
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

 การศึกษาในหัวขอเรื่องพฤติกรรมการใชบริการสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภคในจังหวัด
สมุทรสาคร ไดนําแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของมาปรับใชในการศึกษา รวมทั้งไดศึกษารายงานการ
วิจัย  ตลอดจนวรรณกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1  แนวความคิดและทฤษฏทีี่เกี่ยวของ 
  2.1.1  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมดานการตลาดบริการ (The Service Marketing 
Mix Concept) 
  2.1.2  ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค  
 2.3  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 2.3  ทบทวนวรรณกรรม 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
 2.1.1  แนวความคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมดานการตลาดบริการ (7P’s) ของ Philip 
Kotler (2003) (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ, 2547) กลาววากลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ (Markering Mix 7P’s) มีผลตอการตัดสินใจเลือกของผูบริโภค ประกอบดวย 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) คือส่ิงที่เสนอขายเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจซึ่งผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน จับตองได (Tangibility) หรือไมมีตัวตน 
(Intangibility) ซ่ึงผลิตภัณฑจะตองคํานึงถึงลูกคาเปนหลัก (Customer Oriented) โดยคํานึงถึงการ
รับรูของลูกคาที่เกี่ยวของกับคุณภาพการบริการ 
  2. ปจจัยดานราคา (Price) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาที่ไดรับกับราคาเหมาะสม
กันหรือไม  การประเมินราคาของผูบริโภคสําหรับการบริการนั้น ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับ
ราคาอางอิง (Reference prices) คุณภาพ และตนทุนที่มิใชตัวเงิน  คือตนทุนดานเวลา  ดนทุนในการ
คนหา  ตนทุนความสะดวก  และตนทุนดานจิตใจ  มาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ 
  3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) สถานที่ / ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง 
สถานที่และชองทางการจําหนายสินคาหรือใหบริการจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภค หรือจากผู
ใหบริการไปยังลูกคาผูรับบริการ ณ ที่ใดที่หนึ่งที่มีความเหมาะสม และสนองความตองการของ
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ลูกคาไดอยางรวดเร็วสะดวกสบาย รวมถึงการกําหนดชองทางในการกระจายการใหบริการแกลูกคา
ในที่ตางๆ อยางทั่วถึง 
  4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาด หมายถึง  
การติดตอส่ือสารไปยังลูกคาเปาหมายเพื่อแจงขางสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอ
ผลิตภัณฑหรือการบริการของกิจการ โดยการเลือกใชวิธีการโฆษณา ประชาสัมพันธ การสื่อสาร
ขอมูลสินคา การใชพนักงาน การแจก แถม หรือชิงโชค  การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงให
ลูกคาหันมาสนใจการบริการของตนมากขึ้น และรวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไป
อยางสม่ําเสมอ 
  5. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) คือขั้นตอนในการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑและการใหบริการ ซ่ึงจะตองสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดถูกตองรวดเร็ว 
  6. ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) ลักษณะที่แตกตางของการบริการและ
การผลิตอันหนึ่งคือ  บุคลากร ซ่ึงหมายถึง  ผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอบริการ  ซ่ึงมีอิทธิพล
ตอการรับรูของลูกคา ไดแกผูที่มีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ผูใหบริการลูกคา ผูจัดจําหนาย ผู
ใหบริการหลังการขาย นอกจากนี้บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงานยอม
มีอิทธิพลตอการรับรูในบริการของลูกคา รวมถึงการปฏิบัติตอลูกคาคนอ่ืนๆ หรือการมีปฏิสัมพันธ
กันระหวางลูกคากับลูกคาดวยกันเอง 
  7. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) คือการพยายามสรางคุณภาพโดยรวม  เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา เนื่องจาก
บริการเปนขอเสนอที่เปนนามธรรมไมสามารถจับตองได จงึตองทําใหขอเสนอของการบริการเปน
รูปธรรมที่ลูกคาเห็นไดชัดเจน  ส่ิงนําเสนอทางกายภาพนี้เปนสภาพแวดลอมทั้งหมดในการนําเสนอ
บริการ  และสถานที่ซ่ึงกิจการกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็นได
ชัดเจนซึ่งชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ ส่ิงซ่ึงแสดงให
ลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมืออุปกรณจายน้ํามัน รถใหบริการ และความ
สะอาดของอาคารสถานที่ เปนตน ส่ิงเหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได  
ระเบียบวีธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการเคลื่อนยาย (Flow) ของกิจกรรมซึ่งเกดิขึน้ทัง้
ในระบบการนําเสนอ และปฏิบัติงานบรกิาร (The Service Delivery Operation Systems) 
 2.1.2  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory 6W’s1H) (ศิริวรรณ เสรี
รัตน, 2541)   
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Philip Kotler ไดกลาววาการศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค จะทําใหทราบเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อ สามารถใชคําถามชวยในการวิเคราะหเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ ซ่ึง
คําถามจะคนหาคําตอบเกี่ยวกับผูบริโภคไดดังนี้  

