใหม่เพิ่มข้ึนแต่การ

เปล่ียนแปลงไปในทางท่ีแย ่ทาํใหต้อ้งทบทวนและปรับแผนการบริโภคใหม่ 

  5. พฒันาการของแต่ละบุคคล เช่นอายุมากข้ึน ร่างกายเติบโตข้ึน ทาํให้เกิดความ

ปรารถนาในส่ิงใหม่ ๆ 
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  6. แรงจูงใจ ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีแรงจูงใจ ความตอ้งการในการทาํส่ิงต่าง ๆ เช่น 

ตอ้งการยอมรับนบัถือจากสังคม ตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั แรงจูงใจมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการ

กาํหนดสภาวะในอุดมคติของตนเอง 

  7. สถานการณ์ในปัจจุบนั สถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้มีความตอ้งการท่ี

แตกต่างกนัดว้ย เช่นผูท่ี้ตอ้งทาํงานเร่งรีบตอ้งการความรวดเร็วในการบริโภคส่ิงต่าง ๆ 

  8. ความพยายามทางการตลาด เช่นการโฆษณา หรือการจดักิจกรรมทางการตลาด

ต่างๆ สมารถมีอิทธิพลต่อสภาวะอุดมคติของผูบ้ริโภคได ้

  ปัจจัยทีส่่งผลต่อสภาวะในความเป็นจริง 

  1. ความเส่ือมถอยของผลิตภณัฑ์ หมายถึงการท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่หมดไปหรือ

เสียหายจนใชก้ารไม่ได ้เช่นสบู่หมด โทรศพัทเ์สีย 

  2. ประสิทธิภาพการทาํงานของผลิตภณัฑ์ หมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อยู่ปัจจุบนัไม่

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกว่าควรซ้ือ

ผลิตภณัฑใ์หม่มาทดแทน 

  3. พัฒนาการของแต่ละบุคคล เม่ือผู ้บริโภคมีพัฒนาทางร่างกายและจิตใจท่ี

เปล่ียนไปจากเดิม เช่นอายมุากข้ึน ทกัษะการทาํงานดีข้ึน 

  4. ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตลาด การท่ีผลิตภณัฑบ์างชนิดไม่มีขายในตลาด 

  5. สถานการณ์ปัจจุบนั เช่นอากาศร้อน ทาํให้ผูบ้ริโภคไม่พอใจสภาพปัจจุบนัทาํ

ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 

  ข้ันที ่2 การค้นหาข้อมูล 

  ชูชัย สมิทธิไกร(2554: 70) ได้อธิบายว่า ผูบ้ริโภคจาํเป็นต้องมีการค้นหาข้อมูล

เพื่อให้ไดข้อ้มูลต่าง ๆท่ีมากเพียงพอและเหมาะสมสําหรับการตดัสินใจซ้ือ แบ่งประเภทของการ

คน้หาขอ้มูล จาํแนกเป็นสองประเภท คือการคน้หาขอ้มูลภายใน และการคน้หาขอ้มูลภายนอก 

1. การคน้หาขอ้มูลภายใน หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค คน้หาขอ้มูลจากความทรงจาํ 

ของตนเองเก่ียวกับสินค้าหรือบริการต่าง ๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้เดิมท่ีได้จาก

ประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ 

  2. การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลจากแหล่ง

ภายนอก ซ่ึงแบ่งเป็นการคน้หาจากตลาด ไม่วา่จะเป็นจากผูผ้ลิต หรือผูข้าย ส่ือโฆษณา ส่ือมวลชน 

ต่าง ๆ หรือจากเว็บไซค์ขององค์กรธุรกิจ การค้นหาจากภายนอก แบบท่ีสองคือ กาค้นหาจาก

เครือข่ายทางสังคมผูบ้ริโภคเช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เพื่อนสนทนาทางอินเตอร์เนต ส่ือ

ทางสังคมออนไลน์ 
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  การค้นหาข้อมูลกบัระดับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

  ชูชัย  สมิทธิไกร (2554: 70) ได้อธิบายว่าการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภคใน

สถานการณ์ต่างๆ อาจมีความแตกต่างกนั บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือตามเคยชิน แต่บางคร้ัง

ผูบ้ริโภคอาจมีการตดัสินใจท่ีค่อนขา้งรอบคอบและระมดัระวงั ดงันั้น ระดบัการตดัสินใจซ้ือจึงมีผล

ต่อปริมาณการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภค ระดบัการตดัสินใจซ้ือแบ่งเป็น 3 ระดบัดงัต่อไปน้ี 

  1. การตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน หมายถึง การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ

โดยมิไดใ้ชข้อ้มูลหรือความทุ่มเทพยายามใดๆ แต่เป็นการตอบสนองตามความเคยชินของตนเอง 

  2. การตดัสินใจซ้ือท่ีใชก้ระบวนการแกไ้ขปัญหาแบบง่าย หมายถึง การตดัสินใจ

ซ้ือสินค้าหรือบริการโดยใช้กฎการตัดสินใจแบบง่ายหรือทางลัดในการตัดสินใจ ซ่ึงช่วยให้

ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดร้วดเร็วข้ึน โดยไม่จาํเป็นตอ้งใชเ้วลาและพลงังานมากเกินไป 

3. การตัดสินใจซ้ือแบบซับซ้อน  หมายถึง การตัดสินใจซ้ือท่ีมีการคิดอย่าง

รอบคอบ ระมดัระวงั และอาศยัขอ้มูลต่างๆ มากมาย การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีมกัเกิดข้ึนในกรณีท่ี

สินคา้มีราคาแพง ซ้ือนานๆ คร้ัง หรือผูบ้ริโภคไม่มีความคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ ์สินคา้มีผลกระทบต่อ

ภาพลกัษณ์ หรือมีความเส่ียงในการซ้ือ 

 

ภาพท่ี 2.7  แสดงระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : ดดัแปลงมาจากโซโลมอน (Solomon ,2009:352) 
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  ข้ันที ่3 การประเมินทางเลอืก 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2554 :77-83) ไดอ้ธิบายวา่ วธีิการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

สามารถกระทาํได้ในสองรูปแบบคือ รูปแบบแรก อาศยัการประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํและ

รูปแบบท่ีสอง สร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ ดงัรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

  1. การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํ คือการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกเพราะมีผล

การประเมินผลิตภณัฑ์เก็บเอาไวใ้นความทรงจาํซ่ึงเป็นผลมาจากการมีประสบการณ์โดยตรงหรือ

จากการบอกเล่าของผูอ่ื้น 

  2. การสร้างวิธีการประเมินแบบใหม่ ในกรณี  ผู ้บริโภคไม่สามารถอาศัยการ

ประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจา เน่ืองจากไม่เคยประสบการณ์หรือไม่มีข้อมูลใดๆ เก่ียวกับ

ผลิตภณัฑ์ประเภทนั้นๆ หรือ ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการใชก้ารประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํ เน่ืองจาก

อาจจะเป็นขอ้มูลท่ีเก่าและลา้สมยัไปแลว้สํา หรับการซ้ือคร้ังใหม่ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงจาํ เป็นตอ้งมี

การสร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ ซ่ึงสามารถจาํแนกไดเ้ป็นสองวธีิการคือ 

   2.1 การจดัประเภท หมายถึง การประเมินทางเลือกโดยอาศยัการจดัประเภท

ผลิตภณัฑ ์

   2.2 การพิจารณาทีละส่วน คือ การประเมินทางเลือกท่ีพิจารณาจุดเด่นและจุด

ดอ้ยของผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดโดยอาศยัเกณฑ์ประเมินท่ีกาํหนดไวล่้วงหนา้ เกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น

การประเมิน อาจไดจ้ากแหล่งต่างๆ ต่อไปน้ี 

    2.2.1 ตวัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ ค่านิยม บุคลิกภาพ  

วถีิชีวติ และทศันคติของผูบ้ริโภค 

    2.2.2 อา้งอิงของผูบ้ริโภค ได้แก่ ครอบครัว กลุ่มเพื่อน กลุ่มทางสังคมท่ีมี

ความสาํคญัต่อผูบ้ริโภค 

    2.2.3 องค์กรธุรกิจต่างๆ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตสินคา้และให้บริการต่างๆ ท่ีโฆษณา

ส่ือสารขอ้มูลใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ทาํใหผู้บ้ริโภคมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีตอ้งการซ้ือ 

  ทางลดัในการประเมินทางเลอืก 

  ผูบ้ริโภคไม่ไดป้ระเมินทางเลือกโดยใชก้ระบวนการท่ีซบัซอ้นทุกคร้ัง ในบางคร้ัง

ผูบ้ริโภคจะใช้ทางลัดเพื่อทาํให้การตัดสินใจรวดเร็วข้ึน ทางลัดท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมิน

ทางเลือกมีดว้ยกนัหลายแบบดงัต่อไปน้ี 

  1. สัญญาณเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ หมายถึง คุณลักษณะบางอย่างของผลิตภัณฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภคใช้ในการสรุปอ้างอิงเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น การใช้ราคาของผลิตภัณฑ์เป็น
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สัญญาณบ่งบอกถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หากผลิตภณัฑ์มีราคาสูง ผูบ้ริโภคก็จะสรุปวา่ผลิตภณัฑ์

นั้นมีคุณภาพดี 

  2. ความเช่ือเก่ียวกบัตลาด หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือบางอยา่งเก่ียวกบัตรา

ยี่ห้อ ผลิตภณัฑ์ หรือร้านคา้ และใช้ความเช่ือน้ีเป็นทางลดัในการตดัสินใจของตนเอง ตวัอย่างเช่น 

ความเช่ือวา่ผลิตภณัฑท่ี์ขายดีท่ีสุดคือผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุด หรือซ้ือเหมาโหลถูกกวา่ซ้ือทีละช้ิน 

  ข้ันที ่4 การตัดสินใจเลอืกและการซ้ือ 

  การตัดสินใจเลอืก 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 6) ไดอ้ธิบายวา่ การตดัสินใจเลือกหมายถึงพฤติกรรมและ

กระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการโดยครอบคลุมพฤติกรรม

ต่างๆ ตั้งแต่ตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 

  การซ้ือ 

  ชูชยั สมิทธิไกร (2554: 94) ไดอ้ธิบายวา่ การซ้ือคือการท่ีผูบ้ริโภคดาํเนินการซ้ือ 

สินคา้และบริการ โดยประกอบดว้ยการเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายเงิน  

  การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือ คือการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาว่าจะซ้ือสินคา้และบริการจาก

แหล่งใด ซ่ึงแหล่งท่ีจะซ้ือมีอยู่ด้วยกันหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นร้านค้าปลีก ห้างสรรพสินค้า  

ดิสเคานตส์โตร์ ตลาดนดั ร้านสะดวกซ้ือ หรืออินเตอร์เนต การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือเป็น 

การเปรียบเทียบโดยอาศยัเกณฑใ์นการประเมินซ่ึงผูบ้ริโภคไดก้าํหนดไวใ้นใจตน 

  วธีิการจ่ายเงิน 

  การซ้ือจะเสร็จสมบูรณ์เม่ือผูบ้ริโภคมีการจ่ายเงินเพื่อชา ระสินคา้และบริการนั้น ๆ 

ในปัจจุบนัการจ่ายเงินของผูบ้ริโภคสามารถทาํไดห้ลายรูปแบบ เช่น การจ่ายเป็นเงินสด การจ่ายเป็น

เช็ค การจ่ายผา่นบตัรเครดิต 

  ข้ันการใช้ 

  การบริโภค 

  ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 103-107) ได้อธิบายว่า การใช้เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคนา 

สินคา้มาใช้ประโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือมีการรับบริการจากสถานประกอบการ และมีการกาํจดั

ส่วนท่ีเหลือในรูปแบบต่าง ๆ การใชสิ้นคา้จาํแนกเป็น 5 ประเด็น การใชเ้กิดข้ึนเม่ือไหร่เกิดข้ึนท่ีใด 

ใชอ้ยา่งไร มากนอ้ยเพียงไร และกาํจดัของเหลืออยา่งไร 
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  การประเมินหลงัการบริโภค 

  ความรู้สึกหลงัการประเมิน 

  ชูชัย สมิทธิไกร (2554:108-111)ได้อธิบายว่าการประเมินหลังการบริโภคเป็น

ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการการบริโภค โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินวา่คุณภาพของสินคา้

หรือบริการท่ีได้ใช้นั้ น  มีความสอดคล้องกับความคาดหวงัของผู ้บริโภคหรือไม่  หลังจาก 

การประเมินแล้ว ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อการบริโภคสินค้าหรือ

บริการนั้ นตามมา ความรู้สึกพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินค้าหรือบริการ มิได้เป็นผลมาจาก

ประสิทธิภาพการทาํงานของผลิตภณัฑ์แต่เพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่ยงัเป็นผลมาจากความคาดหวงั

ของผูบ้ริโภคตามแนวคิดของแบบจาํลองการปฏิเสธความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะมีความเช่ือหรือความ

คาดหวงัล่วงหน้าเก่ียวกับประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑ์หน่ึงๆ  ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ  

ความคาดหวงัในท่ีน่ีหมายถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดก้าํหนดไวใ้นใจก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ 

ว่าสินค้าหรือบริการนั้นๆ ควรจะให้ผลลัพธ์อะไรและอย่างไรแก่ผูบ้ริโภค โดยความคาดหวงัน้ี

เกิดข้ึนจากประสบการณ์เดิม หรือจากการไดรั้บขอ้มูลต่างๆ ผ่านการโฆษณาหรือการบอกเล่าจาก 

ผลการเปรียบเทียบสามารถจะเกิดข้ึนได ้3 แบบคือแบบแรก ผิดความคาดหวงัเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ี

เกิดข้ึนจริงอยู่ในระดบัท่ีตํ่ากว่าความคาดหวงั แบบท่ีสอง สมความคาดหวงั เกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ี

เกิดข้ึนจริงสอดคล้องกบัความคาดหวงั และแบบท่ีสาม เกินความคาดหวงั เกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์ท่ี

เกิดข้ึนจริงอยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่ความคาดหวงั 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

 

 2.1 ความหมายของแรงจูงใจ (Motive) 

  ฉตัรายาพร เสมอใจ (2550: 123) ไดอ้ธิบายวา่แรงจูงใจหมายถึงแรงขบั (drives) 

ภายในของบุคคลท่ีกระตุน้ใหเ้ขาแสดงพฤติกรรม โดยแรงขบัจะมาจากความเครียดท่ีเกิดข้ึนจาก 

ความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง 

  ยทุธนา ธรรมเจริญ (2550: 59) ไดอ้ธิบายวา่แรงจูงใจหมายถึงส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึน 

ภายในบุคคล และผลกัดนัใหเ้กิดการกระทาํ 

  สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552: 102) ไดอ้ธิบายวา่แรงจูงใจเป็นสภาพแรงขบัหรือการเร้าท่ี 

ผลกัดนัพฤติกรรมไปสู่วตัถุเป้าหมาย 
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  อาร์มสตรอง(Armstrong and Kolter, 2009: 615 อา้งถึง ผศ.ดร. ปณิศา มีจินดา  

(2553: 148) ไดอ้ธิบายวา่แรงจูงใจหรือแรงกระตุน้เป็นความตอ้งการท่ีมีแรงผลกัดนัเพียงพอท่ีจะชกั

นาํใหบุ้คคลตอบสนองความตอ้งการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจ แรงจูงใจเป็นแรงผลกัดนัภายในท่ีไม่

สามารถสังเกตไดแ้ละเป็นส่ิงกระตุน้ทาํ ใหเ้กิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรม มีการกาํหนดทิศทางท่ี

เฉพาะเจาะจงของการตอบสนองนั้น 

  ฮาวก้ิน (Howkins and Mothersbaugh, 2010: 360)ไดอ้ธิบายวา่การจูงใจเป็นเหตุผล

สําหรับพฤติกรรม แรงจูงใจเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสังเกตเห็นและเป็นแรงผลกัดนัท่ีเกิดจากภายใน

มนุษย ์บงัคบัใหเ้กิดการตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็น แรงจูงใจอธิบายวา่ทาํไมผูบ้ริโภค

จึงแสดงพฤติกรรม 

  สรุปไดว้า่ แรงจูงใจ (Motive) หมายถึงแรงผลกัดนัภายใน บงัคบัใหเ้กิด 

การตอบสนอง ความตอ้งการ และผลกัดนัใหเ้กิดพฤติกรรม 

 2.2 ลกัษณะของแรงจูงใจ 

  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2550: 59-63) อธิบายลักษณะของแรงจูงใจท่ีจะเป็นส่ิงเร้า 

ชกันาํ ใหเ้กิดพฤติกรรม ดงัน้ี 

  1) แรงจูงใจอยูบ่นรากฐานของความตอ้งการ 

  2) แรงจูงใจเป็นตวักระตุน้การกระทาํ 

  3) แรงจูงใจเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม 

  4) แรงจูงใจ เป็นตวัเลือกเป้าหมายในชีวติ 

  5) แรงจูงใจเป็นตวัลดความเครียดหรือความไม่สมดุล 

  6) แรงจูงใจ เป็นตวัปฏิบติัการภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม 

  แรงจูงใจแบ่งเป็น 2 ประเภท แรงจูงใจ ท่ีเกิดจากความตอ้งการของร่างกาย และ

แรงจูงใจท่ีเกิดจากอิทธิพลของสังคมและสภาวะแวดลอ้ม 

  แรงจูงใจเกิดข้ึนได้ มีสาเหตุใหญ่ ๆ อยู่ 2 สาเหตุ คือ ความไม่สมดุลในร่างกาย

(Homiostasis) และส่ิงท่ีอยูใ่นสมองสั่นสะเทือน (Cognitive dissonance) 

  1. ความไม่สมดุลในร่างกาย มนุษยต์อ้งการความสมดุลในร่างกาย เช่น ตอ้งการ

สุขภาพดี กลา้มเน้ือแข็งแรง เม่ือใดก็ตามท่ีมนุษยเ์สียความสมดุลในร่างกาย จะเกิดแรงจูงใจทนัที 

