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บทคดัย่อ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ส ารวจความคิดเห็นของประชาชนวยัท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีต่อ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุ้มค่าของราคา  
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายราย
ใหม่ (2) วิเคราะห์อิทธิพลของ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีมีต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ เคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือแบบสอบถาม ซ่ึงไดท้ าการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวฒิุ และมีค่าความเช่ือมนัเท่ากบั 
0.979 ตวัอยา่งจ านวน 200 คน เลือกจากการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก สถิติท่ีใชป้ระกอบสถิติเชิง
พรรณนาประกอบดว้ยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ 
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ทั้งน้ีการทดสอบสมมุติฐานท่ีระดบันบัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 ผลการศึกษาพบว่า ความคาดหวังต่อคุณภาพการบริการ   ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ของธุรกิจเครือข่าย
รายใหม่ ผู ้ตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะที่ความคุม้ค่าของราคา  กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน      
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทางตรงกนัขา้ม ความ
คุม้ค่าของราคา ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่  
 

ค าส าคญั : ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ; ความคุม้ค่าของราคา; ภาพลกัษณ์ตราสินคา้; กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย; การตดัสินใจใชบ้ริการ 
 

Abstract 
 The purposes of the study are 1) to survey the opinion of the working-age population in Bangkok 
and   perimeter area towards service quality expectations, worthiness of buying, brand image and sales   
promotion strategies which affect the purchase decision of a new marketing network of the customer.       
2)  to analyze the influence of service quality expectations, worthiness of buying, brand image and sales 
promotion strategies on the purchase decision of a new marketing network.   The instrument for data 
collection is the questionnaire examined by valuable experts.  The reliability coefficient is at 0.979. The 
participants in the study were 200 people of working- age people in Bangkok and perimeter area, selected 
through the Convenience sampling method.  Descriptive statistics were used in this study, consisting of   
frequency, percentage, standard deviation and inferential statistics called multiple regressions. The result 
of the study is statistically significant at the 0.05 level.   
 The results of the research reveal that service quality expectation and brand image can affect the   
purchase decision of a new marketing network of the customer at a highest level. In addition, worthiness 
of buying and sales promotion strategies can affect the purchase decision of a new marketing network of 
the customer at a high level. Hypothesis testing result shows that service quality expectation, brand image 
and sales promotion   strategies can affect the purchase decision of a new marketing network, in the case 
study of the working-age population in Bangkok and perimeter area are statistically significant at the 0.05 
level.  On the other hand, worthiness of buying can affect nothing on the purchase decision of a new 
marketing network of the customer. 
 

Key Words:  Service quality expectation, worthiness of buying, brand image and sales promotion 
strategies, purchase decision 
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บทน า 
 ในยุคสังคมดิจิทัล (Digital Society) ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และ
นวตักรรมเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ส่งผลต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนในสังคมและพฤติกรรม
ของ ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งปรับตวัเขา้สู่สังคมดิจิทลัเพิ่มมากข้ึน จนท าให้โลกทุกวนัน้ีกลายเป็นโลกไร้พรมแดน 
ซ่ึงทุกคนสามารถติดต่อส่ือสารกนัไดง่้ายกว่าเดิม ในปัจจุบนัโทรศพัทมื์อถือ กบัอินเทอร์เน็ตไดมี้อิทธิพล
ต่อชีวิตประจ าวนั เปรียบเสมือนปัจจยัท่ี 5 ท่ีใชใ้นการด ารงชีวิต โดยในปัจจุบนัพบวา่ ในปี2562 พฤติกรรม
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทยทั้งโทรศพัทมื์อถือ และคอมพิวเตอร์ เฉล่ียวนัละ 10 ชัว่โมง 22 นาทีต่อวนั 