 

คําถาม คําตอบที่ตองการทราบ 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
2. ผูบริโภคตองการบริการอะไร 
3. ทําไมผูบริโภคจึงตองการบริการนั้น  
 
 
 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจใชบริการ 
 
 
 
 
 
5. ผูบริโภคใชบริการเมื่อใด 
6. ผูบริโภคใชบริการที่ไหน 
7. ผูบริโภคใชบริการอยางไร 

1. ลักษณะกลุมเปาหมาย 
2. ส่ิงที่ผูบริโภคตองการใชบริการ 
3. วัตถุประสงคในการใชบริการ 
    ผูบริโภคใชบริการเพื่อสนองความตองการ       
    ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากทั้งปจจัยภายใน  ปจจัย   
    ภายนอก และปจจัยเฉพาะบุคคล 
4. องคการ บทบาทของบุคคลมีผลตอการ  
    ตัดสินใจเลอืกใชบริการ  ประกอบดวย 

1. ผูริเร่ิม 
2. ผูมีอิทธิพล 
3. ผูตัดสินใจใชบริการ 
4. ผูใชบริการ  

5. โอกาสในการใชบริการ 
6. แหลง/ชองทาง ที่ผูบริโภคไปใชบริการ 
7. ขั้นตอนในการตัดสินใจใชบริการซึ่งประกอบ 
    ดวย   1. การรับรูปญหาหรือความตองการ 
              2. การคนหา 
              3. การประเมินผลพฤติกรรม 
              4. การตัดสินใจใชบริการ 
              5. ความรูสึกภายหลังการใชบริการ 

 