เช่น เม่ือปวดทอ้งมากจนทนไม่ไหว จะเกิดแรงจูงใจท่ีไปพบแพทย ์

  2. ส่ิงท่ีสะสมอยู่ในสมองถูกสั่นสะเทือน ได้แก่ ความรู้ ความคิด ความเช่ือถูก

สั่นสะเทือน เช่น ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่ตวัเองควรจะสวยกวา่น้ี แต่พอไปส่องกระจก ไม่สวยเท่าท่ีคิด  
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จึงตอ้งไปซ้ือเคร่ืองสาํอางมาแต่งเติม หรือไปสมคัรเป็นสมาชิกสถานเสริมความงาม เพราะผูบ้ริโภค

เกิดแรงจูงใจ 

 2.3 ตัวแปรที ่เกีย่วข้องกบัแรงจูงใจ 

  ความตอ้งการและแรงจูงใจ ข้ึนอยู่กบัสภาวะทั้งสามอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้คือทาง

ชีววทิยา ทางจิตวิทยา และทางสังคม มนุษยจ์ะถูกผลกัดนัให้อยูใ่นสภาวะทั้งสามอยูเ่สมอ ทาํให้เกิด

ความตอ้งการ แลว้กลายเป็นเป็นความจูงใจ และเกิดพฤติกรรมการบริโภค 

 

 
 

ภาพท่ี 2.8  ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการและแรงจูงใจ 
 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2550:61) 

 

  จากภาพท่ี 2.4 มนุษยมี์เร่ืองของสภาวะทางชีววิทยา เช่น ความหิว กระหาย ร้อน 

ในขณะเดียวกนั มีสภาวะทางจิตวิทยาและ สภาวะทางสังคม สภาวะเหล่าน้ีจะเป็นความตอ้งการท่ี

ก่อรากฐานใหเ้กิดเป็นแรงจูงใจ ใหเ้กิดกระบวนการปฏิบติัการ แลว้ส่งผลใหเ้กิดการบริโภค 

 2.5 ประเภทของแรงจูงใจ 

  สมจิตร ลว้นจาํเริญ (2554: 5-8) ไดอ้ธิบายวา่ แรงจูงใจท่ีนาํมาวเิคราะห์ใน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ แรงจูงใจทางเหตุผล และแรงจูงใจทางอารมณ์ 

  แรงจูงใจทางเหตุผล เป็นแรงจูงใจ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความประหยดั  

ความมีประสิทธิภาพ คุณภาพของสินคา้ ลกัษณะการใชง้าน การใหบ้ริการ  

  แรงจูงใจทางอารมณ์ เป็นแรงจูงใจท่ีเก่ียวกบัความรู้สึก ท่ีเก่ียวโยงกบั  

ความสวยงาม ความเด่น การเอาอยา่งกนัความเพลิดเพลินเป็นตน้ 
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 2.6 คุณภาพของแรงจูงใจ 

  โซโลมอน (Solomon, 2010: 155) ไดอ้ธิบายวา่ คุณภาพของแรงจูงใจประกอบดว้ย 

ระดับความทุ่มเทความพยายามเพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวิถีทางท่ีบุคคลกระทําเพื่อลดความ 

ตึงเครียดในใจและบรรลุถึงส่ิงท่ีตอ้งการ 

 2.7 ความสัมพนัธ์ระหว่างความต้องการและแรงจูงใจ 

  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2550: 59-62) ไดอ้ธิบายความแตกต่างระหว่างความตอ้งการ

กบัแรงจูงใจดงัน้ี ความต้องการเป็นการคิดแต่ยงัไม่ทาํอะไร แต่ถ้าเกิดความต้องการแล้ว ไม่ได้

สนองความตอ้งการทาให้กลุ้มใจ ไม่มีความสุข ไม่สบายกายไม่สบายใจ เกิดความเครียดเป็น

แรงจูงใจ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.9  แสดงถึงกระบวนการเกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : ชูชยั สมิทธิไกร (2554 , 219) 

 

  จากภาพท่ี 2.4 กระบวนการเกิดแรงจูงใจของผูบ้ริโภคเร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภคเกิด

ความตอ้งการ ซ่ึงเกิดข้ึนเพราะผูบ้ริโภครับรู้ว่า สภาวะท่ีตนเองปรารถนากบัสภาวะท่ีเป็นจริงไม่

สอดคลอ้งกนั ความตอ้งการเกิดข้ึนทาํ ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตึงเครียดในใจ ซ่ึงทาํ ใหเ้กิดแรงจูงใจ 

ท่ีกระทาํ บางส่ิงบางอยา่งเพื่อลดความตึงเครียด 
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3. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

 

 พฤติกรรมของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากการมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึก 

ทาํให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งทาํการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนอง ความตอ้งการ

เพื่อทาํการ ตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด 

 3.1 ส่ิงเร้า (Stimulus) หมายถึง ส่ิงท่ีเขา้มากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อซ่ึงอาจเกิดข้ึนได้

จากส่ิงเร้าภายใน  (Inside Stimulus) ท่ี ร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ

ก่อให้เกิดความต้องการท่ีจะรักษาสมดุลนั้นหรือจากส่ิงเร้าภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงแบ่ง

ออกเป็น  

  3.1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) อนัเป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ท่ีนักการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา และนํามาใช้

กระตุน้ให้ผูซ้ื้อเกิดการตระหนกัถึงความไม่สมดุล เกิดความตอ้งการ และเกิดความตอ้งการซ้ือซ่ึง

ประกอบดว้ย 

   1) ส่ิงเร้าด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม 

น่าหยบิใช ้ 

   2) ส่ิงเร้าดา้นราคา (Price) เช่นการกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะกบัผลิตภณัฑ์

โดย พิจารณา  

   3) ส่ิงเร้าดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or Place) เช่น  

การจดัจาํหน่าย ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค  

   4) ส่ิงเร้าดา้นการส่งเสริมการตลาดเช่น การโฆษณาการจดัส่วนลดหรือของแถม  

  3.1.2 ส่ิงเร้าอ่ืนๆ เป็นส่ิงเร้าท่ีเป็นส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีอยูน่อกเหนือความควบคุม

แต่ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํให้เกิดการซ้ือได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอาํนวยความ

สะดวก ในทางตรงกนัขา้มส่ิงเร้าอ่ืนๆ ท่ีมีลกัษณะในทางลบอาจจะไม่ก่อให้เกิดการซ้ือ แมจ้ะมี

ความตอ้งการเกิดข้ึน เช่น สภาวะ เศรษฐกิจถดถอย 

 3.2 กล่องดํา (Buyer’s Black Box) เป็นระบบของความรู้สึก  ความต้องการ และ

กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือ

ผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูซ้ื้อรวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย 
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 3.3 การตอบสนอง (Respond) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมาของบุคคล

หลงัจากท่ีมีส่ิงมากระตุน้ ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  

  3.3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) เช่น การซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

จากบริษทักาํจดัปลวก  

  3.3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand choice) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกบริษทักาํจดัปลวก  

  3.3.3 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะซ้ือบริการกาํจดั 

ปลวกเม่ือ พบปลวกก่อตวัข้ึนในบา้น  

 3.4 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase among) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือระยะเวลาของ

สัญญากาํจดัปลวกวา่ก่ีปี 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.10  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย 
 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์.(2538). พฤติกรรมผูบ้ริโภคฉบบัพื้นฐาน 

 

  สรุปได้ว่ารูป แบบของพฤติกรรมของผูซ้ื้อจะเร่ิมต้นข้ึนจากการท่ีมีส่ิงเร้ามา

กระตุน้ซ่ึงอาจเป็นได้ทั้งส่ิงเร้าภายนอก เช่น ส่ิงเร้าทางการตลาด ส่ิงเร้าอ่ืนๆ ส่ิงเร้าภายในได้แก่ 

สัญชาติญาณท่ีติดตวัมาแต่กาํเนิดจากการเรียนรู้หรือทั้งสองอย่าง ซ่ึงส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีก่อให้เกิด

ความตอ้งการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ี

ผูผ้ลิตหรือ ผูข้ายมิอาจจะคาดคะเนได้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ จะมีผลต่อการตอบสนองซ่ึง

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแสดงออกมาต่างกนั  

 

 

 

 

 

 

ส่ิงเร้า 

(Stimulus) 

กล่องดาํ 

(Black box) 

การตอบสนอง 

(Respond) 
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4. แนวคดิด้านการบริการ และตลาดบริการ 

 

 4.1 อุตสาหกรรมการบริการมีลกัษณะหลากหลาย ได้แก่ 

  - รัฐบาล ซ่ึงเสนอบริการด้านศาล บริการจดัหางาน โรงพยาบาล องค์การเงินกู ้

บริการทางการทหาร ตาํรวจ ดบัเพลิง ไปรษณีย ์และโรงเรียน 

  - องค์การเอกชนไม่แสวงหากําไร ซ่ึงเสนอบริการด้านพิพิธภัณฑ์ มูลนิธิ วดั 

วทิยาลยั และ โรงพยาบาล 

  - องคก์รธุรกิจ จะเสนอบริการในรูป สายการบิน ธนาคาร โรงแรม ธุรกิจ 

ประกนัภยั บริษทัท่ีปรึกษา ธุรกิจใหค้าํแนะนาํดา้นกฎหมายและสุขภาพ ธุรกิจบนัเทิง ธุรกิจ 

อสังหาริมทรัพย ์ธุรกิจโฆษณา และวจิยั และร้านคา้ปลีก 

 4.2 บริการและความหมายการบริการ 

  การใหบ้ริการกาํจดัปลวกต่อผูบ้ริโภค จดัเป็นธุรกิจบริการประเภทหน่ึง  

โดยสมาคมตลาดอเมริกนัไดใ้หค้วามหมายไดว้า่ บริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชน์ หรือ 

ความพอใจซ่ึงไดเ้สนอเพื่อ ขาย หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึนรวมกบัการขายสินคา้ 

  ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พุทธศกัราช 2525 ไดใ้หค้าํจาํกดัความ 

ของคาํวา่ บริการ หมายถึง การปฏิบติัรับใช ้การใหค้วามสะดวกต่างๆ เช่นใหบ้ริการ ใชบ้ริการ 

  บริการ (Service) เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีสามารถ 

ตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2529:431) 

  คอทเลอร์ (Kotler) กล่าววา่ การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือปฏิบติัการใดๆ  

ท่ีกลุ่มบุคคลหน่ึงสามารถนาํเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหน่ึง ซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้และไม่ไดส่้งผล

ของความเป็นเจา้ของส่ิงใด ทั้งน้ีการกระทาํดงักล่าวอาจจะรวมหรือไม่รวมอยูก่บัสินคา้ท่ีมีตวัตนได ้

  เลทิเนน (Lehtinen) กล่าวว่า การบริการ คือ กิจกรรมหน่ึงหรือชุดกิจกรรมหลาย

อย่างท่ีเกิดข้ึนจาการปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลหรืออุปกรณ์อย่างใดอย่างหน่ึง ซ่ึงทาํให้ลูกคา้เกิดความ 

พึงพอใจ 

  กรอนกรูส์ (Gronroos) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมหน่ึง หรือกิจกรรม

หลายอย่างท่ีมีลกัษณะไม่มากก็น้อยจบัตอ้งไม่ได ้ซ่ึงโดยทัว่ไปไม่จาํเป็นตอ้งทุกกรณี เกิดข้ึนจาก

การปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้กบัพนักงานบริการ และ/หรือลูกคา้กบับริษทัผลิตสินคา้ และ/หรือ

ลูกคา้กบัระบบของการใหบ้ริการท่ีไดจ้ดัไวเ้พื่อช่วยผอ่นคลายปัญหาของลูกคา้ 

  การจดัประเภทของธุรกิจบริการ เป็นการใหบ้ริการตามเกณฑก์ารใชเ้คร่ืองมือ และ

ใชแ้รงคนเป็นหลกั ซ่ึงจดัประเภทได ้4 ประเภท คือ 
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  1. ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้ และนาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้ายเช่น บริการซ่อมรถ 

  2. ผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้ และขายบริการใหก้บัผูซ้ื้อ เช่นบริการเคร่ืองถ่าย 

เอกสาร บริการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ 

  3. เป็นการซ้ือบริการและมีสินคา้ควบมาดว้ย เช่น ร้านอาหาร 

  4. เป็นการซ้ือบริการโดยไม่มีตวัสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น สถาบนัลดนํ้าหนกั  

สถาบนันวดแผนโบราณ คลินิกทาํฟัน จิตแพทย ์ธนาคาร 

 4.3 ลกัษณะของการบริการ 

  แนวความคิดของตลาดบริการ ก็ยึดถือแนวความคิดเดียวกบัการเสนอขายสินคา้

ทัว่ไป คือสินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการเท่านั้นจึงขายได ้แต่อยา่งไรก็ตามบริการมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไป

จากผลิตภณัฑท์ัว่ไป ดงัน้ี 

  1. จบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) หรือสัมผสัไม่ไดด้ว้ยประสาททั้งหา้ เป็นลกัษณะท่ี

สําคญัของบริการซ่ึงไม่สามารถมองเห็น รับรู้รสชาติ รู้สึก ไดย้ิน หรือไดก้ล่ินก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ 

ดั้งนั้นผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑเ์ก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน์จากบริการท่ีเขาจะไดรั้บ เพื่อลด

ความเส่ียงและสร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือ ในแง่ของสถานท่ี ตวับุคคล เคร่ืองมือ วสัดุท่ีใช้ใน 

การติดต่อส่ือสาร สัญลกัษณ์ และราคา ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีผูข้ายบริการจะตอ้งจดัหาเพื่อเป็นหลกัประกนั

ใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 

   1.1 สถานท่ี (Place) ต้องสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกให้กับ 

ผูท่ี้มาติดต่อ เช่น ธนาคารตอ้งมีสถานท่ีท่ีกวา้งขวาง ออกแบบให้เกิดความคล่องตวัต่อผูท่ี้มาติดต่อ  

มีท่ีนัง่เพียงพอมีบรรยากาศท่ีจะสร้างความรู้สึกท่ีดี รวมทั้งการมีเสียงดนตรีเบาๆ ประกอบดว้ย 

   1.2 บุคคล (People) พนกังานท่ีให้บริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี 

หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พูดจาไพเราะ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการ

ท่ีซ้ือจะดีดว้ย 

   1.3 เคร่ืองมืออุปกรณ์ (Equipment) อุปกรณ์ภายในสาํนกังานตอ้งทนัสมยั 

มีประสิทธิภาพ มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เพื่อใหลู้กคา้พึงพอใจ 

   1.4 เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (Communication material) ส่ือโฆษณาและ 

เอกสารการโฆษณาต่างๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบริการท่ีเสนอขาย และลกัษณะ 

ของลูกคา้ 

   1.5 สัญลกัษณ์ (Symbols) คือ ช่ือตราสินคา้ หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใชใ้น

การใหบ้ริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเรียกช่ือไดถู้ก ควรส่ือถึงความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 
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   1.6 ราคา (Price) การกาํหนดราคาการใหบ้ริการ ควรมีความเหมาะสมกบัระดบั

การใหบ้ริการ ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 

  2. แยกออกจากกนัไม่ได ้(Inseparability) คือเป็นการบริการโดยตรง ผูบ้ริการคน

เดียวไม่สามารถขายในตลาดหลายแห่งได้ อันเป็นการจาํกัดขอบเขตดําเนินการของกิจการ  

การบริการน้ีมีลกัษณะเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะงาน กล่าวคือ ผูข้ายหน่ึงรายสามารถบริการลูกคา้ใน

ขณะนั้นไดห้น่ึงราย เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถใหค้นอ่ืนบริการแทนได ้

เพราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ทาํใหก้ารใหบ้ริการมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของเวลา 

  3. ไม่แน่นอน หรือ ลักษณะแตกต่างกัน (Variability or Heterogenert) การบริการ

จากคนเดียวกนัแต่ต่างวาระกนัไม่เหมือนกนั จึงเกิด27ปัญหาการพิจารณาคุณภาพของการบริการก่อน 

การซ้ือเป็นลกัษณะท่ีสําคญัของบริการ ซ่ึงคุณภาพจะแปรผนัไปโดยข้ึนกบัผูใ้ห้บริการ ผูซ้ื้อจะทราบ

ความไม่แน่นอนของการให้บริการ และสอบถามผูอ่ื้นก่อนการท่ีจะเลือกรับบริการ ผูซ้ื้อจะทราบความ

ไม่แน่นอนของการให้บริการ และสอบถามผูอ่ื้นก่อนการท่ีจะเลือกรับบริการ การควบคุมคุณภาพ 

ในการให้บริการจึงเป็นเร่ืองสําคญั เพื่อทาํให้เกิดความแน่นอนมากข้ึนในการให้บริการ โดยจะทาํได้

จากการตรวจสอบ คัดเลือก และฝึกอบรมพนักงานท่ีให้บริการ รวมถึงการรับฟังคาํแนะนํา และ

ขอ้เสนอแนะของลูกคา้เพื่อนาํไปปรับปรุงอยูเ่สมอ 

  4. เป็นความตอ้งการท่ีสูญเสียไดง่้ายและข้ึนลงมาก (Perishability and Fluctuating 

Demand) การบริการมีการสูญเสียสูง สต็อกไม่ได ้โดยเฉพาะตลาดของการบริการข้ึนลงตามฤดูกาล

บริการไม่สามารถเก็บไวเ้พื่อขายหรือใช้ในภายหลงัได้ โดยการบริการไม่สมารถผลิตเก็บไวไ้ด้

เหมือนสินคา้อ่ืน ถ้าความตอ้งการมีสมํ่าเสมอ การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา แต่ถ้าลกัษณะความ

ตอ้งการไม่แน่นอน จะทาํใหเ้กิดปัญหา คือใหบ้ริการไม่ทนั หรือไม่มีลูกคา้  

   กลยุทธ์การตลาดท่ีนาํมาใช้เพื่อปรับความตอ้งการซ้ือให้สมํ่าเสมอ และปรับ

การใหบ้ริการไม่ใหเ้กิดปัญหามากหรือนอ้ยเกินไป ดงัน้ี 

   4.1 กลยทุธ์เพือ่ปรับความตอ้งการซ้ือ (Demand) มีดงัน้ี 

    4.1.1 การตั้งราคาให้แตกต่างกันเพื่อปรับความต้องการซ้ือให้สมํ่าเสมอ 

กล่าว คือ การตั้งราคาสูงในช่วงความตอ้งการซ้ือมาก และตั้งราคาตํ่าในช่วงความตอ้งการซ้ือนอ้ย 