โดยคนไทยมีการใชง้านอินเตอร์เน็ตในชีวิตประจ าวนัมากข้ึนทั้งการเขา้ใชบ้ริการออนไลน์ของภาคเอกชน
และบริการออนไลนข์องภาครัฐ (ท่ีมา:ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (สพธอ.) หรือ ETDA 2562) 
 เครือข่ายโทรศพัทมื์อถือจึงเกิดข้ึนเพื่อรองรับการใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคจึงมีแนวโนม้ของ
การแข่งขนัท่ีสูงข้ึนตามล าดบั เครือข่ายในปัจจุบนัไดมี้การพฒันาทั้งหมด 5 ยคุ ไดแ้ก่ 1G, 2G, 3G, 4G, 5G  
ปัจจุบนัการแข่งขนัทางการตลาดของผูใ้หบ้ริการเครือข่ายเพิ่มสูงข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการขยายฐานลูกคา้ใหม่ 
รวมทั้งการรักษาฐานลูกคา้เดิม จึงท าใหผู้ใ้หบ้ริการเครือข่ายตอ้งหนักลบัมาปรับกลยทุธ์การแข่งขนัในดา้น
ต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจมาใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 
ดว้ยเหตุน้ีจึงมีปัจจยัหลายอยา่ง ท่ีจะท าใหลู้กคา้หนัมาใชบ้ริการหรือตดัสินใจใชบ้ริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่
ดา้นธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ท่ีเขา้ตลาดแข่งขนัมีความจ าเป็นอยา่งสูงท่ีจะตอ้งศึกษาหาปัจจยัท่ีเหมาะกบัการ
เรียกลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการของตนเอง 

เพื่อให้เกิดความกระจ่างผูว้ิจยัจึงจดัท าการศึกษาเร่ืองน้ีข้ึนโดยตั้งปัญหาวิจยัไวว้่าปัจจยัดงักล่าว
ขา้งตน้ ไดแ้ก่ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย จะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชน
วยัท างาน ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความเก่ียวข้องกับการใช้ส่ืออินเทอร์เน็ต ส าหรับกิจกรรมของตนเองเป็น
จ านวนมาก และจ าเป็นตอ้งเลือกใชเ้ครือข่ายของธุรกิจท่ีเหมาะสมกบัตนเอง ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลหรือไม่ 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 (1.)   เพื่อส ารวจความคิดเห็นของประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมี
ต่อ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่  
 (2.) เพื่อวิเคราะห์อิทธิพลของ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุ้มค่าของราคา  
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีมีต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่  
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ขอบเขตของการศึกษา 
 (1.) ขอบเขตดา้นประเภทการศึกษา ใชเ้ทคนิคการวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีการใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงแบบสอบถามท่ีใช้ได้ถูกสร้างจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้องกับประเด็นท่ีศึกษา (2.) ขอบเขตด้านประชากร คือประชาชนวยัท างาน ท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล หรือ ประชาชนวยัท างานที่ใชร้ะบบสัญญาณเครือข่ายโทรศพัทแ์ละมี
ความเขา้ใจต่อเง่ือนไขการใชเ้ป็นอยา่งดี  (3.) ขอบเขตของตวัอยา่ง ผูว้ิจัยไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแทจ้ริง
ของประชากร ทั้งน้ีวิธีการสุ่มตวัอย่างนั้นผูว้ิจยัไดใ้ชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก ผูว้ิจยัไดใ้ช้
สูตรค านวณคอแครอน W.G. Cochran (1953) ซ่ึงได้จ านวนทั้งส้ิน 200 คน  (4.) ขอบเขตของตวัแปร        
ตวัแปรอิสระท่ีน ามาศึกษา ไดแ้ก่ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย ตวัแปรตามคือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 (1.) ท าให้ทราบถึงระดับความคิดเห็นของประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลท่ีมีต่อเร่ืองความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่  (2.) ท าใหท้ราบ
ถึงอิทธิพลของความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรม
ส่งเสริมการขายท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ (3.) กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจ 
สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ ์ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ 
ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างความประทบัใจ สามารถ
จูง ใจและกระ ตุ ้นการต ัดสินใจของลูกค ้า ให้มาใช้บริการ (4.) กลุ่มบุคคลทัว่ไป สามารถน าผล
การศึกษาท่ีไดม้าเป็นแนวทางส าหรับการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่าย (5.) กลุ่มนกัวิชาการ 
สามารถน าผลการศึกษาท่ีได้มาประกอบการศึกษาให้มีมุมมองของการศึกษาท่ีเก่ียวกบัดา้นการพฒันา 
กลยทุธ์ทางการตลาด ไดก้วา้งข้ึนและสามารถน าขอ้มูลไปเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไปไดอี้กดว้ย 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ  
 Parasuraman, Zeithaml & Berry (1985 อ้างใน ศิริวรรณ อุดมภัณฑ์ , 2559)   กล่าวว่า ความ
คาดหวงัต่อคุณภาพการบริการเป็นส่ิง ท่ีลูกคา้ทุกคนคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากการบริการในการให้บริการ 