2.2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

จากแนวทาง คําถามเพื่อคนหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค เมื่อนํามาประยุกตใชกับ
สวนประสมการตลาดบริการ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภคในจังหวัด
สมุทรสาคร  สามารถสรุปไดดังนี้   
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 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  จะชวยใหทราบถึงลักษณะของผูบริโภคกลุมเปาหมายในตลาด
เปาหมาย เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เปนตน 
 2. ผูบริโภคตองการบริการอะไร ทําใหทราบถึง  ลักษณะของการบริการที่ผูบริโภคตองการ
เชน การบริการเติมน้ํามัน  เครื่องเปลี่ยนถายน้ํามันเครื่อง  ลางรถ – อัดฉีด  หองน้ํา เปนตน 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงตองการบริการนั้น ทําใหทราบถึง วัตถุประสงคในการใชบริการ
ตลอดจนปจจัยภายใน  ปจจัยภายนอก  และปจจัยสวนบุคคล  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการสถานีบริการน้ํามัน ไดแก ปจจัยสวนประสมตลาดบริการ 7’P 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ  ทําใหทราบถึง บทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ  เชน  กลุมอางอิง ไดแกผูตัดสินใจในการใชบริการสถานีบริการ
น้ํามัน  เปนตน 
 5. ผูบริโภคใชบริการเมื่อใด ทําใหทราบถึง  โอกาสในการพิจารณาเลือกใชบริการสถานี
บริการน้ํามัน เชน ชวงเวลาในการใชบริการ เปนตน 
 6. ผูบริโภคใชบริการที่ไหน  ทําใหทราบถึงแหลงหรือชองทางในการใหบริการผูบริโภคที่
สะดวกในการตัดสินใจเลือกใชบริการ เชน ชื่อสถานีบริการน้ํามัน ที่ตั้งของสถานีบริการน้ํามันเปน
ตน 
 7. ผูบริโภคใชบริการอยางไร  ทําใหทราบถึงขั้นตอนหรือกระบวนการตัดสินใจเลือกใช
บริการสถานีบริการน้ํามัน ประกอบดวย 
  7.1  การรับรูปญหา (Problem Recognition)  ทําใหทราบถึงปจจัยที่ทําใหผูบริโภค
เกิดแรงจูงใจที่จะใชบริการสถานีบริการน้ํามัน เชน ราคาน้ํามันจะปรับสูงขึ้น น้ํามันใกลหมด เปน
ตน 
  7.2  การคนขอมูล (Information  Search) ทําใหทราบถึง  แหลงขอมูลท่ีผูบริโภคที่
ใชแสวงหาขอมูล เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ การสังเกตตามปมตางๆ เปนตน 
  7.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative)  ทําใหทราบถึงปจจัยที่
ผูบริโภคใหความสําคัญ เชน ภาพลักษณของสถานีบิการ การประกาศปรับราคาในขณะที่บริษัทอ่ืน
ยังไมเปล่ียนแปลง เปนตน 
  7.4  การตัดสินใจใชบริการ (Purchase Decision) ทําใหทราบปจจัยที่มีบทบาทตอ
การตัดสินใจใชบริการ  ที่เกิดหลังการประเมินผลทางเลือก เชน จะใชเมื่อไร ปริมาณเทาใด เปนตน 
  7.5  ความรูสึกภายหลังการใชบริการ (Post  Purchase  Behavior) ทําใหทราบถึง
ความรูสึก  หรือปญหาภายหลังการใชบริการ เชน ประทับใจในการใหบริการของพนักงาน เปนตน 
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2.3 ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 