    4.1.2 กระตุ้นความต้องการซ้ือในช่วงท่ีมีความต้องการซ้ือน้อย โดยจัด

กิจกรรมลดราคา และส่งเสริมการขาย 

    4.1.3 การใหบ้ริการเสริม 

    4.1.4 ระบบการนดัหมาย จะทาํใหท้ราบถึงจาํนวนลูกคา้ท่ีแน่นอน 

เพื่อการวางแผนการใหบ้ริการ และปรับระดบัอุปสงคใ์หเ้หมาะสม 
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   4.2 กลยทุธ์เพื่อปรับการใหบ้ริการเสนอขาย (Supply) มีดงัน้ี 

    4.2.1 เพิ่มพนกังานชัว่คราว เช่นภตัตาคารเพิ่มพนกังานชัว่คราวในช่วงท่ีมี

ลูกคา้มาก 

    4.2.2 การกาํหนดวิธีการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพในช่วงท่ีลูกคา้มาก เช่น 

ช่วงทาํผมท่ีมีช่ือเสียง จะใหบ้ริการเฉพาะ ตดั ซอย เซ็ท เท่านั้น 

    4.2.3 ให้ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการให้บริการ เช่น ท่ีทาํการไปรษณียใ์ห้

ลูกคา้กรอกแบบฟอร์มลงทะเบียนและติดแสตมป์เอง เพื่อประหยดัเวลาของผูข้ายใหบ้ริการ 

    4.2.4 การให้บริการร่วมระหว่างผู ้ขาย เช่น โครงการใช้เคร่ืองมือด้าน

การแพทยข์องโรงพยาบาลร่วมกนั เพื่อลดตน้ทุน และค่าใชจ่้าย 

    4.2.5 การขยายส่ิงอาํนวยความสะดวกในอนาคต เช่น สวนสนุกมีการจดั

เคร่ืองเล่นใหม่ๆ 

 

5. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ 

 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อา้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix ) หรือ 7Ps ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้

คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ 

โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบั

ตอ้งไม่ได ้

 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบ

ระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา ( Price ) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

 3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มใน

การนาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ

ท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ 

(Channels) 
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 4. ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ

พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกญุแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

 5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั

เป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าท่ีตอ้งมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถใน 

การแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 6. ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and  

Presentation) เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ

โดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น 

ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  

หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

 7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว 

และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 

 
 

ภาพท่ี 2.11  คุณลกัษณะ 4 ประการของบริการ 
 

ท่ีมา : วารุณี ตนัติวงศว์านิช.(2545).หลกัการตลาด.หนา้ 172 
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6. ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัปลวก การป้องกนัและกาํจัดปลวก 

 

 6.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัปลวก  

  จารุณี วงศข์า้หลวงและและขวญัชยั เจริญกรุง.(2551) อธิบายวา่ ปลวก (Termite) 

เป็นแมลงท่ีมีความเป็นอยูแ่บบสังคม มกัอยูร่วมกนัเป็นกลุ่มใหญ่ภายในรัง โดยทัว่ไปมีนิสัยไม่ชอบ

แสงสวา่ง ชอบท่ีมืดและอบัช้ืน ประชากรปลวกมีการแบ่งแยกหนา้ท่ีการทาํงานออกไปตามวรรณะ

ต่างๆรวม 3 วรรณะ คือ 

  วรรณะสืบพนัธ์ุ หรือแมลงเม่า 

  ประกอบดว้ยตวัเต็มวยัท่ีมีปีกทั้งเพศผูแ้ละเพศเมีย ทาํหน้าท่ีสืบพนัธ์และกระจาย

พนัธ์โดยจะบินออกจากรัง เม่ือดินฟ้าอากาศเหมาะสม จะจบัคู่กนัแลว้จะสลดัปีก ผสมพนัธ์ุกนัและ

หาพื้นท่ีท่ีเหมาะสมเพื่อวางไข่ 

  วรรณะกรรมกร หรือปลวกงาน 

  เป็นปลวกตวัเล็กสีขาวนวล ไม่มีปีก ไม่มีตาใช้หนวดเป็นอวยัวะรับความรู้สึกคลาํ

ทาง ทาํหนา้ท่ีสร้างรัง ทาํความสะอาดรัง ดูแลไข่ เพาะเล้ียงเช้ือราและซ่อมแซมรังท่ีถูกทาํลาย 

  วรรณะทหาร 

  เป็นปลวกท่ีมีหัวโต สีเขม้และแข็ง มีกรามขนาดใหญ่ ซ่ึงดดัแปลงไปเป็นอวยัวะ

คลา้ยคีมท่ีมีปลายแหลมคม เพื่อใชใ้นการต่อสู้กบัศตัรูท่ีมารบกวนสมาชิกภายในรัง ไม่มีปีก ไม่มีตา 

ไม่มีเพศ บางชนิดจะดดัแปลงส่วนหัวให้ยื่นยาวออกไปเป็นงวง เพื่อกลัน่สารเหนียวปล่อยหรือพ่น

ไปติดตวัศตัรู ทาํใหเ้คล่ือนไหวไม่ไดห้รืออาจทาํใหต้ายได ้

 

 

ภาพท่ี 2.12  วรรณะต่างๆของปลวก 

 

ท่ีมา : จารุณี วงศข์า้หลวงปลวก และขวญัชยั เจริญกรุง.(2551).ปลวก การป้องกนัและกาํจดั.หนา้ 3 
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  วงจรชีวติของปลวก และการสร้างอาณาจักรหรือนิคมของปลวก 

  เร่ิมตน้ข้ึนเม่ือฤดูกาลเหมาะสม ส่วนใหญ่มกัเป็นช่วงหลงัฝนตนตก ปีละประมาณ 

2-3 คร้ังโดยแมลงเม่าเพศผูแ้ละเพศเมีย (alate or winged reproductive male or female) บินออกจาก

รังในช่วงพลบคํ่าเพื่อมาเล่นไฟ จบัคู่ผสมพนัธ์ุกนัสําหรับปลวกใตดิ้นท่ีเขา้ทาํลายอาคารบา้นเรือน

มกัจะบินออกจากรัง เวลาประมาณ 18.30-19.30 น. จากนั้นสลดัปีกทิ้งไป แลว้เจาะลงไปสร้างรังใน

ดินบริเวณท่ีมีแหล่งอาหารและความช้ืน หลงัจากปรับสภาพดินเป็นท่ีอยูอ่าศยัแลว้ ประมาณ 2-3 วนั 

จึงเร่ิมวางไข่เป็นฟองเด่ียวๆและจะเพิ่มจาํนวนมากข้ึนเร่ือยๆ จนอาจถึงวนัละหลายพนัฟอง ไข่จะ

ฟักออกมาเป็นตวัอ่อน (larva) และเจริญเติบโตโดยมีการลอกคราบจนเป็นตวัเต็มวยั ไข่รุ่นแรกจะ

ฟักออกมาเป็นปลวกไม่มีปีกและเป็นหมนัสารเคมีท่ีเรียกกนัวา่ฟีโรโมนหรือสารท่ีผลิตออกมาจาก

ทวารหนักของราชินีเพื่อให้ตวัอ่อนกิน จะเป็นตวักาํหนดให้ตวัอ่อนพฒันาไปเป็นปลวกวรรณะ

ต่างๆ เช่น ปลวกงาน (Worker) ปลวกทหาร(Soldier) โดยบางส่วนของตวัอ่อนจะเจริญไปเป็นปลวก

ท่ีมีปีกสั้ นไม่สมบูรณ์เต็มท่ีบินออกไปผสมพนัธ์ุต่อไป ตวัอ่อนบางส่วนจะเจริญเติบโตเป็นปลวก

วรรณะสืบพนัธ์ุรอง (supplementary queen king) ทาํหน้าท่ีผสมพนัธ์ุและจะออกไข่เพิ่มจาํนวน

ประชากรในกรณีราชา (king) หรือราชินี( queen) ของรังถูกทาํลายไป 

 

 

ภาพท่ี 2.13  วงจรชีวิตของปลวก 
 

ท่ีมา : จากเวบไซค ์http://jcc2u.com/book_termite/book_termite.html#วงจรชีวติของปลวก 

 

http://jcc2u.com/book_termite/book_termite.html%23%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%81_
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  สภาพความเป็นอยู่หรือสภาพทางนิเวศวิทยารวมถึงอุปนิสัยในการกินอาหารของ

ปลวกแตกต่างกนัออกไปแลว้แต่ชนิดและประเภทของปลวก ซ่ึงสามารถจาํแนกอยา่งกวา้งๆ เป็น 2 

ประเภท โดยใชแ้หล่งท่ีอยูอ่าศยัเป็นหลกัดงัน้ี 

  1. ปลวกทีอ่าศัยอยู่ในไม้ 

   ปลวกชนิดน้ีตลอดชีวติจะอาศยัและกินอยูภ่ายในเน้ือไม ้โดยไม่มีการสร้าง 

ทางเดินมาติดต่อกบัพื้นดินเลย ลกัษณะโดยทัว่ไปท่ีบ่งช้ีวา่มีปลวกในกลุ่มน้ีเขา้มาทาํลายไมคื้อ วสัดุ

แข็งเป็นเม็ดกลมรี อยู่ภายในเน้ือไมท่ี้ถูกกินเป็นโพรงหรืออาจร่วงหล่นออกมาภายนอกตามรูท่ีผิว

ไม ้เราอาจแบ่งปลวกประเภทน้ีเป็นกลุ่มยอ่ยลงไปอีกตามลกัษณะของความช้ืนของไมท่ี้ปลวกเขา้

ทาํลาย ดงัน้ี 

   ปลวกไมแ้หง้ (Dry-wood termites) 

   ปลวกชนิดน้ีอาศยัอยู่ในไมท่ี้แห้งหรือไมท่ี้มีอายุงานมานานและมีความช้ืนตํ่า 

โดยปกติมกัจะไม่ค่อยเห็นตวัปลวกชนิดน้ีอยู่นอกช้ินไม้ แต่จะพบวสัดุแข็งรูปกลมรี ก้อนเล็กๆ  

กองอยู่บนพื้นบริเวณโคนเสา ฝาผนังหรือโครงสร้างไม้ท่ีถูกทาํลาย โดยทั่วไปปลวกชนิดน้ีจะ

ทาํลายไม้เฉพาะภายในช้ินไม้โดยเหลือผิวไม้ด้านนอกเป็นฟิล์มบางๆ ไว ้ทาํให้มองดูภายนอก

เหมือนไมย้งัอยูใ่นสภาพดี 

   ปลวกไมเ้ปียก (Damp-wood termites) 

   ปลวกชนิดน้ีมักอาศยัและกินอยู่ในเน้ือไม้ของไม้ยืนต้นหรือไม้ล้มตายท่ีมี

ความช้ืนสูง 

  2. ปลวกทีอ่าศัยอยู่ในดิน 

   ปลวกประเภทน้ีจะอาศยัอยูใ่นดินแลว้ออกไปหาอาหารท่ีอยูต่ามพื้นดิน หรือ 

เหนือพื้นดินทัว่ไป โดยส่วนใหญ่จะทาํท่อทางเดินเดินห่อหุม้ตวั เพื่อป้องกนัการสูญเสียความช้ืน  

และหลบซ่อนตวัจากศตัรูท่ีมรบกวน จาํแนกเป็น 3 พวก คือ 

   - ปลวกใตดิ้น (Subterranean termites) 

    เป็นปลวกท่ีอาศยัและทาํรังอยู่ใตดิ้นมีลกัษณะของการเขา้ทาํลายไมแ้ละท่ีอยู่

อาศยัเฉพาะเจาะจงไปแต่ละสกุล เช่น ปลวกในสกุลCoptotermes, Microtermes,  Ancistrotermes 

และ Hypotermes เป็นตน้ เป็นปลวกใตดิ้นชนิดท่ีก่อใหเ้กิดความเสียหายทางเศรษฐกิจสูงท่ีสุด 
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   - ปลวกท่ีอยูต่ามจอมปลวก (Mound-building termites) 

    เป็นปลวกท่ีสร้างรังขนาดกลางถึงขนาดใหญ่อยูบ่นพื้นดิน เช่น ปลวกในสกุล  

Globitermes, Odontotermes, และ Macrotermes เป็นตน้ ลกัษณะของรังแต่ละสกุลแตกต่างกนั 

ออกไป ผูท่ี้มีความคุน้เคยสามารถจาํแนกชนิดเบ้ืองตน้ไดจ้ากรูปร่าง ขนาด และลกัษณะ 

ส่วนประกอบภายในรังของปลวกเหล่าน้ี 

   - ปลวกท่ีอยูต่ามรังขนาดเล็ก (Carton nest termites) 

    เป็นปลวกท่ีสร้างรังขนาดเล็กอยูบ่นดินหรือเหนือพื้นดิน เช่น ตามก่ิงไมต้น้ไม ้ 

เสาไฟฟ้าหรือโครงสร้างภายในอาคาร เช่น ปลวกในสกุล Microcerotermes, Termes  

Dicuspiditermes, Nasutitermes และ Hospitalitermes เป็นตน้ ลกัษณะรังของปลวกประเภทน้ีก็ 

แตกต่างกนัไปในแต่ละสกุลสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลในการจาํแนกชนิดไดเ้ช่นกนั 

  การกนิอาหารของปลวก 

  แหล่งอาหารของปลวก จาํแนกเป็น 4 ประเภท คือ 

  1. ไม ้(Wood) 

  2. ดินและฮิวมสั (Soil & Humus) 

  3. ใบไมแ้ละเศษซากพืชท่ีทบัทมกนัอยูบ่นพื้นดิน (Leaves & Litter) 

  4. ไลเคน และมอส (Lichen & Moss) 

  ปลวกส่วนใหญ่จะกินอาหารประเภทเน้ือไม ้เปลือกไม ้เศษไม ้ใบไม ้หรือวสัดุ

อ่ืนๆ ท่ีมีเซลลูโลส เป็นองคป์ระกอบ โดยในระบบทางเดินอาหารของปลวกจะมีสัตวเ์ซลล์เดียว คือ

โปรโตซัว ในปลวกชั้นตํ่า หรือมีจุลินทรีย ์ไดแ้ก่ แบคทีเรีย และเช้ือราในปลวกชั้นสูง ซ่ึงจะทาํ

หน้าท่ีผลิตนํ้ าย่อยออกมาช่วยในการย่อยอาหารประเภทเซลลูโลส หรือสารประกอบอ่ืนๆ ให้

กลายเป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายปลวก 

  บทบาทของปลวกในระบบนิเวศ 

  ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากปลวก 

  ปลวกเป็นแมลงท่ีมีบทบาทสาํคญัมากในระบบนิเวศวทิยาป่าไม ้คือ 

  1. ช่วยย่อยสลายอินทรียวตัถุต่างๆ ได้แก่ เศษไม ้ท่อนไม ้ก่ิงไม ้ใบไม ้และส่วน

ต่างๆของพืชท่ีหักร่วงหล่นหรือลม้ตายทบัถมกนัอยู่ในป่า และเปล่ียนให้กลายสภาพเป็นฮิวมสัใน

ดิน เป็นตน้กาํเนิดของขบวนการหมุนเวยีนของธาตุอาหารจากพืชไปสู่ดิน ทาํใหดิ้นอุดมสมบูรณ์ ซ่ึง

จะส่งผลใหพ้รรณพืชทุกระดบัในป่าธรรมชาติ เจริญเติบโตสมบูรณ์ดี 

  2. มีบทบาทสําคญัในห่วงโซ่อาหารในระบบนิเวศน์ คือนอกจากจะช่วยให้พืชใน

ป่าเจริญเติบโตดี เป็นอาหารของสัตวป่์าแลว้ ตวัปลวกเองยงัเป็นอาหารท่ีอุดมไปดว้ยโปรตีนของ
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สัตวข์นาดเล็กหลายชนิด เช่น ไก่ นก กบ คางคก และสัตวเ์ล้ือยคลานต่างๆ ซ่ึงจะเป็นอาหารของ

สัตวใ์หญ่ต่อไปเป็นทอดๆ 

  3. เป็นแหล่งผลิตโปรตีนท่ีสําคญัของมนุษย ์โดยนอกจากจะเป็นอาหารไดเ้องแลว้ 

ปลวกบางชนิดสามารถสร้างเห็ดโคน ซ่ึงเป็นอาหารอนัโอชะ และมีราคาแพง สามารถเพิ่มรายได้

เสริมใหแ้ก่ เกษตรกร ทั้งน้ีโดยมีเช้ือราท่ีอยูร่่วมกนัภายในรังปลวกหลายชนิดช่วยในการผลิต 

  4. จุลินทรียท่ี์อาศยัอยูใ่นทางเดินอาหารปลวก ซ่ึงสามารถผลิตเอนไซมบ์างชนิด 

ท่ีมีประสิทธิภาพสูง สามารถนาํมาพฒันาเพื่อใชป้ระโยชน์ในเชิงพาณิชย ์ดา้นการเกษตร  

อุตสาหกรรม หรือใช้ในการแกไ้ข และควบคุมมลภาวะส่ิงแวดลอ้มในอนาคตต่อไป เช่น การยอ่ย

สลายสารกาํจดัศตัรูพืชท่ีมีฤทธ์ิตกคา้งนาน หรือการกาํจดันํ้ าเสียจากโรงงานอุตสาหกรรม และ 

การยอ่ยสลายขยะเป็นตน้ 

  โทษทีเ่กดิจากปลวก 

  ปลวกเป็นแมลงท่ีก่อให้เกิดความเสียหายทางเศรษฐกิจ ความเสียหายท่ีเกิดจาก

ปลวกส่วนใหญ่เกิดจากการเขา้ทาํลายพืช และผลผลิตท่ีประกอบด้วยเส้นใยเซลลูโลสทุกระยะ 

ตั้งแต่ระยะตน้เกลา้ ไปจนถึงผลผลิตสาํเร็จรูป ไดแ้ก่ 

  1. กลา้ไม ้และไมย้นืตน้ ในป่าธรรมชาติและสวนป่า 

  2. ไมใ้ชป้ระโยชน์ท่ีอยูก่ลายแจง้ 

  3. ไมใ้ชป้ระโยชน์ท่ีเป็นโครงสร้างภายในอาคารบา้นเรือน 

  4. วสัดุส่ิงของเคร่ืองใชต่้างๆ ท่ีทาํมาจากไม ้และพืชเส้นใย เช่นโตะ๊ ตู ้กระดาษ 

หนงัสือ พรมและเส้ือผา้ เป็นตน้ 

  5. กดัทาํลายรากของพืชเกษตร พืชไร่ พืชผกั พืชสวน และไมผ้ล 

 6.2 การป้องกนัและกาํจัดปลวก 

  การป้องกนัและกาํจดัปลวกสามารถดาํเนินการไดห้ลายวธีิ 

1. การป้องกนัโดยการใชส้ารเคมี 

   เป็นการป้องกันกําจดัโดยการฉีดพ่นหรืออดัสารเคมีป้องกันปลวกลงไปใน

พื้นดิน เพื่อทาํให้มีสภาพคลา้ยแนวป้องกนัท่ีปลวกไม่สามารถเจาะผ่านทะลุข้ึนมาได ้หรืออาจใช้

สารเคมีกาํจดัปลวกโรยและฉีดพ่นโดยตรง วิธีการฉีดพ่นดว้ยสารเคมีป้องกนัปลวกก่อนการปลูก

สร้างอาคาร เป็นวธีิท่ีพบวา่ใหผ้ลในการป้องกนัปลวกใตดิ้นไดดี้ท่ีสุด 
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2. การป้องกนัและกาํจดัโดยใชเ้หยือ่ 

   เป็นนวตักรรมในการป้องกนักาํจดัปลวก โดยมีหลกัการดงัน้ี 

   ใช้สารเคมีออกฤทธ์ิช้า ซ่ึงมีประสิทธิภาพในการขัดขวางกระบวนการตาม

ธรรมชาติในการดาํรงชีวิตของปลวก ซ่ึงสามารถลดจาํนวนประชากร จนถึงระดบัท่ีไม่ก่อให้เกิด

ความเสียหายมีความปลอดภยัต่อมนุษย ์และส่ิงแวดลอ้ม 

   มีคุณสมบติัพิเศษท่ีดึงดูดใหป้ลวกเขา้มากิน และสามารถคงรูปอยูภ่ายใน 

ตวัปลวกไดดี้ ในระยะเวลาท่ีเหมาะสมท่ีจะเกิดการถ่ายทอดไปสู่สมาชิกอ่ืนๆ ภายในรังได ้

   ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการเจริญเติบโตของปลวก ทาํให้เกิดการตายต่อเน่ืองภายใน

รังส่วนใหญ่เป็นกลุ่มสารคล้ายฮอร์โมน (Insect growth regulators) ซ่ึงมีผลในการควบคุมการ

เจริญเติบโต เช่น hexaflumuron, diflubenzuron, chlorfluazuron ซ่ึงมีคุณสมบติัยบัย ั้งการสร้างผนัง

ลาํตวัแมลง (Chitin synthesis inhibitors) หรือเป็นกลุ่มสารท่ีออกฤทธ์ิในระบบทางเดินอาหารของ

ปลวกซ่ึงสามารถถ่ายทอดไปยงัปลวกตวัอ่ืนๆ ท่ีมากินซากปลวกซ่ึงตายเพราะกินสารชนิดนั้นเช่น 

chlorfenapyr, fipronil, imidacloprid, disodium octaborate tetrahydrate ซ่ึงสามารถนาํมาประยกุตใ์ช้

ในรูปของเหยื่อได ้ในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์เหยื่อกาํจดัปลวกทั้งชนิดท่ีติดตั้งภายในอาคาร และชนิด

ฝังดินบริเวณรอบนอกอาคาร การกาํจดัปลวกด้วยผลิตภณัฑ์ประเภทน้ี จาํเป็นตอ้งอาศยัผูท่ี้ผ่าน 

การฝึกอบรมให้มีความรู้ทางชีววิทยา และนิเวศวิทยาของปลวกเป็นอย่างดี และมีความชาํนาญใน

การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ในระหวา่งการวางและเปล่ียนเหยือ่ เน่ืองจากในประเทศไทยมีการปลูก

สร้างอาคารในลกัษณะท่ีสลบัซับซ้อนจึงจาํเป็นตอ้งดดัแปลงระบบการวางเหยื่อให้เขา้กบัแต่ละ

สถานการณ์เพื่อล่อใหป้ลวกเขา้กินเหยือ่ใหเ้ร็วท่ีสุด 

 

7. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  

 ผกามาศ ไมตรีมิตร และคณะ (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองการใชบ้ริการรับจา้งกาํจดัปลวกใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยการศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อสํารวจความรู้  

การเลือกใช้ การใช้ ความคาดหวงั และความพึงพอใจต่อบริการรับจ้างกําจัดปลวกในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล รวมทั้งส้ิน 4 จงัหวดั คือ กรุงเทพมหานคร นนทบุรี ปทุมธานี และ

สมุทรปราการ ตั้งแต่เดือนกนัยายน – ตุลาคม 2546 โดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์ทางโทรศพัทแ์ละการลง

พื้นท่ีสอบถามกลุ่มตัวอย่างโดยตรงจาํนวนทั้ งส้ิน 1,648 คน พบว่ากลุ่มตัวอย่างเกือบทั้ งหมด 

(ร้อยละ 93.8) เคยใช้บริการกาํจดัปลวก โดยคร่ึงหน่ึง (ร้อยละ 52.4) เป็นการใช้บริการดว้ยการทาํ

สัญญารายปี ค่าบริการอยูใ่นช่วง 200-50,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ (ร้อยละ 36.4) เลือก  
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ผูใ้ห้บริการจากการไดรั้บคาํแนะนาํจากคนอ่ืน ๆ กลุ่มตวัอย่างมากกวา่คร่ึง มีความรู้เก่ียวกบัปลวก

ทั้ง 4 ด้าน (ประเภทของปลวก, วิธีการท่ีปลวกเขา้มาทาํลายบา้น, อนัตรายของสารเคมีท่ีใช้กาํจดั

ปลวกและวิธีกาํจดัปลวก) กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในการใช้บริการในระดบัมากยกเวน้เร่ือง

กล่ินของสารเคมี และเกือบทั้งหมด (ร้อยละ 98) คาดหวงัให้ประสิทธิภาพของการกาํจดัปลวกเพิ่ม

มากข้ึน ราคาถูกลง และการติดต่อผูใ้หบ้ริการสะดวกข้ึน 

 มยุรา เลาธรรมรงค์ (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการต่อการบริการ

ของบริษทักาํจดัแมลงมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการต่อการบริการของ

บริษทักาํจดัแมลง และเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการต่อการบริการของบริษทักาํจดั

แมลง โดยจาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีใช ้บริการบริษทักาํจดัแมลง จาํนวน 222 คน สถิติท่ีใชใ้นการ

วเิคราะห์สถานภาพส่วนบุคคล คือ ค่าร้อยละ (Percentage) ในส่วนของการวิเคราะห์ความพึงพอใจ

ของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อการให้บริการดา้นราคา พนกังานให้บริการ กระบวนการให้บริการ เคร่ืองมือ

อุปกรณ์  และเคมีภัณฑ์ และการส่งเสริมการขาย สถิติท่ีใช้ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) สําหรับการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการจาํแนกตามข้อมูล

สถานภาพส่วนบุคคล เพื่อทดสอบสมมติฐาน t-test วิเคราะห์ ตวัแปรอิสระท่ีมี 2 กลุ่ม และใช้สถิติ 

F-test สําหรับตวัแปรอิสระท่ีมีตั้งแต่ 4 กลุ่มข้ึนไป พบว่าผูใ้ช้บริการท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง ร้อยละ 63.96 มีอายุ 36 ปีข้ึนไป ร้อยละ 45.50 การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 

54.05 รายได้ต่อเดือน 20,001 –30,000 บาท ร้อยละ 29.73 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 

45.50 เป็นลูกคา้ท่ีใชบ้ริการกาํจดัแมลงมากกวา่ 3 ปีข้ึนไป ร้อยละ 31.53 ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจ

ต่อการให้บริการด้านราคาและการส่งเสริมการขายอยู่ในระดับความพึงพอใจปานกลาง และ

เคร่ืองมือ อุปกรณ์ และเคมีภณัฑ์ กระบวนการให้บริการ พนักงานให้บริการอยู่ในระดับความ 

พึงพอใจมาก สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศต่างกันมีความพึงพอใจต่อการบริการด้าน

พนกังานใหบ้ริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 

 สัจจา บุตรนํ้ าเพชร (2552) ได้ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการกําจัดปลวกในเขต

กรุงเทพมหานคร ใชว้ิธีวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์และค่าเฉล่ียของตวัแปร โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

(descriptive statistic) กลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง ด้วยการคํานวณ เป็นร้อยละ และวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการกาํจดัปลวก โดยใช้

ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-square) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการกาํจดัปลวกเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศ

ชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี เป็นจาํนวนมากทีสุด โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รายได้อยู่ท่ี 20,001-40,000 บาท เป็นบา้นของตนเอง มีอายุบา้นระหว่าง 1-5 ปี มีความ
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สนใจเลือกใช้บริการกาํจดัปลวกมากท่ีสุด ในส่วนพฤติกรรมและทศันะคติในการซ้ือบริการกาํจดั

ปลวกผูใ้ชบ้ริการกาํจดัปลวกสนใจกาํจดัปลวกมากวา่ไม่ใชบ้ริการ เมือเลือกใชบ้ริการส่วนใหญ่จา้ง

บริษทักาํจดัปลวกมากท่ีสุด ความถ่ีในการใหบ้ริการผูบ้ริโภคเลือกการบริการ 1 คร้ัง/เดือน มากท่ีสุด 

รวมถึงราคาท่ีเลือกใช้บริการอยู่ระหวา่ง 3,001-5,000 บาท ราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัมากท่ีสุด

ในส่วนพฤติกรรมและทศันคติในการเลือกซ้ือบริการกาํจดัปลวก ผูใ้ชบ้ริการเพศชายมีความสนใจ

ในการเลือกใชบ้ริการกาํจดัปลวกมากวา่เพศหญิง นอกจากน้ียงัพบวา่ในส่วนปัจจยัทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริษทักาํจดัปลวก 3 ลาํดบัแรก ได้แก่ (1) ความปลอดภยัของสารเคมี  

(2) ความทันสมยัของเคร่ืองมือ และ (3) ข้อกาํหนดของกฎหมาย (GMP, HACCP) ส่วนปัจจยัท่ี

เลือกผูใ้ช้บริษัทให้ความสําคัญน้อยท่ีสุดคือ การบริการรับเร่ือง 24 ชั่วโมง ส่วนผลการศึกษา

ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับ ราคา ระดับความถ่ีในการ

ให้บริการ และลกัษณะในการป้องกนัพบว่า ตวัแปรดงักล่าวลว้นมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ

กาํจดัปลวกทั้งส้ิน อยา่งไรก็ตาม ควรสร้างผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างจากรูปแบบเดิมๆ และกาํจดั

ราคาท่ีระดบั 3,001-5,000 บาท 

 วณิชาวดี ชูชาญชยั (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัในการเลือกบริษทักาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริษทักาํจดัปลวก 

และ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริษทักาํจดัปลวก ของผูบ้ริโภค 

จาํนวน 200 ตวัอย่าง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี สําเร็จปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า เป็นพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ทั้งน้ีลกัษณะท่ีอยู่

เป็นบา้นเด่ียวสองชั้น ท่ีอยูมี่อายุ มากกวา่ 10 ปี ส่วนวิธีการกาํจดัปลวกพบวา่จา้งบริษทัเพื่อป้องกนั

และกาํจดัปลวก โดยการฉีดพ่นนํ้ ายาตามแนวร่องพื้นของบ้านและบริเวณรอบๆวงกบ,ประตู,

หนา้ต่าง,ฝ้า ค่าใชจ่้ายในการกาํจดัปลวก นอ้ยกวา่ 3,000 บาท ต่อปี และเขา้มาให้บริการ 1คร้ังต่อปี 

โดยหาขอ้มูลบริษทัจากเวบ็ไซต ์และ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกใชบ้ริการบริษทักาํจดั

ปลวกของผูบ้ริโภคโดยภาพรวมมีความสําคัญอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน พบว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัระดบัมากกบัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์การส่งเสริมการตลาด 

การจดัจาํหน่าย และราคา ตามลาํดบั 

 ชยัวฒัน์ จนัทร์พิทกัษ์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการบริษทัรับจา้ง

กาํจดัแมลง ของโรงแรม วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

บริษทัรับจา้งกาํจดัแมลง ของโรงแรมในประเทศไทย และ เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่าง

มาตรฐานการให้บริการ และอตัราค่าบริการ กบัพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

บริษทัรับจา้งกาํจดัแมลง ของโรงแรมในประเทศไทพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เพศหญิง 
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คิดเป็นร้อยละ 71.5 อายุระหว่าง 29 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 71.3 ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี  

คิดเป็นร้อยละ 73.3  และมีตาํแหน่ง หัวหน้าแผนกแม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 70.3 ด้านของข้อมูล

กิจการของผูต้อบแบบสอบถาม โรงแรมส่วนใหญ่ มีการจดทะเบียนกิจการในรูปแบบ บริษทัจาํกดั 

คิดเป็นร้อยละ 100 ทุนจดทะเบียนกิจการ มากกว่า 50 ล้าน คิดเป็นร้อยละ 54.3 ระยะเวลาใน 

การดาํเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบนั 5 – 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 69.8 และมียอดขายของกิจการต่อปี มากกวา่ 

30 ลา้น คิดเป็นร้อยละ 68 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการบริษทัรับจา้ง

กาํจดัแมลง อยู่ในระดบัสําคญัมากท่ีสุด ทุกปัจจยัย่อย และปัจจยัท่ีให้ความสําคญัอนัดบัแรก คือ 

ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ และไดรั้บอนุญาตประกอบธุรกิจจากสํานกังานคณะกรรมการอาหาร

และยา มีค่าเฉล่ีย 4.6725 รองลงมา มีการบริการควบคุมแมลงท่ีหลากหลาย และให้บริการด้วย

อุปกรณ์ หรือเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 4.6550 ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการบริษัทรับจ้างกําจัดแมลง อยู่ในระดับสําคัญมากท่ีสุด ทุกปัจจัยย่อย และปัจจัยท่ีให้

ความสาํคญัอนัดบัแรก คือ การให้ส่วนลด และเง่ือนไขการชาํระเงิน มีค่าเฉล่ีย 4.6375 รองลงมาคือ 

อตัราค่าบริการ และระยะเวลาการยนืราคา มีค่าเฉล่ีย 4.6200 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เป็นการวิจยัแบบสํารวจ ( Survey Research) โดยใชว้ิธีเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ผูศึ้กษาไดด้าํ เนินการวจิยัตามขั้นตอนต่อไปน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  

1.1 ประชากร(Population) 

   ประชากรท่ี ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีมีบา้นพกัอาศยัในเขต 

กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใชบ้ริการบริษทักาํจดัปลวก โดยมีระยะเวลาในการศึกษาระหวา่ง  

วนัท่ี 1พฤษภาคม  2557 – 31 พฤษภาคม 2557 ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน  

1.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) 

  กลุ่มตวัอยา่งสําหรับการศึกษาคร้ังน้ีเน่ืองจากไม่ทราบประชากรท่ีแน่นอน โดยใช้

การสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) (วิชิต อู่อ้น, 2553, 

หน้า 154) เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ซ่ึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก 

(Convenience Sampling) จึงไดมี้การใช้สูตรคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง  ของ W.G Cochran  

โดยท่ี 
 

 

 

  เม่ือ  n   คือ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

   P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม = 0.50 
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   Z คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีกาํหนด โดยในท่ีน้ีกาํหนดให ้z   

     ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05  เท่ากบั 1.96  ณ   

     ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี  95% 

   D คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน ณ  

     ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95%  สดัส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 

 

ดงันั้น   

 

       

 

 

    

= 385    

        

  ดังนั้ น  ระดับความมั่นใจท่ีกําหนด ในระดับความเช่ือมั่น ท่ี  95% คิดขนาด

ความคลาดเคล่ือนท่ี 5%  เป็นร้อยละ 95 จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 385 ตวัอยา่ง  โดยมีสาํรองไวอี้ก 

15 ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

 1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

   กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้เป็นตวัแทนของประชากรทั้งหมดในการศึกษาคร้ังน้ีคาํนวณได้

จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยเก็บตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จากยา่นพกัอาศยั 200 ชุด บริเวณโลตสัสาขาบาง

กะปิ แฟชัน่ไอแลนด์ และบ๊ิกซีรามคาํแหง โดยเก็บตวัอยา่งดว้ยตนเอง  ระหวา่ง วนัท่ี  1พฤษภาคม  

2557 – 31 พฤษภาคม 2557 ระหวา่งเวลา 10.30 น-20.00 น. 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนมา 

จากการศึกษาแนวความคิดและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อบริการกาํจดัปลวก ได้แก่ 

เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะบา้นพกัอาศยั บา้นพกัอาศยัมีอายุก่ีปี 

สถานภาพการพกัอาศยั คาํถามจะเป็นลกัษณะใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choice) 
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 ส่วนที ่2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ ผูป้ระกอบกิจการกาํจดัแมลง ระบบการ

กาํจดัปลวก ประสิทธิพลการกาํจดัปลวก มาตรฐานบริษทั แหล่งขอ้มูล บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ

ความถ่ีในการบริการ ค่าบริการ เป็นคาํถามแบบเลือกตอบผูต้อบสามารถเลือกได ้คาํตอบ จาํนวน 8 ขอ้ 

การวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติัและระดบัเรียงอนัดบั 

 ส่วนที ่3 แรงจูงใจของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ใช้มาตราส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) เป็นคาํถามเก่ียวกบัแรงจูงใจดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้น

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ในการซ้ือบริการกาํจดัปลวก ใช้มาตราส่วนประมาณค่า ให้เลือกตอบ