 อัญชลี  พรทิพยวรเวทย (2540)  ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผ ู บริโภคในการเลือกใชสถานี
บริการน้ํามันในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงเปนการศึกษาถึง พฤติกรรมผูบริโภคในการ
เลือกใชสถานีบริการน้ํามัน  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชสถานีบริการน้ํามันและปญหาที่ผูบริโภค
ไดรับจากการใชสถานีบริการน้ํามัน พบวา 
 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกสถานีบริการน้ํามัน  มีดังนี้ 
 1. ผูบริโภคสวนใหญเลือกใชน้ํามันเบนซินพิเศษมากกวาน้ํามันเบนซินชนิดอ่ืน นิยมเติม
น้ํามันยี่หอ ปตท. มากกวายี่หออ่ืน และนิยมเติมน้ํามันจากสถานีบริการที่อยูติดถนนใหญ เขา- ออก 
งาย มากวา  เนื่องจากความสะดวกของสถานที่ตั้งของสถานีบริการ  สวนใหญไมเจาะจงสถานี
บริการน้ํามันจะเติมสลับไปมา  ในแตละครั้งจะเติมน้ํามันเฉลี่ยตอเดือน ๆ ละ 4-6 คร้ัง  จํานวนเงินที่
จาย ๆ ครั้งละประมาณ 100-200 บาท  และนิยมชําระเปนเงินสด  เวลาที่เติมน้ํามันสวนใหญจะเติม
เวลานํ้ามันใกลจะหมดและนิยมเติมกอนกลับบาน 
 2. ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภค  พบวา  ปจจัยการตลาด
ทางดานสถานที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกสถานีบริการมากกวาปจจัยอ่ืน  คือสถานีบริการน้ํามัน
ตองตั้งอยูในสถานที่ที่มีความสะดวกรวดเร็ว เขา – ออกงาย  อยูติดถนนใหญ รองลงมาคือ สถานี
ใกลบาน  และปจจัยดานราคา  และยี่หอเชลล  ไดรับความนาเชื่อถือมากกวายี่หออ่ืน  สวนปจจัย
สงเสริมการขาย  การลด  แลก  แจก  แถม  ไมมีผลทําใหผูบริโภคเติมน้ํามันเพิ่มขึ้น  สวนปจจัยดาน
อ่ืน ๆ  ไดแก  การสรางภาพพจนของบริษัทน้ํามันในดานสิ่งแวดลอมและการคํานึงถึงสังคม  และ
ปจจุบันสถานีบริการน้ํามันนําเทคโนโลยีสมัยใหม เขามาชวยในดานบริการ  เชน   ระบบ
คอมพิวเตอร  กอใหเกิดความสะดวกรวดเร็วในการบริการ  ปจจัยขางตนดังกลาวมีผลตอการ
เลือกใชสถานีบริการน้ํามัน  สวนในชวงเศรษฐกิจไมดี  ขาวของแพง  สวนใหญไมมีผลตอการ
เลือกใชสถานีน้ํามัน 
 3. ปญหาที่ผูบริโภคไดนับจากการใชบริการสถานีบริการน้ํามัน  จากการศึกษาพบวา 
  1) ดานสถานที่  พบวา  มีปญหาดานความไมสะอาดของหองน้ํา  ความสะอาดของ
รานอาหาร  และไมมีถังขยะ Mini  Market  หองน้ําบริการ  การจอดรถบริเวณหนาสถานี  บริการไม
เหมาะสม  ทางเขา – ออก  กําแพง  พื้นและบริเวณหนาลานไมสะดวก 
  2) ดานบุคคล พบวา  ผูบริโภคไมพอใจในการบริการของพนักงานขายในดานเติม
น้ํามันอยางพิถีพิถัน  ไมมีผารองหัวจาย  รองลงมา คือ  ไมมีการทักทายลูกคา (อยางสุภาพ)  ไมมี
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บริการเช็ดกระจก  การเก็บเงินพรอมกลาวคําขอบคุณ  และการแตงกายเครื่องแบบของพนักงานไม
เหมาะสม 
  3) เครื่องมืออุปกรณ  ปญหาที่พบคือ  ไมมีบัตรเครดิตในการใหบริการ 
  4) วัสดุส่ือสารสื่อโฆษณา  พบวา  สถานีบริการไมเปดตลอด 24 ช่ัวโมง ไมมีการ
เปดไฟปายเครื่องหมายเวลากลางคืน 
  5) สัญลักษณ  ไมมีปายนอกตัวอาคาร  ปายภายในสถานีบริการ ไมเปดไฟปายใน
เวลากลางคืนใหเห็นไดชัด 