แบบสอบถาม ค่าระดบัความสําคญั 5 ระดบั คะแนนท่ีกาํหนดจะถูกคาํนวณออกในรูปของค่าเฉล่ีย

ตามสูตรอนัตรภาคชั้น แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุดตามลาํดบั

เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบัความสาํคญัมีดงัน้ี  

   ระดบัของส่ิงจูงใจในการซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

  ระดบัความสาํคญั     คะแนน 

   มากท่ีสุด          5 

   มาก          4 

   ปานกลาง          3 

   นอ้ย          2 

   นอ้ยท่ีสุด          1 

 

ระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละชั้น ใชสู้ตรความกวา้งของชั้นดงัน้ี 

 

 ช่วงระหวา่งชั้น (Interval)   

 

              

        

      = 0.8 
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  เกณฑก์ารแปรความหมาย ผลคะแนนท่ีไดน้าํมาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิต และ

แปลระดบัความสาํคญัโดย ยึดเกณฑด์งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย      ระดบัการตดัสินใจ 

  4.21-5.00  หมายถึง   มากท่ีสุด 

  3.41-4.20  หมายถึง   มาก 

  2.61-3.40  หมายถึง   นอ้ย 

  1.00-1.80  หมายถึง   นอ้ยท่ีสุด 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่งคือ 

 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเก็บจากแหล่งขอ้มูลโดยตรง สาํรวจ 

โดยใชแ้บบสอบถามสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งโดยตรง 

 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไม่ไดเ้ก็บจากแหล่งกาํเนิดโดยตรง 

แต่เป็นการเก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนท่ีมีการเก็บขอ้มูลไวแ้ล้ว ไดจ้ากการคน้ควา้จากหนังสือ ตาํรา 

บทความ เอกสารคู่มือต่างๆ สืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 

โดยดาํเนินเป็นขั้นตอนดงัน้ี 

  1. ศึกษาคน้ควา้จากตาํรา เอกสารและผลงานการวิจยัต่างๆ เก่ียวข้องเพื่อเป็น

แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

  2. นาํขอ้มูลต่างๆท่ีไดม้าสร้างชุดแบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงค์ของ

การวจิยั 

  3. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปนาํเสนออาจารยผ์ูค้วบคุมงานวจิยั เพื่อตรวจสอบ

ความถูกตอ้ง และเหมาะสม แลว้เสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญ จาํนวน 3 คนก่อนท่ีจะลง

พื้นท่ีเก็บขอ้มูล 

  4. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดสอบหาความเช่ือมัน่ เพื่อตรวจสอบความ

เท่ียงตรงของเคร่ืองมือ(validity) โดยนาํไปทดลองกบัผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์จาํนวน 30 ชุด ก่อนนาํ

แบบสอบถามท่ีปรับแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง โดยหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม  
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   การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

   เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ และนาํใชใ้นการการศึกษาไดต้าม 

วตัถุประสงค ์แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ไดรั้บการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวจิยั ไดแ้ก่  

การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ( Content validity) และ ความเช่ือมัน่ (Reliability) 

   การตรวจสอบความเทีย่งตรง (validity) 

   1) ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา โดยนาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ปรึกษาอาจารยท่ี์

ปรึกษา และผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์ ในเร่ืองท่ีทาํวิจยั เพื่อพิจารณาตรวจสอบเน้ือหาและ

โครงสร้างแบบสอบถาม ตลอดจนขอคาํแนะนาํและความคิดเห็นในแต่ละขอ้วา่ตรงตามจุดมุ่งหมาย

ของการวจิยัคร้ังน้ีหรือไม่ จากนั้นนาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บการแนะนาํมาแกไ้ขและดาํเนินการต่อไป 

   2) การใช้สถิติความตรงเชิงเน้ือหา ใช้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความสอดคล้อง

แลว้นาํผลการตรวจสอบมาคาํนวณหาค่าความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค์ หรือ

นิยาม (IOC: Item Objective Conguence Index) 

   การหาค่าความสอดคล้องแบบ IOC 

   การหาค่าความตรงเชิงเน้ือหาโดยใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบขอ้คาํถาม  

จะประกอบดว้ยผูเ้ช่ียวชาญดา้นเน้ือหา ด้านวดัผลประเมินผล หรือด้านวิจยั อาจใช้ด้านภาษาดว้ย

เพื่อพิจารณาด้านภาษาท่ีใช้ในขอ้คาํถาม การพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญมี 3 ประเด็น คือ เหมาะสม  

ไม่ เหมาะสม  และไม่แน่ใจ โดยพิจารณาข้อคําถามนั้ น  ๆ  วดัได้ตรงหรือสอดคล้องหรือไม่  

ถา้เห็นดว้ย ให้ค่า = 1 ไม่เห็นดว้ย ให้ค่า = -1 และไม่แน่ใจ ให้ค่า = 0 ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาคดัเลือก

รูปแบบจะพิจารณาตามความเป็นไปไดข้องรายละเอียดส่ิงท่ีจะสร้างถา้มีคะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 0.50 ถึง 

1.00 ซ่ึงแสดงวา่แบบนั้นดีใช้ไดต้ามเน้ือหาท่ีระบุไวใ้นรายละเอียด และตรงตามวตัถุประสงคข์อง

การวิจยั และถา้แบบใดไดค้ะแนนเฉล่ียตํ่า กวา่ 0.50 ตอ้งนาํไปปรับปรุงแกไ้ข เพราะไม่เป็นไปตาม

เน้ือหาท่ีระบุไวใ้นรายละเอียด และไม่ตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

   การหาค่าความเช่ือมั่นหรือความน่าเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือ (Reliability) 

   งานวิจัยช้ินน้ีได้มีการทดสอบแบบสอบถาม (Pre-test)กับกลุ่มตัวอย่างท่ีมี

ลกัษณะประชากรใกล้เคียงกบักลุ่มตวัอย่าง แต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง เพื่อทดสอบความถูกตอ้งของ

คาํถามและความเข้าใจของผู ้ตอบแบบสอบถามเป็นจาํนวน  30 ชุด เพื่อทดสอบความเช่ือมั่น 

(Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Alpha Coefficient) ด้วยวิธีของ Cronbach method 

และนําขอ้บกพร่องมาทาํการปรับปรุงแก้ไขเพื่อให้มีความสมบูรณ์มากข้ึนก่อนท่ีจะดาํเนินเก็บ

ขอ้มูลจริงจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยกาํหนดค่าความเช่ือมัน่ตอ้งไม่ตํ่า กวา่ 0.7 
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  5. เก็บรวบรวมข้อมูลใช้วิธีการสํารวจ เก็บรวมรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยแจก

แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้วให้กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ชุด ได้แก่ย่านพกั

อาศยั 200 ชุด บริเวณสโมสรบา้นกลางเมือง เดอะรอยลัโมนาโค ศรีนครินทร์  และห้างสรรพสินคา้

จาํนวน 200 ชุด บริเวณโลตัสสาขาบางกะปิ แฟชั่นไอแลนด์ และ บ๊ิกซี รามคาํแหง ระหว่าง       

วนัท่ี 1 พฤษภาคม 2557 – 31 พฤษภาคม 2557  ช่วงเวลา 10.30 -20.00 น. ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ขอความร่วมมือกลุ่มตวัอยา่งในการตอบแบบสอบถามอธิบายกลุ่มตวัอยา่งเขา้ใจวตัถุประสงค ์และ

วธีิการตอบแบบสอบถาม จากนั้นรอเก็บแบบสอบถามทนัที 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปเพื่อการวจิยั โดยมี 

 ขั้นตอนประมวลผลขอ้มูลดงัน้ี 

 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) แบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ไดน้าํมาทาํการสาํรวจ ความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของขอ้มูล 

 2. การลงรหสัขอ้มูล (Coding) นาํขอ้มูลของแบบสอบถามทั้งหมดมาแปรเป็น 

สัญลกัษณ์ตวัเลขแทนค่าตวัแปรต่าง ๆ ทาํการลงรหสัตามท่ีกาํหนดไว ้

 3. การบนัทึกขอ้มูล นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการลงรหสับนัทึกขอ้มูลลงในเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ 

 4. ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปเพื่อคาํนวณค่าทางสถิติ ตามวตัถุประสงคข์อง

งานวจิยั 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

   การวเิคราะห์ขอ้มูลจะใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่  

ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวเิคราะห์ขอ้มูล และเสนอขอ้มูล 

จากผลท่ีวเิคราะห์ไดเ้ป็นตารางเปรียบเทียบ 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะบา้นพกัอาศยั บา้นพกัอาศยัมีอายุก่ีปี การตดัสินใจซ้ือ วิเคราะห์ดว้ย

ค่าความถ่ีและร้อยละ 
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  ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกในเขต 

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ประกอบกิจการกาํจดัแมลง ระบบการกาํจดัปลวก  ประสิทธิพลการกาํจดั 

ปลวก มาตรฐานบริษทั แหล่งขอ้มูล บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือความถ่ีในการบริการ และ 

ค่าบริการวเิคราะห์ดว้ยค่าความถ่ีและร้อยละ 

  ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์แรงจูงใจในการซ้ือบริการกาํจดัปลวกในเขต 

กรุงเทพมหานคร วเิคราะห์ดว้ยค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

 

 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

บริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูศึ้กษาไดเ้ก็บขอ้มูลปฐมภูมิ โดยออก

แบบสอบถามและสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือบริการกาํจดัปลวก ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สาํรวจจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง  ระหวา่งวนัท่ี 1 พฤษภาคม 2557 – 31 พฤษภาคม 2557  

แบบสอบถามท่ีใช้สัมภาษณ์ครอบคลุมวตัถุประสงค์ของการศึกษาคือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล

ของผูบ้ริโภค , เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และ เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือบริการ

กาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ศึกษาทาํการประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป ปรากฏผลดงัน้ี 

 สัญญาลกัษณ์ท่ีนาํใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  

  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean)  

 SD. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 

 1. การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ในส่วนของการนาํเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได้นําเสนอผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลและแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการวิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบ

คาํอธิบาย โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

  ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์แรงจูงใจต่อการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2. สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  เพื่อใหเ้ขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได ้

กาํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

        แทน      ค่าเฉล่ีย (Mean)  

  SD.     แทน      ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  n       แทน     กลุ่มตวัอยา่ง  

 

 3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภคในเขต 

 กรุงเทพมหานคร 

 

 ผูศึ้กษาไดน้าํคาํตอบจากแบบสอบถามมาทาํการวเิคราะห์ตามตาราง ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

ชาย 113 28.2 

หญิง 287 71.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.1 พบว่า เพศของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ี เป็นผู ้ซ้ือหรือผู ้บริโภคท่ีมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ร้อยละ 71.8 เป็นเพศหญิง และร้อยละ 28.3 เป็นเพศชาย 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 30 ปี 83 20.8 

31 - 40 ปี 227 56.8 

41 - 50 ปี 79 19.8 

51 - 60 ปี 6 1.4 

61 ปีข้ึนไป 5 1.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า อายุของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคท่ีมี 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมากจะอายุ ระหวา่ง 31 – 40 ปี จาํนวน 227 คน 

คิดเป็นร้อยละ 56.8 อนัดบั 2 อายุตํ่ากวา่ 30ปี  จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 อนัดบั 3 อายุ 41-

50 ปี จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อนัดบั 4 อายุระหวา่ง 51 – 60 ปี จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อย

ละ 1.4 และ อนัดบั 5 อาย ุ61 ปีข้ึนไป จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 83 20.8 

        พนกังานบริษทัเอกชน 221 55.3 

        นกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ 48 12.0 

        พอ่บา้น/แม่บา้น 35 8.7 

        นกัเรียน/นกัศึกษา 13 3.2 

        รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า อาชีพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคท่ีมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมากมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 221 คน 

คิดเป็นร้อยละ 55.3 อนัดับ 2 อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 
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อนัดบั 3 อาชีพนกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 อนัดบั 4 อาชีพพ่อบา้น/

แม่บา้น จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 และ อนัดบั 5 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 13 คน  

คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.4  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 22 5.5 

        ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 318 80.0 

        ปริญญาโท 57 14.0 

        ปริญญาเอก 3 0.8 

        รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดับการศึกษาของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นผู ้ซ้ือหรือ

ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการบริษทักาํจดัปลวก ส่วนมากระดบัปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า จาํนวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 อนัดบั 2 ระดบัปริญญาโท จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.0 อนัดบั 3 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5  และอนัดบั 4  ระดบัปริญญาเอก 

จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

        ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 16 4.0 

         10,001 – 20,000 บาท 158 40.0 

        20,001 – 30,000 บาท 157 39.0 

        30,001 – 40,000 บาท 26 6.4 

        40,001 – 50,000 บาท 12 3.0 

        50,001 บาทข้ึนไป 31 7.6 

        รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า รายได้ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคท่ีมี

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมากมีรายได้ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 

จาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 อนัดบั 2 รายได ้20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 157 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40.0 อนัดบั 3 รายได ้50,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.6 อนัดบั 4 รายได้

ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ลาํดับ 5 รายได้ ตํ่ากว่า 10,000 

บาท จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และอนัดบั 6  รายไดร้ะหว่าง 40,001 – 50,000 บาทจาํนวน 

12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.6  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามลกัษณะบา้นพกัอาศยั 

 

ลกัษณะบา้นพกัอาศยั จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       บา้นเด่ียว 116 29.0 

        บา้นทาวน์เฮา้ส์ 209 52.3 

        บา้นแฝด 42 10.5 

        ตึกแถว 33 8.2 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ลกัษณะของบา้นพกัอาศยัของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อ

หรือผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมาก เป็นบ้านทาวน์เฮ้าส์ 

จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 อนัดบั 2 บา้นเด่ียว จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 อนัดบั 

3 บา้นแฝด จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และอนัดบั 4  ตึกแถว จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 

8.2  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอายขุองบา้นพกัอาศยั 

 

อายขุองบา้นพกัอาศยั จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 3 ปี 66 17.0 

        4 – 6 ปี 153 38.0 

        7 – 10 ปี 42 10.0 

        มากกวา่ 10 ปี 139 35.0 

        รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า อายุของบา้นพกัอาศยัของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือ

ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมาก อายุระหว่าง 4 – 6 ปี จาํนวน 

153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 อนัดบั 2 อายุมากกวา่ 10 ปี จาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 35 อนัดบั 3 

อายุนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 3 ปี จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และอนัดบั 4  อายรุะหวา่ง 7 – 10 ปี  

จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8  แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานภาพการพกัอาศยั 

 

สถานภาพการพกัอาศยั จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       เจา้ของบา้น 121 30.0 

        เช่า 24 6.0 

        ผูอ้าศยั 255 64.0 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ สถานภาพการพกัอาศยัของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือ

ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนมากสถานภาพเป็นผูพ้กัอาศัย 

จาํนวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 อนัดบั 2 สถานภาพเจา้ของบา้น จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.0 และอนัดบั 3  สถานภาพเช่า จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0  ตามลาํดบั 

 

 



52 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภค 

 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการจาํกัดปลวกของผู ้บริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม ผูศึ้กษาทาํการวเิคราะห์ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามบริษทัรับจา้งกาํจดั 

 ปลวก 

 

บริษทัจาํกดัปลวก จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

        สหยนิูคอร์กรุ๊ป 183 45.8 

        แอด๊วานซ์ 63 15.7 

       ซี เอส กรุ๊ป                        24 6.0 

       คิงซ์ เซอร์วสิ 28 7.0 

        เพา เวอร์ เพสท ์กรุ๊ป 86 21.5 

        ซี ซี เอส 16 4.0 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า บริษัทกําจัดปลวกท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นผู ้ซ้ือหรือ

ผูบ้ริโภคบริการจาํกดัปลวก เลือก ส่วนมาก  คือ บริษทัสหยนิูคอร์กรุ๊ป จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อย

ละ 45.8 อนัดบั 2 บริษทัเพา เวอร์ เพสท์ กรุ๊ป จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อนัดบั 3 บริษทั

แอ๊ดวานซ์  จํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 ลําดับ 4 บริษัทคิงซ์ เซอร์วิส  จํานวน 28 คน  

คิดเป็นร้อยละ 6.0 อนัดับ 5 บริษทัซี เอส กรุ๊ป จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และ อนัดบั 6  

บริษทัซี ซี เอส จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามมาตรฐาน 

 ของบริษทักาํจดัปลวก 

 

มาตรฐานบริษทักาํจดัปลวก จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

        ไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจ  

จาก สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา 

252 63.0 

        ไดรั้บการรับรองดา้นมาตรฐาน  

ISO 9001,ISO 14001 

98 24.5 

        ไดรั้บการฝึกอบรมจากสมาคม 

ผูป้ระกอบกิจกรรมกาํจดัแมลง(TPMA) 

50 12.5 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า  มาตรฐานของบริษัทกําจดัปลวกท่ีสําคัญท่ีทําให้ผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคบริการจาํกดัปลวก ส่วนมาก คือ ไดรั้บใบอนุญาตประกอบ

ธุรกิจจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา จาํนวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 อนัดับ 2  

ได้รับการรับรองด้านมาตรฐาน ISO 9001,ISO 14001 จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และ

อนัดบั 3  ได้รับการฝึกอบรมจากสมาคมผูป้ระกอบกิจกรรมกาํจดัแมลง(TPMA) จาํนวน 50 คน  

คิดเป็นร้อยละ 12.5  ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรูปแบบ 

  ระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกท่ีใชบ้ริการอยูปั่จจุบนั 

 

รูปแบบระบบกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

        ระบบการอดัสารเคมีลงท่อ 204 51 

        ระบบเจาะพื้นอดัสารเคมี 124 31 

        ระบบเซนตริคอน 28 7 

        ระบบเอก็ซ์เทอร์ร่า 8 2 

        ระบบเอก็ซ์เทอม 22 5.5 

        ระบบสมุนไพร       14 3.5 

        รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า รูปแบบระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกของบริษทักาํจดั

ปลวกท่ีสําคญัท่ีทาํให้ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคบริการจาํกดัปลวก ส่วนมาก คือ

ระบบการอดัสารเคมีลงท่อ จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 อนัดบั 2 ระบบเจาะพื้นอดัสารเคมี 

จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 อนัดบั 3 ระบบเซนตริคอน  จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 

ลาํดบั 4 ระบบเอ็กซ์เทอม จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 เท่ากนั ลาํดบั 5 ระบบสมุนไพร จาํนวน 

14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และอันดับ 6 ระบบเอ็กซ์เทอร์ร่า จ ํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 

ตามลาํดบั  

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามประสิทธิผล 

 จากระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั           

             

ประสิทธิผล จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

        ไม่พบปัญหาปลวก 167 41.8 

        ยงัคงพบปัญหาปลวก 199 49.8 

        สามารถกาํจดัปลวกตายยกรัง 34 8.4 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า  ประสิทธิผลของรูปแบบระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวก

ของบริษทักาํจดัปลวกท่ีสําคญัท่ีทาํให้ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคบริการจาํกดัปลวก 

ส่วนมาก ยงัคงพบปัญหาปลวก จาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 อนัดับ 2  ไม่พบปัญหาปลวก 

จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8  และ อันดับ 3 สามารถกําจัดปลวกตายยกรัง จาํนวน 34 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.4  ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนค่าใชจ่้าย  

 ท่ีใชบ้ริการคร้ังล่าสุด 

 

ค่าใชจ่้ายท่ีใชบ้ริการคร้ังล่าสุด จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

       นอ้ยกวา่ 3,000 บาทต่อปี 55 13.8 

       3,001 – 6,000 บาทต่อปี 195 48.8 

       6,001 – 9,000 บาทต่อปี 60 15.0 

       มากกวา่ 9,001 บาทต่อปี 90 22.4 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าใช้จ่ายในการซ้ือบริการป้องกนัและกาํจดัปลวกคร้ังล่าสุด

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคบริการจาํกดัปลวก  ส่วนมาก ระหว่าง 3,001 – 

6,000 บาทต่อปี  จาํนวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 อนัดบั 2  มากกวา่ 9,001 บาทต่อปี จาํนวน 90 

คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 อนัดบั 3  ระหว่าง 6,001 – 9,000 บาทต่อปี จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 

15.0 และอนัดบั 4 นอ้ยกวา่ 3,000 บาทต่อปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.14 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความถ่ีท่ีเขา้ 

 ใหบ้ริการต่อปีของบริษทัป้องกนัและกาํจดัปลวก 

 

ความถ่ีในการใหบ้ริการรอบ 1 ปี จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

      1 คร้ังต่อปี 15 3.8 

      2 คร้ังต่อปี 160 40.0 

      4 คร้ังต่อปี 

      6 คร้ังต่อปี                                                            

     12 คร้ังต่อปี 

24 

132                           

16 

6.0 

33.0 

4.0 

     พบปลวกเขา้บริการทุก 15 วนัเม่ือ

ปลวกหายเขา้บริการ 2 เดือนคร้ัง 

53 13.2 

        รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า  ความถ่ีในการให้บริการต่อปีของบริษทัป้องกนัและจาํกัด

ปลวกท่ีผูต้อบแบบสอบถามผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคท่ีมี ส่วนมาก ความถ่ี 2 คร้ังต่อปี จาํนวน 160 คน  

คิดเป็นร้อยละ 40.0 อนัดบั 2 ความถ่ี 6 คร้ังต่อปี  จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 อนัดบั 3 พบ

ปลวกเขา้บริการทุก 15 วนัเม่ือปลวกหายเขา้บริการ 2 เดือนคร้ัง  จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 

ลาํดบั 4 ความถ่ี 4 คร้ังต่อปี จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 อนัดบั 5 ความถ่ี 12 คร้ังต่อปี จาํนวน 

16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และ อันดับ 6 ความถ่ี 1 คร้ังต่อปี จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งสืบคน้ขอ้มูล 

 เก่ียวกบับริษทักาํจดัปลวก 

 

แหล่งสืบคน้ขอ้มูลบริษทักาํจดัปลวก จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

   เวบ็ไซด ์

   โฆษณาในสมุดหนา้เหลือง 

    สาํนกังานนิติฯหมู่บา้นจดัสรร 

    จดหมาย/โบรชวัร์ในตูไ้ปรษณีย ์

    เพื่อน/ญาติ 

80 

24 

82 

80 

40 

20 

6.0 

20.5 

20.0 

10.0 

    จากบุคคลท่ีเคยใชบ้ริการ 

    แผน่ป้ายโฆษณาขา้งทาง 
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38                                     

14.0 

9.5 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า แหล่งข้อมูลท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช้สืบค้นข้อมูลบริษัท

ป้องกนัและกาํจดัปลวก ส่วนมาก สํานักงานนิติฯหมู่บา้นจดัสรร  จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.5 อนัดบั 2 เว็บไซด์ , จดหมาย/โบรชัวร์ในตูไ้ปรษณีย ์ จาํนวนละ 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 

อนัดบั 3 จากบุคคลท่ีเคยใชบ้ริการ จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 อนัดบั 4 เพื่อน/ญาติ จาํนวน 

40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 อนัดบั 5 แผน่ป้ายโฆษณาขา้งทาง จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 และ 

อนัดบั 6 โฆษณาในสมุดหนา้เหลือ จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 20  ตามลาํดบั  
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ตารางท่ี 4.16 แสดงจาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิผล 

 ต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัป้องกนัและกาํจดัปลวก 

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ จาํนวน (คน) n=400 ร้อยละ 

      เพื่อนบา้น 25 6.25 

      ผูจ้ดัการหมู่บา้น 37 9.25 

      บุคคลในครอบครัว 196 49 

      ยาม 

      แม่บา้นทาํความสะอาด 

7 

11 

1.75 

2.75 

      ตนเอง 124 31 

        รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัท

ป้องกันและกาํจดัปลวกของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนมาก บุคคลในครอบครัว จาํนวน 196 คน  

คิดเป็นร้อยละ 49 ลาํดบั 2 ตนเอง จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 อนัดบั 3 ผูจ้ดัการหมู่บา้น 

จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 อนัดบั 4 เพื่อนบา้น จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 อนัดบั 5 

แม่บา้นทาํความสะอาด จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75  และ อนัดบั 6 ยาม จาํนวน 7 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.75  ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่3  การวเิคราะห์แรงจูงใจต่อการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวก 

 

 การวิเคราะห์ความสําคัญของแรงจูงใจต่อการตัดสินใจซ้ือบริการกําจัดปลวก  

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดน้าํคาํตอบจากแบบสอบถามมาทาํการวเิคราะห์ตาม

ตารางดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

27 ท่ีมีผลต่อ27การตดัสินใจเลือกซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

 ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม 

                 n=400 

 แรงจูงใจ                                            S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 แรงจูงใจดา้นเหตุผล 3.75 0.78 มาก 

 แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 3.76 0.77 มาก 

 แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 4.01 .64 มาก 

 รวม                       3.84 .73 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.17 โดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อแรงจูงใจ27ท่ีมีต่อ27

การตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 เม่ือพิจารณาราย

ด้าน พบว่า ให้ความสําคัญด้าน แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 , 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 , แรงจูงใจดา้นเหตุผล ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

27 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อ27การตดัสินใจเลือกซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม 

                 n=400 

 แรงจูงใจ 

ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

                                S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.79 0.60 มาก 

 ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นส่ิงกระตุน้ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ 

3.85 

4.05 

3.77 

4.17 

4.29 

4.17 

 

0.73 

0.71 

0.68 

0.49 

0.55 

0.73 

 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มากท่ีสุด 

มาก 

 

 รวม  4.01 .64 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.18 โดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อแรงจูงใจด้าน 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 

ให้ความสําคัญด้าน ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29,  

ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17, ดา้นส่ิงกระตุน้ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ 

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17, ด้านการจัดจาํหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05, ด้านราคา ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85,  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79, ดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นเหตุผล  

                       n=400 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล  S.D. ระดบัความสาํคญั 

 ป้องกนัการสร้างรังของปลวก 3.77 .77 มาก 

 ตอ้งการกาํจดัปลวก 4.04 .65 มาก 

 ปลอดภยัจากการใชส้ารเคมี 3.80 .74 มาก 

 กรรมวธีิในการจาํกดัยุง่ยากซบัซอ้น 3.54 .75 มาก 

 ความสะดวกกวา่กาํจดัเอง 

ประหยดักวา่การซ่อมแซมบา้น 

3.57 

3.80 

1.03 

.74 

มาก 

มาก 

 รวม 3.75 0.78 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อแรงจูงใจด้านเหตุผล

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ให้ความสําคญัในด้าน 

ต้องการกําจดัปลวก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 , ปลอดภัยจากการใช้สารเคมี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.80 , 

ประหยดักวา่การซ่อมแซมบา้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 , กรรมวิธีในการจาํกดัยุง่ยากซบัซ้อน ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.54 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นอารมณ์  

               n=400 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์  S.D. ระดบัความสาํคญั 

 ความเช่ือเร่ืองโชคลาง 3.71 .72 มาก 

 ความไม่สวยงามของท่ีพกัอาศยั 3.73 .86 มาก 

 กลวัปลวก ทาํลายบา้นจนผพุงั 3.89 .79 มาก 

 กลวัส้ินเปลืองค่าใชจ่้าย 3.71 .72 มาก 

 รวม 3.76 0.77 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อแรงจูงใจด้านอารมณ์ 

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ให้ความสําคญัด้าน

กลวัปลวกทาํลายบา้นจนผพุงั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 , ความไม่สวยงามของท่ีพกัอาศยั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.73 , ความเช่ือเร่ืองโชคลาง ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.71 , กลวัส้ินเปลืองค่าใช้จ่าย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.71 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.21 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละคุณสมบติัของบริษทั  

                       n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์    S.D. ระดบัความสาํคญั 

 จดทะเบียนบริษทั 3.66 .76 มาก 

 บริษทัมีใบรับประกนัสินคา้ ใบรับรองคุณภาพ 3.77 .60 มาก 

 บริษทั มีประวติัยาวนานเป็นท่ีน่าเช่ือถือ 3.72 .58 มาก 

 บุคคลท่ีใชสิ้นคา้รับรองคุณภาพ 3.77 .60 มาก 

 มีความสามารถในการกาํจดัปลวกความปลอดภยั 

ของผลิตภณัฑท่ี์นาํมาใหบ้ริการ การใหบ้ริการ 

ดา้นอุปกรณ์ หรือเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั 

4.06 

3.76 

3.76 

.51 

.59 

.59 

มาก 

มาก 

มาก 

 รวม 3.79 0.60    มาก 

  

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อแรงจูงใจดา้นผลิตภณัฑ์

(บริษทัผูใ้ห้บริการกาํจดัปลวก) โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 เม่ือพิจารณารายขอ้ 

พบวา่ ให้ความสําคญัในดา้น มีความสามารถในการกาํจดัปลวก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06, บริษทัมีใบ

รับประกนัสินคา้ ใบรับรองคุณภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77, บุคคลท่ีใช้สินคา้รับรองคุณภาพ ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.77, ความปลอดภยัของผลิตภณัฑท่ี์นาํมาใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76, การใหบ้ริการดา้น

อุปกรณ์ หรือเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76, บริษทั มีประวติัยาวนานเป็นท่ีน่าเช่ือถือ 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 จดทะเบียนบริษทั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นราคา  

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นราคา 

 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 ราคาถูกกวา่สถานประกอบการอ่ืน  3.91 .71 มาก 

 ราคาเหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพการกาํจดัปลวก 4.22 .63 มากท่ีสุด 

 มีทาํสัญญารายปี 3.56 .86 มาก 

 มีราคาส่งเสริมการขาย การใหส่้วนลด 

เง่ือนไขการชาํระเงินสะดวก 

การรับบตัรเครดิต 

สามารถผอ่นชาํระกบับตัรเครดิตได0้% นาน10 เดือน 

3.68 

3.98 

3.91 

3.68 

.83 

.55 

.71 

.83 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 รวม 3.85 0.73 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดดา้นราคา โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า  

ให้ความสําคญัดา้น ราคาเหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพการกาํจดัปลวก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22, เง่ือนไข

การชาํระเงินสะดวก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98, ราคาถูกกวา่สถานประกอบการอ่ืน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91, 

การรับบัตรเครดิต ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91, มีรายการส่งเสริมการให้ส่วนลด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68,

สามารถผอ่นชาํระกบับตัรเครดิตได ้0% นาน10 เดือน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 มีทาํสญัญารายปี ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.56 ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 



63 

ตารางท่ี 4.23 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย  

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 การติดต่อผูใ้หบ้ริการสะดวก  4.20 .53 มาก 

 หาขอ้มูลบริษทัไดง่้ายผา่นเวบ็ไซด ์ 4.07 .59 มาก 

 ทาํเลท่ีตั้งบริษทั สะดวกต่อการติดต่อใกลบ้า้น 4.01 .62 มาก 

 บริษทัมีสาขาทัว่ถึงทุกเขตในกรุงเทพ 3.91 .66 มาก 

 รวม 4.05 0.71 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อแรงจูงใจดา้น

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด-ด้านการจดัจาํหน่าย โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 เม่ือ

พิจารณารายข้อ พบว่า ให้ความสําคัญด้าน การติดต่อผูใ้ห้บริการสะดวก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20,  

หาขอ้มูลบริษทัไดง่้ายผา่นเวบ็ไซด์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07, ทาํเลท่ีตั้งบริษทั สะดวกต่อการติดต่อใกล้

บา้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01, บริษทัมีสาขาทัว่ถึงทุกเขตในกรุงเทพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.24 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด 

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 การโฆษณาหรือ ประชาสัมพนัธ์อยา่ง ต่อเน่ือง  3.64 .66 มาก 

 มีพนกังานขายคอยติดต่อประสานงานสมํ่าเสมอ 3.81 .68 มาก 

 จดัรายการใหส่้วนลดสมํ่าเสมอ 3.81 .68 มาก 

 จดักิจกรรมออกบูธภายในหมู่บา้น 3.81 .68 มาก 

 รวม 3.77 0.68 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด-ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77 เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบวา่ ให้ความสําคญัดา้น มีพนกังานขายคอยติดต่อประสานงานสมํ่าเสมอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.81, จดัโปรโมชั่นให้ส่วนลดสมํ่าเสมอ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81, จดักิจกรรมออกบูธภายในหมู่บ้าน 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81, การโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.25 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนกังาน  

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 

 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ในดา้นกาํจดัปลวก  4.15 .47 มาก 

 ไม่จบัตอ้งทรัพยสิ์นของลูกคา้โดยไม่ไดรั้บอนุญาต 4.32 .59 มากท่ีสุด 

 ความละเอียดรอบครอบในการใหบ้ริการ 4.11 .44 มาก 

 การตอบขอ้ซกัถามจากท่านได ้ 4.11 .44 มาก 

 รวม 4.17 0.49 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด-ดา้นบุคคลหรือพนกังานโดยรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 เม่ือพิจารณา

รายข้อ พบว่า ให้ความสําคญัด้าน ไม่จบัต้องทรัพยสิ์นของลูกค้าโดยไม่ได้รับอนุญาต ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.32, เป็นผูเ้ช่ียวชาญในด้านกาํจดัปลวก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15, ความละเอียดรอบครอบใน 

การใหบ้ริการค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11, การตอบขอ้ซกัถามจากท่านได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

               S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  4.10 .48 มาก 

 การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน 4.18 .49 มาก 

 การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 4.43 .61 มากท่ีสุด 

 การใหบ้ริการตามนดัหมาย 4.43 .61 มากท่ีสุด 

 รวม 4.29 0.55 มากทีสุ่ด 

 

 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด-ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ให้ความสําคญัดา้น การให้บริการท่ีรวดเร็ว ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.43, การใหบ้ริการตามนดัหมาย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43, การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.18, การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.27 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัของปัจจยัแรงจูงใจ 

 ดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ  

           n=400 

แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด- 

ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ 

 S.D. ระดบั

ความสาํคญั 

 บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกใหฟ้รีก่อนตกลงทาํสัญญา  4.24 .73 มากท่ีสุด 

 ตรวจสอบความเรียบร้อย ในบา้นลูกคา้ภายหลงับริการ 4.21 .75 มากท่ีสุด 

 มีการติดตามผลหลงัจากการใหบ้ริการภายใน 15วนั 3.97 .70 มาก 

 การรับประกนัความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากปลวก 4.24 .73 มากท่ีสุด 

 รวม 4.17 0.73 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อแรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด-ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 
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เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ให้ความสําคญัดา้น บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกให้ฟรีก่อนตกลงทาํ

สัญญา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24, การรับประกนัความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากปลวก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24, 

ตรวจสอบความเรียบร้อยในบา้นลูกคา้ภายหลงับริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21, มีการติดตามผลหลงัการ

ใหบ้ริการภายใน 15 วนั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร” สามารถแบ่งผลศึกษาออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี  

 

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  วตัถุประสงคส์าํคญัของการศึกษาวจิยั มีดงัน้ี 

1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.1.3 เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

  1.2.1 ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการกาํจดัปลวก ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

  1.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ใชแ้บบสอบถาม(Questionnaire) สอบถาม 

ลกัษณะพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสํารวจ

รายการ(Check List)  และสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนแรงจูงใจการตลาด ลกัษณะแบบสอบถามเป็น

แบบมาตรส่วนประเมินค่า (Ratting Scale) ของลิเคิท (Likert) 5 ระดบั  

  1.2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล รวบรวมจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การสํารวจ

โดยใชแ้บบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง และแหล่งทุติยภูมิจากการเก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนท่ีมี

การเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ การคน้ควา้จากหนงัสือ ตาํรา บทความ เอกสารคู่มือต่างๆ สืบคน้ขอ้มูลทาง

อินเทอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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  1.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามนาํมาประมวลผลดว้ย

คอมพิวเตอร์ โปรแกรมสําเร็จรูป โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการแจกแจง

ความถ่ีและร้อยละ(Percentage) สําหรับการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก ส่วนการหาค่าเฉล่ีย (mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation – SD) สําหรับการศึกษาระดับความสําคัญของส่วนแรงจูงใจ

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เสนอขอ้มูลจากผลท่ีวเิคราะห์ไดเ้ป็นตาราง 