ระพิณพงษ  ชัยสุข (2542) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกบริโภคน้ํามัน
เชื้อเพลิงรถยนต ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  จากผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 

ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย  อายุระหวาง  21-30 ป  สถานภาพโสด   จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพรับราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 
10,000 บาท 

พาหนะที่ใชของผ ู บริโภค  แตกตางกันตามระดับรายได  โดยผ ู ที่มีรายไดต่ํากวา 
10,000 บาท ใชรถยนตนั่งสวนบุคคล (เกง) มากที่สุด 

ชนิดของน้ํามันที่เลือกใช  แตกตางกันตามเพศ   อาชีพ  และรายได  โดยเพศหญิง
นิยมเติมน้ํามันไรสารตะกั่วมากกวาเพศชาย  อาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  นิยมเติม
น้ํามันไรสารตะกั่วมากที่สุด  และผูที่มีรายไดต่ํากวา  10,000 บาท นิยมเติมน้ํามันไรสารตะกั่วมาก
ที่สุด 

จํานวนแหงในการเลือกเติมน้ํามัน  แตกตางกันตามเพศ  และอาชีพ  โดยเพศหญิง 
นิยมเติมน้ํามันสลับไปมา 2-3 แหงแลวแตสะดวก  มากกวาเพศชาย  ซ่ึงจะเติมน้ํามนัที่สถานีบริการ
แหงเดียวมากกวาเพศหญิง  และอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  จะเลือกเติมน้ํามันสลับ
ไปมา 2-3 ที่แลวแตสะดวกมากกวาอาชีพอ่ืน ๆ 

การเลือกใชสถานีบริการ  แตกตางกันตามระดับรายได  โดยที่ผูมีรายไดต่ํากวา 
10,000  บาท  นิยมเติมน้ํามันท่ีสถานีบริการติดถนนใหญ เขา-ออกไดสะดวก  รองลงมา ไดแก 
สถานีบริการที่ใกลบาน 

เวลาที่เติมน้ํามัน  และจํานวนครั้งในการเติมน้ํามันตอเดือน  แตกตางกันตามอาชีพ  
โดยอาชีพรับราชการหรือพนังงานรัฐวิสาหกิจ  นิยมเติมน้ํามันเมื่อน้ํามันใกลหมดมากที่สุด  และจะ
เติมน้ํามันโดยเฉล่ียต่ํากวา 3 คร้ังใน 1 เดือน  แตอาชีพรับจางจะเติมน้ํามันโดยเฉลี่ย 4-6 คร้ังใน 1 
เดือน 
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สําหรับจํานวนเงินในการเติมน้ํามันแตละครั้งใน 1 เดือน  แตกตางกันตามอาชีพ  
และรายได  โดยอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  จะจายเงินคาเติมน้ํามันประมาณ 201-
400 บาทตอคร้ัง  แตอาชีพรับจางจะเติมน้ํามันครั้งละไมถึง 200 บาท  และผูที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 
บาท  จะเติมน้ํามันในแตละครั้งเปนจํานวนเงินต่ํากวา 200 บาท  แตผูที่มีรายไดตั้งแต  10,001- 
30,000 บาทขึ้นไป  จะเติมน้ํามันครั้งละ  201- 400 บาท 

วิธีการจายเงินคาน้ํามัน ผูบริโภคสวนใหญชําระดวยเงินสดถึงรอยละ 96.10 ทั้งนี้
จะแตกตางกันตามระดับรายได  โดยผูที่มีรายไดต่ํากวา  10,000  จะนิยมจายคาน้ํามันดวยเงินสดมาก
ที่สุด  สําหรับเครดิตการด  ผูที่มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท จะนิยมใชมากกวาระดับรายได
อ่ืน ๆ  

ชนิดของของแถม  แตกตางกันตามระดับรายได โดยพบวา ผูที่มีรายไดต่ํากวา 
10,000 บาท  นิยมรับของแถมที่เปนของใชประจําวัน  เชน น้ําดื่ม รองลงมาไดแก การคืนกําไร  แตผู
ที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  นิยมการคืนกําไรมากกวารับของใชประจําวัน 

นอกจากนี้ พบวา  เมื่อสถานีบริการมีการลดแลกแจกแถม เพศชายเห็นวา การลด
แลกแจกแถม ไมมีผลตอการเลือกใชบริการของสถานีบริการ เพศหญิงและผูที่มีรายไดต่ํากวา 
10,000 บาท  ถึง 20,000 บาท  เห็นวา จะเลือกเติมจากสถานีบริการที่ใหของแถมถูกใจที่สุด สําหรับ
ผูที่มีรายไดตั้งแต 20,001-30,000 บาท เห็นวาการลดแลกแจกแถมไมมีผลตอการเลือกใชบริการ แต
ผูที่มีรายไดตั้งแต  30,000 บาทขึ้นไป จะเติมน้ํามันเพิ่มขึ้นถามีการลดแลกแจกแถม 

ยี่หอน้ํามัน  แตกตางกันตามเพศ  อาชีพ  และรายได  โดยพบวา  เพศชายนิยมเติม
น้ํามันยี่หอ ปตท.  มากที่สุด  รองลงมาไดแก เชลล  สําหรับเพศหญิงนิยมเติมน้ํามันยี่หอ ปตท. มาก
ที่สุด รองลงมาไดแก เอสโซ  สําหรับอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ นิยมเติมน้ํามันยี่หอ  
ปตท. มากที่สุด สวนอาชีพรับจางจะนยิมเติมยี่หอเชลลมากที่สุด และผูที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท 
นิยมเติม ปตท. มากที่สุด รองลงมาไดแก เชลล 

ชวงราคาที่ลดลง แตกตางกันตามอาชีพ  และรายได โดยพบวา ทุกอาชีพและทุก
รายไดเห็นวาถาราคาน้ํามันลดลงในชวงระหวาง 2 ถึง 24 สตางคตอลิตร ผูบริโภคจะเปลี่ยนยี่หอ คิด
เปนรอยละ 43.3 และถายี่หอใดลดราคาน้ํามันเชื้อเพลิงลงได ในชวงระหวาง 25-47 สตางคตอลิตร  
ผูบริโภคจะเปลี่ยนยี่หอ  คิดเปนรอยละ 60.6  แตการลดลงของราคาน้ํามันมิไดหมายความวาบริษัท
นั้นจะมีรายรับที่เพิ่มขึ้น  เนื่องจากเกี่ยวของกับระยะเวลาในการปรับตัวของบริษัทคูแขงขันดวย
เชนกัน  เชน  กรณีคูแขงขันปรับตัวไดเร็ว การลดราคานั้นก็อาจจะไมมีเกิดประโยชน  เปนตน  ซ่ึง
การศึกษานี้ไมไดครอบคลุมถึงผลกระทบดังกลาว 
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การมีรานคาสะดวกซื้อ  แตกตางกันตามเพศ  อาชีพ และรายได โดยเพศชายเห็นวา  
การมีรานคาสะดวกซื้อ  มีผลตอการเลือกใชบริการมากกวาเพศหญิง อาชีพรับราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ เห็นวาการมีรานคาสะดวกซื้อมีผลตอการเลือกใชบริการมากที่สุด และผูที่มีระดับ
รายไดที่ต่ํากวา  10,000 บาท เห็นวาการมีรานคาสะดวกซื้อมีผลตอการเลือกใชบริการมากที่สุด 

การบริการที่สุภาพ รวดเร็วของพนักงาน แตกตางกันตามอาชีพ โดยอาชีพรับ
ราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ เห็นวา การบริการที่สุภาพ รวดเร็วของพนักงาน มีผลตอการ
เลือกใชบริการมากที่สุด  

ความสะอาดของสถานีบริการ  แตกตางกันตามระดับรายได พบวา ผูที่มีรายไดต่ํา
กวา 10,000 บาท  เห็นวาการที่สถานีบริการมีความสะอาด จะมีผลทําใหเลือกใชสถานีบริการนั้น
มากที่สุด 

การมีบริการเสริมของพนักงาน  แตกตางกันตามเพศ โดยเพศหญิง เห็นวา การมี
บริการเสริมของพนักงาน มีผลตอการเลือกใชบริการมากกวาเพศชาย 

การติดตามขาวสารดานน้ํามัน  แตกตางกันตามอาชีพ โดยอาชีพรับราชการหรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการติดตามขาวสารดานน้ํามันมากที่สุด 