 1.3 สรุปผลการศึกษา 

  ผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

  1.3.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือบริการกาํจัดปลวกของบริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร 

   จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 

71.8 มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มากท่ีสุด ร้อยละ 56.8 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มากท่ีสุด 

ร้อยละ 55.3 สําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มากท่ีสุด ร้อยละ 80.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท มากท่ีสุด ร้อยละ 40.0 บ้านพกัอาศยัลักษณะเป็นทาวน์เฮ้าส์  

มากท่ีสุด ร้อยละ 52.3 บา้นพกัอาศยัมีอายุระหวา่ง 4-6 ปี มากท่ีสุด ร้อยละ 38.0 โดยอยู่ในสถานะ

เป็นผูอ้าศยั มากท่ีสุด ร้อยละ 64.0 

  1.3.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

   จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก

กบับริษทัสหยูนิคอร์กรุ๊ป มากท่ีสุด ร้อยละ 45.8 คาํนึงถึงมาตรฐานบริษทักาํจดัปลวกตอ้งได้รับ

ใบอนุญาตประกอบธุรกิจจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา มากท่ีสุด ร้อยละ 63.0 โดย

รูปแบบระบบกาํจดัปลวกท่ีใช้อยู่ปัจจุบนัเป็นระบบการอดัสารเคมีลงท่อ มากสุด ร้อยละ 51.0 ซ่ึง

ประสิทธิผลจากระบบการป้องกนัและกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัคือยงัคงพบปัญหาปลวก มากท่ีสุด 

ร้อยละ 49.8 โดยมีค่าใช้จ่ายท่ีใช้บริการคร้ังล่าสุดอยู่ระหว่าง 3,001-6,000 บาทต่อปี มากท่ีสุด  

ร้อยละ 48.8 มีความถ่ีท่ีเขา้ให้บริการ 2 คร้ังต่อปี มากท่ีสุด ร้อยละ 40.0 เลือกแหล่งสืบคน้ขอ้มูล

เก่ียวกบับริษทักาํจดัปลวกคือสํานักงานนิติบุคคลหมู่บ้านจดัสรร มากท่ีสุด 20.5  ส่วนบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจคือบุคคลภายในครอบครัว มากท่ีสุด ร้อยละ 49 
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  1.3.3 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับแรงจูงใจการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวก 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

   จากการศึกษา พบวา่  แรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก โดยรวม

อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ให้ความสําคญั

ระดับมากท่ีสุดในด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ แรงจูงใจด้านเหตุผลให้

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นตอ้งการกาํจดัปลวก และแรงจูงใจดา้นอารมณ์ใหค้วามสาํคญัอยู่

ในระดบัมาก ในดา้นกลวัปลวกทาํลายบา้นจนผพุงั โดยจาํแนกรายดา้นดงัน้ี 

   ด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

   ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริษทักาํจดัปลวก) มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการ

กาํจดัปลวก พบว่า ตอ้งมีความสามารถในการกาํจดัปลวก มีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 

4.06  

   ดา้นราคา มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่  

ราคาตอ้งเหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพการกาํจดัปลวก มีระดบัความสาํคญัมากทีสุด ค่าเฉล่ีย 4.22 

   ดา้นการจดัจาํหน่าย มีผลต่อต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก  

พบวา่ การติดต่อผูใ้หบ้ริการสะดวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.20 

   ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดั

ปลวก พบว่า ต้องมีพนักงานขายคอยติดต่อประสานงานสมํ่าเสมอ มีการจดัรายการให้ส่วนลด

สมํ่าเสมอ และจดักิจกรรมออกบูธภายในหมู่บา้น มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.81 

   ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกําจดั

ปลวก พบว่า พนักงานต้องไม่จบัทรัพย์สินของลูกคา้โดยไม่ได้รับอนุญาต มีระดบัความสําคญั 

มากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.32 

   ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อแรงจูงใจ 

การตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่ การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และการใหบ้ริการตามนดัหมาย 

มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.43 

   ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือ 

บริการกาํจดัปลวก พบว่า การให้บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกให้ฟรีก่อนตกลงทาํสัญญา และ 

การรับประกนัความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากปลวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.24 
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   ดา้นเหตุผลมีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่  

ผูบ้ริโภคตอ้งการกาํจดัปลวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.04 

   ดา้นอารมณ์ มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่  

ผูบ้ริโภคกลวัปลวก ทาํลายบา้นจนผพุงั มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.89  

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากผลสรุปขา้งตน้ สามารถนาํไปใชอ้ภิปรายผลดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค  

  ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือบริการ

กาํจดัปลวก ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 

10,001 – 20,000  ลกัษณะบา้นพกัอาศยัเป็นบา้นทาวน์เฮา้ส์ บา้นพกัอาศยัมีอายรุะหวา่ง 4 – 6 ปี และ

สถานภาพการพกัอาศยัเป็นผูอ้าศยั ซ่ึงสอดคล้องกบั การศึกษาของ วณิชาวดี ชูชาญชัย (2554) ท่ี

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการเลือกบริษทักาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร พบวา่ 

จากกลุ่มตวัอย่าง 200 ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี การศึกษาปริญญาตรี

หรือเทียบเท่า เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  สอดคลอ้งกบั 

การศึกษาของ สัจจา บุตรนํ้ าเพชร (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการกาํจดัปลวกในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 

31-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อายขุองบา้นพกัอาศยั 1-5 ปี สอดคลอ้งกบั การศึกษาของ มยรุา 

เลาธรรมรงค์ (2548) ท่ีศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการต่อบริการของบริษทักาํจดัแมลง 

พบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่ง 222 คน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 36 ปีข้ึนไป การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สอดคลอ้งกบั การศึกษาของ ชยัวฒัน์ จนัทร์พิทกัษ ์(2555) 

ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใช้บริการบริษทัรับจา้งกาํจดัแมลง ของโรงแรม พบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

 2.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

  ผลการศึกษาขอ้มลูพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค  

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ตดัสินใจซ้ือบริการกบับริษทัสหยนิูคอร์กรุ๊ป  

ซ่ึงมาตรฐานบริษทักาํจดัปลวกตอ้งไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจจากสํานักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา รูปแบบระบบกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัคือระบบการอดัสารเคมีลงท่อ ประสิทธิผล
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จากระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกท่ีใช้อยูปั่จจุบนัคือยงัคงพบปัญหาปลวก ค่าใช้จ่ายท่ีใช้บริการ

คร้ังล่าสุดคืออยูร่ะหวา่ง 3,001 – 6,000 บาทต่อปี จาํนวนความถ่ีท่ีเขา้ให้บริการต่อปีของบริษทัป้องกนั

และกําจดัปลวกท่ีใช้อยู่ปัจจุบันคือ 2 คร้ังต่อปี แหล่งสืบค้นข้อมูลเก่ียวกับบริษัทกาํจดัปลวกคือ

สํานักงานนิติฯหมู่บ้านจดัสรร และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจคือบุคคลภายในครอบครัว  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การศึกษาของ สัจจา บุตรนํ้ าเพชร (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการกาํจดั

ปลวกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีพฤติกรรม

ดา้นความถ่ีในการให้บริการผูบ้ริโภคเลือกการบริการ 1คร้ัง/เดือน ราคาท่ีใช้บริการอยู่ระหวา่ง 3,001-

5,000 บาท มาตรฐานของบริษัทกําจัดปลวก 3 อันดับแรก ได้แก่ (1) ความปลอดภัยของสารเคมี 

(2)ความทันสมัยของเคร่ืองมือ และ(3)ข้อกําหนดของกฎหมาย (GMP,HACCP) สอดคล้องกับ 

การศึกษาของ ชยัวฒัน์ จนัทร์พิทกัษ์ (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใช้บริการบริษทัรับจา้ง

กาํจดัแมลง ของโรงแรม พบว่า ปัจจยัท่ีให้ความสําคญัอนัดบัแรกคือ ความปลอดภยัผลิตภณัฑ์ และ

ไดรั้บอนุญาตประกอบธุรกิจจากสาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา  

 2.3 แรงจูงใจการตัดสินใจซ้ือ  

  ผลการศึกษาขอ้มลูพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ มากท่ีสุดคือ แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด-ดา้นการสร้างและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29(ระดับมากท่ีสุด) รองลงมาคือ แรงจูงใจด้าน 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด-ด้านบุคคลหรือพนักงาน , แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 (ระดบัมาก) และน้อยท่ีสุด คือ แรงจูงใจ

ดา้นเหตุผล ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 (ระดบัมาก)  

  ด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริษทักาํจดัปลวก) มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดั

ปลวก พบวา่ ตอ้งมีความสามารถในการกาํจดัปลวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.06  

  ด้านราคา มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบว่า ราคาตอ้ง

เหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพการกาํจดัปลวก มีระดบัความสาํคญัมากทีสุด ค่าเฉล่ีย 4.22 

  ดา้นการจดัจาํหน่าย มีผลต่อต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่ 

การติดต่อผูใ้หบ้ริการสะดวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.20 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

พบว่า ตอ้งมีพนกังานขายคอยติดต่อประสานงานสมํ่าเสมอ มีการจดัรายการให้ส่วนลดสมํ่าเสมอ 

และจดักิจกรรมออกบูธภายในหมู่บา้น มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.81 
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  ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

พบว่า พนักงานตอ้งไม่จบัทรัพยสิ์นของลูกคา้โดยไม่ไดรั้บอนุญาต มีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.32 

  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือ

บริการกําจัดปลวก พบว่า การให้บริการท่ีรวดเร็ว และการให้บริการตามนัดหมาย มีระดับ

ความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.43 

  ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดั

ปลวก พบว่า การให้บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกให้ฟรีก่อนตกลงทาํสัญญา และการรับประกนั

ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนจากปลวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.24 

  ดา้นเหตุผล  มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่ ผูบ้ริโภค 

ตอ้งการกาํจดัปลวก มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.04 

  ดา้นอารมณ์ มีผลต่อแรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก พบวา่ ผูบ้ริโภค 

กลวัปลวก ทาํลายบา้นจนผพุงั มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.89  

  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การศึกษาของ วณิชาวดี ชูชาญชยั (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัใน

การเลือกบริษทักาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในการเลือกใช้บริการบริษทักาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคโดยภาพรวมมีความสําคญัอยู่ใน

ระดับมาก เม่ือพิจารณาแต่ละด้าน พบว่า ผูบ้ ริโภคให้ความสําคัญระดับมากกับส่วนประสม

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์การส่งเสริมการตลาด การจดัจาํหน่าย และราคา ตามลาํดบั มยุรา เลาธรรมรงค ์

(2548) ท่ี ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผู ้ใช้บริการต่อบริการของบริษัทกําจัดแมลง พบว่า 

ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการดา้นราคาและการส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบั

ความพึงพอใจปานกลาง และเคร่ืองมือ อุปกรณ์ และเคมีภณัฑ์ กระบวนการให้บริการ พนักงาน

ใหบ้ริการอยูใ่นระดบัความพึงพอใจมาก 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษามีข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางการปรับปรุง 

กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้อย่างตรงจุดและ

เหมาะสมกบักิจการ 
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 1. การกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ควรกาํหนดจากขอ้มูลลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของ

ผูซ้ื้อบริการกาจดัปลวก ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะบา้น 

พกัอาศยั บ้านพกัอาศยัมีอายุก่ีปี สถานภาพการพกัอาศัย จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 

ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 31-40ปี ทํางานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได ้

10,001-20,000 บาท/เดือน บา้นเป็นทาวน์เฮา้ส์ อายบุา้นพกั 4-6 ปี และเป็นผูอ้าศยั   

  ดงันั้น ควรกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาท่ีไม่สูงจนเกิดไปโดยคาํนึงปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นรายไดท่ี้เป็นรายไดไ้ม่สูงมากนกั การเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายควรเลือกผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัเป็น

บ้านทาวน์เฮ้าส์ โดยบ้านมีอายุ 4-6 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่มกัจะพบปัญหาการก่อตัวของปลวก ทาํให้

ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะกาํกดัปลวก  

 2. การกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ควรกาํหนดจากขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

บริการกาํจดัปลวกผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบกิจการกาํจดัปลวก ระบบการกาํจดัปลวก ประสิทธิผล

การกาํจดัปลวก มาตรฐานบริษทั แหล่งขอ้มูล บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ความถ่ีในการบริการ 

และค่าบริการ จากผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ซ้ือบริการกาํจดัปลวกกบับริษทัสหย-ู

นิคอร์กรุ๊ป คาํนึงถึงมาตรฐานบริษทักาํจดัปลวกตอ้งไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจจากสํานกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา โดยรูปแบบระบบกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัเป็นระบบการอดัสารเคมี

ลงท่อ ซ่ึงประสิทธิผลจากระบบการป้องกนัและกาํจดัปลวกท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนัคือยงัคงพบปัญหาปลวก  

โดยมีค่าใชจ่้ายท่ีใชบ้ริการคร้ังล่าสุดอยูร่ะหวา่ง 3,001-6,000 บาท/ปี มีความถ่ีท่ีเขา้ให้บริการ 2 คร้ัง

ต่อปี เลือกแหล่งสืบค้นขอ้มูลเก่ียวกบับริษทักาํจดัปลวกคือสํานักงานนิติบุคคลหมู่บ้านจดัสรร  

ส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจคือบุคคลภายในครอบครัว 

  ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งไดรั้บการรับรองการประกอบธุรกิจจากสาํนกังาน 

คณะกรรมการอาหารและยา เพื่อเป็นมาตรฐานการให้บริการกาํจดัปลวก วิธีการกาํจดัปลวกดว้ย

ระบบการอดัสารเคมีลงท่อแต่ผลปรากฏวา่ยงัคงพบปัญหาปลวกอยู ่อาจเกิดจากสาเหตุท่ีท่อมีการอุด

ตนัทาํให้ไม่สามารถป้องกนัปลวกได ้ผูป้ระกอบการควรเพิ่มผลิตภณัฑ์หรือระบบอ่ืนๆ เพื่อเป็น

ทางเลือกให้ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนระบบได้  ควรกาํหนดอตัราค่าบริการไม่ควรเกิน 6,000 บาท 

ซ่ึงอาจเป็นการให้บริการแบบคร้ังเดียว หรือ การให้บริการ 2 คร้ังต่อปี สํานกังานนิติบุคคลหมู่บา้น

เป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบักาํจดัปลวก ดงันั้นควรติดต่อสํานกังานนิติฯ เพื่อขอวาง

โบรชวัร์ แผน่พบั หรือติดป้ายโฆษณาบริษทั บริเวณสาํนกังานนิติฯหรือสโมสรของหมู่บา้น 

 3. กาํหนดแผนกลยทุธ์ทางการตลาด ควรกาํหนดจากขอ้มูลระดบัความสําคญัแรงจูงใจ

การซ้ือบริการกาํจดัปลวก ได้แก่ ด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ ด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด จากผล

การศึกษา พบวา่ แรงจูงใจการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
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รายดา้นพบวา่ แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ใหค้วามสาํคญัระดบัมากท่ีสุดในดา้นการสร้าง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ แรงจูงใจด้านเหตุผลให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ในด้าน

ตอ้งการกาํจดัปลวก และแรงจูงใจด้านอารมณ์ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ในด้านกลวัปลวก

ทาํลายบา้นจนผพุงั  

  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรพิจารณาจาก แรงจูงใจดา้นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ี 

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด เพื่อมากาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการ 

ของผูบ้ริโภค กล่าวคือ 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริษทักาํจดัปลวก) พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัดา้นความสามารถ

ในการกําจดัปลวก มากท่ีสุด ดั้ งนั้ น ผูป้ระกอบการต้องมีความรู้ ความชํานาญในการสํารวจหรือ

วิเคราะห์หาสาเหตุท่ีแทจ้ริงของแหล่งท่ีเกิดปัญหาของปลวกแล้วสามารถนาํขอ้มูลไปวางแผน และ 

วางแนวทางในการจดัการปลวกไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม  

  ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั ดา้นราคาตอ้งเหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพ

การกาํจดัปลวก มากทีสุด ดงันั้น ในการกาํหนดราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพสารเคมี และระบบ

การกาํจดัปลวก เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายท่ีนอ้ย แต่มีคุณภาพ สามารถกาํจดัปลวกได ้

  ดา้นการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัด้านการติดต่อผูใ้ห้บริการตอ้ง

สะดวก มากท่ีสุด ดงันั้น ควรมีฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีสามารถรับสายลูกคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั ดา้นตอ้งมีพนักงานขาย

คอยติดต่อประสานงานสมํ่าเสมอ มีการจดัรายการให้ส่วนลดสมํ่าเสมอ และจดักิจกรรมออกบูธ

ภายในหมู่บ้าน ดังนั้น เม่ือผูบ้ริโภคตกลงทาํสัญญาพนักงานขายต้องคอยประสานงานระหว่าง

ผูบ้ริโภคและบริษัท ตลอดจนในวนัทําบริการคร้ังแรกพนักงานขายต้องคอยประสานงานกับ

พนกังานบริการหนา้งาน การจดัรายการให้ส่วนลดอาจพิจารณาจากสภาวะแวดลอ้มในการแข่งขนั

ของธุรกิจกาํจดัปลวก โครงการหมู่บ้านจดัสรรมกัจะมีการจดักิจกรรมภายในหมู่บ้าน เช่น งาน

ประชุมประจาํปี งานวนัเด็ก งานปีใหม่ เป็นตน้ ผูป้ระกอบการสามารถติดต่อประสานงานขอจดั 

ตั้งบูธเพื่อจดักิจกรรมทางการตลาด 

  ดา้นบุคคลหรือพนักงาน พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั ด้านพนักงานตอ้งไม่จบั

ทรัพยสิ์นของลูกคา้โดยไม่ได้รับอนุญาต มากท่ีสุด ดั้นนั้น ในการรับพนักงานใหม่ นอกจากจะ

อบรมให้ความรู้เก่ียวกับการกาํจดัปลวกแล้วควรเพิ่มการอบรมด้านจริยธรรมในการให้บริการ

กล่าวคือผูใ้หบ้ริการตอ้งมีความซ่ือสัตยแ์ละจิตสาํนึกท่ีดี ทั้งต่อตนเอง สังคม และส่ิงแวดลอ้ม  
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  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั 