การลดแลกแจกแถม  แตกตางกันตามเพศ อาชีพ และรายได โดยพบวา เพศหญิง 
เห็นวาการลดแลกแจกแถม ไมมีผลตอการเลือกใชสถานีบริการมากกวาเพศชาย  อาชีพรับราชการ
หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  เห็นวาการลดแลกแจกแถมไมมีผลตอการเลือกใชบริการมากกวาอาชีพ
อ่ืน และผูที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท  เห็นวาการลดแลกแจกแถมไมมีผลตอการเลือกใชสถานี
บริการมากกวาระดับรายไดอ่ืน 

อวยพร  อ้ึงจิตรไพศาล (2546)  ไดศึกษาเรื่องทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสถานี
บริการน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระในอําเภอฮอด  จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคสวนใหญมี
ความชอบตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับชอบปานกลาง  และมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการสถานีน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระอยูในระดับจะใชประจํา  การที่จะทําใหผูบริโภค
มีความชอบในระดับสูงขึ้นและมีแนวโนมพฤติกรรมการใชสถานีบริการน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระอยาง
ตอเนื่องนั้น  ผูประกอบการที่ตองการเปดสถานีบริการน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระควรทําการวางแผน
การตลาด  โดยใชสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน  ใหตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด  
จึงควรมีการปรับปรุงในปจจัยสวนประสมทางการตลาดดังนี้  ในดานผลิตภัณฑ  ควรมีการควบคุม
คุณภาพน้ํามันเชื้อเพลิงและ คุณภาพของบริการในสถานีบริการน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระใหมีมาตรฐาน 
ควรมีบริการดูแลรักษารถยนต เชน  เช็ดกระจก  เติมน้ํามันเครื่อง  เติมลม  เปนตน  ควรมีรานคา
สะดวกซื้อในสถานีบริการ  และควรเปดบริการสถานีบริการตลอด 24 ช่ัวโมง  ในดานราคา  ควรตั้ง

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 12 

ราคาน้ํามันเชื้อเพลิงและราคาสินคาในรานสะดวกซื้อใหอยูในระดับเดียวกันกับสถานีบริการน้ํามัน
เช้ือเพลิงที่มีตรายี่หอ  ในดานชองทางการจัดจําหนาย  ทําเลที่ตั้งควรอยูใกลชุมชน  มีรถประจําทาง
หรือรถสองแถวผาน  มีโทรศัพทสาธารณะไวบริการ  มีทางเขา-ออก  สะดวกสบายกวางขวาง  ควรมี
ปายบอกราคาน้ํามันเชื้อเพลิงใหเห็นอยางชัดเจน  ควรมีหองน้ําที่สะอาด  ควรมีหัวจายน้ํามันหลายจุด  
และตกแตงสวยงาม  มีแสงสวางและความเย็นที่เพียงพอ  และในดานการสงเสริมการขาย ควรมี
รายการจัดการสงเสริมการขายที่หลากหลายและแตกตางจากคูแขงขัน เชน  การแจกของแถม  คูปอง
สะสมแตมเพื่อเปนสวนลด หรือลาง อัดฉีดรถยนต  ควรมีการจัดทําโบวชัวร  หรือ แผนพับ  เพื่อให
ลูกคาเขาใจเกี่ยวกับสถานีบริการน้ํามันเชื้อเพลิงอิสระมากขึ้น  พนักงานของสถานีบริการควรมี
ความสามารถในการเติมน้ํามันอยางรวดเร็ว  มีมนุษยสัมพันธดี  พูดจาสุภาพออนนอม  มีบุคลิกภาพด ี 
แตงกายสะอาด  เหมาะสม  มีความนาเชื่อถือ  ซ่ือสัตยในการใหบริการ  ในชวงเทศกาลควรมีการจัด
งานคืนกําไรลกคา  เชน  จัดงานเลี้ยงขอบคุณ  ใหบริการน้ําเย็นและผาเย็นโดยใชพนักงานหญิง  และ
ควรมีการจัดทําโปรโมชั่นรวมกับรานสะดวกซื้อในสถานีบริการดวย 
 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