ดา้นการให้บริการท่ีรวดเร็ว และการให้บริการตามนัดหมาย มากท่ีสุด ดงันั้น ควรมีการนัดหมาย

ผูบ้ริโภคค่อนการเขา้บริการล่วงหน้า 1 สัปดาห์ และยื่นยนัการเขา้บริการก่อนอีก 1 วนั เพื่อเขา้ทาํ

บริการได้ตรงตามนัดหมายกบัลูกคา้ และควรมีการกาํหนดระยะเวลาการทาํบริการแต่หละหลัง 

เพื่อให้ทาํบริการภายในระยะเวลาท่ีกาํหนด และมีประสิทธิภาพ ลูกคา้จะไดท้ราบระยะเวลาของ 

การใหบ้ริการ 

  ดา้นกระบวนการส่งมอบงานบริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั  

ดา้นการให้บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกใหฟ้รีก่อนตกลงทาํสัญญา และการรับประกนัความเสียหาย

ท่ีเกิดข้ึนจากปลวก มากท่ีสุด ดงันั้น ควรมีการให้บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกให้ฟรีก่อนตกลงทาํ

สัญญา เพื่อเป็นการสํารวจหาแหล่งท่ีเกิดปัญหาของปลวก เพื่อวางแผนการให้บริการ และเพื่อให้

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัปลวกกับผูบ้ริโภค ถ้าผูป้ระกอบการมีการรับประกนัความเสียหายท่ี

เกิดข้ึนจากปลวกในระหวา่งทาํสัญญาจะทาํใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในบริษทั 

 ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยในอนาคต 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และถึงแม้ผลการศึกษาวิจยัจะตรงตามวตัถุประสงค์ แต่ก็เป็น

มุมมองท่ีกวา้ง ดงันั้นผูว้จิยัมีความประสงคจ์ะทาํการวจิยัดงัน้ี 

 1. ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดท่ีเจาะลึกเฉพาะเร่ือง เช่น ระหว่างปัจจยัด้าน 

การส่งเสริมการตลาด กบัปัจจยัทางการด้านบุคลากร หรือ ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ กบั ปัจจยัดา้นราคา วา่ปัจจยัการตลาดใดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากกวา่กนั 

 2. ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากการตดัสินใจซ้ือบริการ

กาํจดัปลวกไปแลว้ เพื่อนาํผลท่ีไดม้าพฒันา และปรับปรุงการใหบ้ริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

 3. ควรมีการศึกษาเจาะเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นตามประเภทธุรกิจ เช่น ธุรกิจโรงแรม, 

ธุรกิจรักษาความปลอดภยั หรือธุรกิจใหบ้ริการทาํความสะอาด เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูแ้ก่ 

ผูป้ระกอบการในการวางแผน การลงทุน และการดาํเนินธุรกิจต่อไป 
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บรรณานุกรม  

 

จารุณี  วงศข์า้หลวง และขวญัชยั เจริญกรุง (2551) ปลวก การป้องกนัและกาํจัด  พิมพค์ร้ังท่ี 1  

 กรุงเทพมหานคร โรงพิมพอ์กัษรสยามการพิมพ ์

ชยัวฒัน์  จนัทร์พิทกัษ ์(2556) “ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการบริษทัรับจา้งกาํจดัแมลง 

 ของโรงแรม” บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  มหาวทิยาลยัศรีปทุม 

ผกามาศ  ไมตรีมิตร และคณะ (2546) “การศึกษาเร่ืองการใชบ้ริการรับจา้งกาํจดัปลวกในเขต 

 กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ภาควชิาเภสัชกรรมชุมชน คณะเภสชัศาสตร์ 

 มหาวทิยาลยัศิลปากร 

มยรุา  เลาธรรมรงค ์(2548) “ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการของบริษทักาํจดั 

 แมลง” บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 

ยทุธนา ธรรมเจริญ (2550) "ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค"  ใน  

 เอกสารการสอนชุดวิชา 32317  หน่วยท่ี 2  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  นนทบุรี 

วณิชาวดี  ชูชาญชยั (2554) "การศึกษาปัจจยัในการเลือกบริษทักาํจดัปลวกของผูบ้ริโภค 

 เขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร" บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

วเิชียร  เลิศโภคานนท ์(2554) "แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค"  ใน แนวการศึกษาชุดวิชา 32714  

 หน่วยท่ี 2 สาขาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช นนทบุรี 

สัจจา  บุตรนํ้าเพชร  (2552) “ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการกาํจดัปลวกในเขตกรุงเทพมหานคร”  

 เศรษฐศาสตร์มหาบณัฑิต  มหาวทิยาลยัรามคาํแหง 

อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2550) พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบบัมาตรฐาน พิมพค์ร้ังท่ี 2  

 กรุงเทพมหานคร โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

Philip Kotler  การจัดการการตลาด  แปลจาก  Marketing Management  โดย  ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์  

 ยทุธนา ธรรมเจริญ อุไรวรรณ แยม้นิยม อดิลล่า พงศย์ีห่ลา้ ธนวรรณแสงสุวรรณ   

 (2553)  กรุงเทพมหานคร  พิมพท่ี์ บริษทั เอช.เอ็น.กรุ๊ป จาํกดั 

 http://www.tpma.net 

http://npmathai.com 
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ภาคผนวก ก 

ประวติัยอ่ของเช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิ 
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ประวตัิย่อของเช่ียวชาญหรือผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

หวัขอ้วจิยั :  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขต 

  กรุงเทพมหานคร 

 

 

1.   ช่ือ    นายชยัวฒัน์  จนัทร์พิทกัษ ์  

   ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน  กรรมการ และลาขานุการ   

 สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั  สมาคมผูป้ระกอบกิจการกาํจดัแมลง 

 ระดบัการศึกษา   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  มหาวทิยาลยัศรีปทุม 

 

2. ช่ือ    นางสาวสาวติรี  ปัญญา 

 ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน  ผูจ้ดัการฝ่ายควบคุมคุณภาพ 

 สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั  บริษทั สหยนิูคอร์กรุ๊ป จาํกดั 

 ระดบัการศึกษา   บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 

 

3. ช่ือ    นางสาววาสนา  พลายสา 

 ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน  นกัวชิาการ 

 สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั  บริษทั กรีนอะโกรซายน์ จาํกดั 

 ระดบัการศึกษา   วทิยาศาสตรบณัฑิต (เกษตรศาสตร์) สถาบนัเทคโนโลยี

     พระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้ 

 ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัแรงจูงใจต่อการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

 ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการกาํจดัปลวก 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย 

√ ลงใน หรือเติมคาํลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

กรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอ้ 

แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

  

 เรียนท่านผูต้อบแบบสอบถามทางผูจ้ดัทาํแบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือบริการ

กาํจดัปลวกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้มูลดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบ

กิจการบริการกาํจดัปลวก เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค คาํตอบของท่านไม่มีถูกหรือผดิ การวจิยัตอ้งการทราบถึงความคิดเห็นเท่านั้น 

 การวิจัย เร่ืองพ ฤติกรรมการตัดสิ นใจซ้ือบริการกําจัดปลวกของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในแขนงวิชาบริหารธุรกิจ (การตลาด) ตามหลักสูตรสาขา

วทิยาการจดัการมหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

นางสาวสุรีพร  บุญเกิด 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษาวจัิย 

เร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ลงในช่อง             ทีต่รงกับความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

กรุณาเลอืกเพียงข้อเดียว 

 

ส่วนที ่1 : คําถามเกีย่วกบัข้อมูลส่วนบุคคล 

1.  เพศ 

  ชาย  หญิง 

2.  อายุ 

 อายตุ ํ่ากวา่ 30 ปี 

 41 –50 ปี 

  60 ปีข้ึนไป 

 31 - 40 ปี 

 51 – 60 ปี 

 

3.  อาชีพ 

 รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

 นกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ 

 นกัเรียน/นกัศึกษา 

 พนกังานบริษทัเอกชน 

 พอ่บา้น/แม่บา้น 

4.  ระดับการศึกษา 

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 

 ปริญญาโท 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

  ปริญญาเอก 

5.  รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

 20,001-30,000 บาท 

 40,001-50,000 บาท 

 10,001- 20,000 บาท 

 30,001-40,000 บาท 

 มากกวา่ 50,001บาทข้ึนไป 

6.  ลกัษณะบ้านพกัอาศัย 

 บา้นเด่ียว 

 บา้นแฝด 

 

 

 บา้นทาวน์เฮา้ส์ 

  ตึกแถว 
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7.  บ้านพกัทีท่่านอาศัยมีอายุกีปี่ 

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 3 ปี 

 7- 10 ปี 

 4 –6 ปี 

  มากกวา่ 10 ปี 

8. สถานภาพการพกัอาศัย 

 เจา้ของบา้น 

 ผูอ้าศยั  

 เช่า 

 

 

ส่วนที ่2 : พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวกของผู้บริโภค 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง         ทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

กรุณาเลอืกเพียงข้อเดียว 

 

1.  บริษทัรับจา้งกาํจดัปลวกท่ีท่านเลือกใชบ้ริการ   

 สหยนิูคอร์กรุ๊ป 

 ซี เอส กรุ๊ป 

 เพา เวอร์ เพสท ์กรุ๊ป 

 แอด๊วานซ์ 

 คิงส์ เซอร์วสิ 

 

 

2.  ท่านเลือกบริษทักาํจดัปลวกโดยคาํนึงถึงมาตรฐานจาก  

 ไดรั้บใบอนุญาตประกอบธุรกิจจาก สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา 

 ไดรั้บการรับรองดา้นมาตรฐาน  ISO 9001, ISO 14001 

  ไดรั้บการฝึกอบรมจากสมาคมผูป้ระกอบกิจการกาํจดัแมลง (TPMA) 

 

 

 

3.  รูปแบบระบบการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกแบบใดท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั   

 ระบบการอดัสารเคมีลงท่อ 

 ระบบ เซนตริคอน 

 ระบบเอก็ซ์เทอม 

 ระบบเจาะพื้นอดัสารเคมี 

 ระบบเอก็ซ์เทอร์ร่า 

 สมุนไพร 
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4.  ประสิทธิผลในการป้องกนัหรือกาํจดัปลวกท่ีท่านใชอ้ยูปั่จจุบนัเป็นอยา่งไร   

 ไม่พบปัญหาปลวก 

 สามารถกาํจดัปลวกตายยกรัง 

 ยงัคงพบปัญหาปลวก 

 

5.  ท่านเสียค่าใชจ่้ายเท่าใดในการซ้ือบริการป้องกนัและกาํจดัปลวกคร้ังล่าสุด  

 นอ้ยกวา่ 3,000 บาทต่อปี 

 6,001-9,000 บาท ต่อปี 

 3,001-6,000 บาท ต่อปี 

 มากกวา่ 9,001 บาท ต่อปี 

 

 

6.  จาํนวนคร้ังท่ีเขา้มาใหบ้ริการต่อปีของบริษทัป้องกนัและกาํจดัปลวก  

  1 คร้ังต่อปี 

  4 คร้ัง ต่อปี 

  12 คร้ัง ต่อปี 

 

  2 คร้ัง ต่อปี 

 6 คร้ัง ต่อปี 

 พบปลวกเขา้บริการทุก 15 

วนัเม่ือปลวกหายเขา้บริการ 2 

เดือนคร้ัง 

 

7.  ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบับริษทักาํจดัปลวกจากแหล่งใด  

 หาขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์

 สาํนกังานนิติฯหมู่บา้นจดัสรร 

 เพื่อน/ญาติ 

 แผน่ป้ายโฆษณาขา้งทาง 

 

 

 โฆษณาในสมุดหนา้เหลือง 

 จดหมาย/โบรชวัร์ในตู้

ไปรษณีย ์

 ขอ้มูลจากบุคคลท่ีเคยใช้

บริการ 

8. บุคคลท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทักาํจดัปลวก  

 เพื่อนบา้น 

 บุคคลในครอบครัว 

 แม่บา้นทาํความสะอาด 

 ผูจ้ดัการหมู่บา้น 

 ยาม 

 ตนเอง  
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ส่วนที ่3 : แรงจูงใจต่อการตัดสินใจซ้ือบริการกาํจัดปลวก 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

แรงจูงใจ 

ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด(1) 

2.1 แรงจูงใจด้านเหตุผล 

   -     ป้องกนัการสร้างรังของปลวก 

     

   -     ตอ้งการกาํจดัปลวก      

   -     ปลอดภยัจากการใชส้ารเคมี      

-     กรรมวธีิในการกาํจดัยุง่ยากซบัซอ้น      

   -     ความสะดวกกวา่กาํจดัเอง      

   -     ประหยดักวา่การซ่อมแซมบา้น       

2.2 แรงจูงใจด้านอารมณ์ 

- ความเช่ือเร่ืองโชคลาง 

     

- ความไม่สวยงามของท่ีพกัอาศยั      

- กลวัปลวก ทาํลายบา้นจนผพุงั      

- กลวัส้ินเปลืองค่าใชจ่้าย      

2.3 แรงจูงใจด้านส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์และคุณสมบัติของบริษัท 

- จดทะเบียนบริษทั 

     

- การมีใบรับประกนัสินคา้ใบรับรอง

คุณภาพ 

     

- บริษทั มีประวติัยาวนานเป็นท่ี

น่าเช่ือถือ 

     

- บุคคลท่ีใชบ้ริการรับรองคุณภาพ      

- มีความสามารถในการกาํจดัปลวก      

- ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ท่ี

นาํมาใหบ้ริการ 
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แรงจูงใจ 

ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด(1) 

- การใหบ้ริการดว้ยอุปกรณ์ หรือ

เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 

     

ด้านราคา  

- ราคาถูกกวา่สถานประกอบการอ่ืน 

     

- ราคาเหมาะสมกบัประสิทธ์ิภาพ 

การกาํจดัปลวก 

     

- มีการทาํสัญญารายปี      

- มีราคาส่งเสริมการขาย  

การใหส่้วนลด  

     

- เง่ือนไขการชาํระเงินสะดวก       

- การรับบตัรเครดิต       

- สามารถผอ่นชาํระกบับตัรเครดิต 

ได ้0% นาน 10 เดือน 

     

ด้านการจัดจําหน่าย 

- การติดต่อผูใ้หบ้ริการสะดวก 

     

- หาขอ้มูลบริษทัไดง่้ายผา่นเวบ็ไซด ์      

- ทาํเลท่ีตั้งบริษทั สะดวกต่อการ

ติดต่อ ใกลบ้า้น 

     

- บริษทัมีสาขาทัว่ถึงทุกเขตใน

กรุงเทพ 

     

ด้านส่งเสริมการตลาด 

- การโฆษณาหรือ ประชาสัมพนัธ์

อยา่ง ต่อเน่ือง 

     

- มีพนกังานขายค่อยติดต่อ

ประสานงานสมํ่าเสมอ 

     

- จดัรายการใหส่้วนลดสมํ่าเสมอ      

- จดักิจกรรมออกบูธภายในหมู่บา้น      
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แรงจูงใจ 

ระดบัความสาํคญั 

มากท่ีสุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด(1) 

ด้านบุคคล (People)หรือพนักงาน 

(Employee) 

- เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ในดา้นกาํจดัปลวก 

     

- ไม่จบัตอ้งทรัพยสิ์นของลูกคา้โดย

ไม่ไดรั้บอนุญาต 

     

- ความละเอียดรอบครอบ 

ในการใหบ้ริการ 

     

- ตอบขอ้ซกัถามจากท่านได ้      

การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

- การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

     

- การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน      

- การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว      

- การใหบ้ริการตามนดัหมาย       

กระบวนการส่งมอบงานบริการ 

-      บริการตรวจเช็คปัญหาปลวกใหฟ้รี

ก่อนตกลงทาํสัญญา 

     

  -       ตรวจสอบความเรียบร้อยในบา้น

ลูกคา้ภายหลงับริการ 

     

    -      มีการติดตามผลหลงัจาก 

การใหบ้ริการภายใน15 วนั 

     

    -     การรับประกนัความเสียหายท่ี

เกิดข้ึนจากปลวก 

     

 

จบแบบสอบถาม 

ขอบพระคุณทีใ่ห้ความร่วมมือกรอกแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวสุรีพร  บุญเกิด 

วนั เดือน ปีเกดิ 24  พฤศจิกายน  2526 

สถานทีเ่กดิ เขตคลองสามวา กรุงเทพมหานคร 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร พ.ศ. 2549 

สถานทีท่าํงาน บริษทั สหยนิูคอร์กรุ๊ป จาํกดั เขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 

ตําแหน่ง ผูจ้ดัการแผนกการตลาด 
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	ผู้บริโภค คือ ผู้ที่มีความต้องการซื้อ มีอำนาจการซื้อ มีพฤติกรรมการซื้อ และมีพฤติกรรมการใช้ คือคุณสมบัติ 4 ประการของผู้บริโภค ( ยุทธนา ธรรมเจริญ : 2544 )
	บทที่ 3
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	ประชากรที่ ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรที่มีบ้านพักอาศัยในเขต
	กรุงเทพมหานคร ที่เคยใช้บริการบริษัทกำจัดปลวก โดยมีระยะเวลาในการศึกษาระหว่าง
	วันที่ 1พฤษภาคม  2557 – 31 พฤษภาคม 2557 ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน
	กลุ่มตัวอย่างที่ใช้เป็นตัวแทนของประชากรทั้งหมดในการศึกษาครั้งนี้คำนวณได้จำนวน 400 ตัวอย่าง โดยเก็บตัวอย่างแบบบังเอิญ จากย่านพักอาศัย 200 ชุด บริเวณโลตัสสาขาบางกะปิ แฟชั่นไอแลนด์ และบิ๊กซีรามคำแหง โดยเก็บตัวอย่างด้วยตนเอง  ระหว่าง วันที่  1พฤษภาคม  ...
	บทที่  4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ผู้ศึกษาได้นำคำตอบจากแบบสอบถามมาทำการวิเคราะห์ตามตาราง ดังต่อไปนี้
	ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบริการกำจัดปลวกของผู้บริโภค
	ในเขตกรุงเทพมหานคร
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