ลูกคา้จะวดัจาก เคร่ืองมือวดัคุณภาพ การบริการซ่ึงเป็นการวดัคุณภาพจาก 5 ดา้น ดงัน้ี (1.) ความเป็น
รูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง งานบริการควรมีความเป็นรูปธรรมท่ีสามารถสัมผสัจบัตอ้ง
ได ้เช่น มีอุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั และพร้อมใหบ้ริการตลอดเวลา จะช่วยใหลู้กคา้ รับรู้ว่ามีความตั้งใจ
ในการให้บริการ (2.) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง การให้บริการตอ้งตรงตามเวลาท่ีสัญญาไวก้ ับ
ลูกคา้ มีความถูกต้อง เหมาะสม  มีมาตรฐานในการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ และสามารถช่วย
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แกไ้ขปัญหาท่ีเกิดกบัลูกคา้ดว้ยความเต็มใจ (3.) การตอบสนองลูกคา้ (Responsive) หมายถึง ให้บริการ
อยา่งรวดเร็ว ไม่ใหร้อคิวนาน และกระบวนการในการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ (4.) การใหค้วามมัน่ใจ
แก่ลูกคา้ (Assurance) หมายถึง การบริการจากพนกังานท่ีมี ความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง
มีทกัษะในการท างาน สามารถท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือถือ และรู้สึกปลอดภยัสร้างความมัน่ใจว่า ลูกคา้
ไดรั้บบริการท่ีดี  (5.) การเขา้ใจและรู้จักลูกคา้ (Empathy) หมายถึง พนักงานที่ให้บริการลูกคา้แต่
ละราย ดว้ยความเอาใจใส่ และแจง้ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ใหรั้บทราบ ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย  
 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัความคุ้มค่าของราคา   
 พงศศ์รันย ์พลศรีเลิศ (2555 อา้งใน เดชา จิตแสง, 2562) กล่าววา่ ความคุม้ค่าของราคา การก าหนด
ราคาโดย ค านึงถึงความคุม้ค่าท่ีผูซ้ื้อไดรั้บเป็นวิธีการก าหนดราคาโดยข้ึนอยูก่บัผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์
โดยไม่ค านึงถึงตน้ทุนสินคา้ของผูข้าย ซ่ึงมีผลท าใหก้ารก าหนดราคาจะตอ้งสอดคลอ้งกบั ความคุม้ค่าของ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะพิจารณาระดับราคาท่ีควรจ่ายส าหรับผลิตภณัฑแ์ละประโยชน์ ท่ีจะไดรั้บถา้กิจการ
ก าหนดราคาขายสูงกว่าความคุม้ค่าท่ีผูบ้ริโภครับ ผูบ้ริโภคจะไม่ยอมรับและตดัสินใจ ไม่ซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 
การก าหนดราคาโดยค านึงถึงความคุม้ค่าสามารถด าเนินการได ้4 วิธี คือ (1.) วิธีการประเมินราคาโดยตรง 
(Direct Price-Rating Method) ถามผูซ้ื้อโดยตรงว่า ราคาสินคา้ของกิจการควรเป็นเท่าใด (2.) วิธีการ
ประเมินจากคุณค่าท่ีรับ (Direct Perceived-Value-Rating Method) การประเมินเปรียบเทียบคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์ระหว่างผลิตภณัฑ์ของกิจการกับของคู่แข่งขนัเป็น วิธีการหน่ึงท่ีจะช่วยให้กิจการสามารถ
ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม (3.) วิธีวินิจฉยั (Diagnostic Method) กรณีท่ีการซ้ือสินคา้ตอ้งพิจารณาปัจจยัหลาย
อยา่งอาจตอ้งใชว้ิธีวินิจฉยั โดยพิจารณาปัจจยัส าคญัเหล่าน้ีดว้ยวิธีการเลือกปัจจยัส าคญั ท่ีคิดว่า เป็นปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือข้ึนมาก่อน แลว้ให้น ้ าหนกัความส าคญัโดยเปรียบเทียบกบัปัจจยัท่ีเลือกมา
ดงักล่าว (4.) วิธีการก าหนดราคาจากความคุม้ค่าในการใช้งาน (Value–in–Use Pricing) เป็นการก าหนด
ราคาโดยมีผลิตภณัฑอ์า้งอิงท่ีใชเ้ปรียบเทียบความคุม้ค่าการใชง้านเพื่อน าไปสู่การก าหนด ระดบัราคาท่ีเหมาะสม 
 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 Kotler (2000 อา้งใน ชางยู ่เหวย, 2559) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ (Image) หมายถึง ส่ิงประกอบความ
เช่ือ ความคิด และ ความประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ ซ่ึงความคิด และการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ สินคา้หรือบริการจะมีความเก่ียวขอ้งอย่างสูงกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
นอกจากน้ี ภาพลกัษณ์ยงัเป็นวิถีการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบับริษทัหรือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสามารถเกิดข้ึน
ดว้ย ปัจจยัหลายประการท่ีอยู่ภายใตก้ารควบคุมของธุรกิจ เพราะฉะนั้นสามารถแบ่งภาพลกัษณ์ออกมา 
เป็น 3 ประเภทไดแ้ก่  (1.) ภาพลกัษณ์ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Productor Service Image) ภาพท่ีเกิดข้ึน
ในใจ ของผูบ้ริโภคท่ีมีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการของบริษทัหน่ึง แต่ไดร้วมถึงธุรกิจหรือบริษทันั้น 
เพราะฉะนั้นภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพลกัษณ์ท่ีอยูภ่ายใตก้ารรับผิดชอบของบริษทัใดบริษทัหน่ึง 
(2.) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image) เป็นภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภคท่ีมีเก่ียวกบั แบรนด์หรือ
เคร่ืองหมายทางการคา้ (Trademark) ส่วนมากโดยใช้วิธีการทางโฆษณา และการส่งเสริมการขาย เพื่อ
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ช้ีให้เห็นถึงบุคลิกภาพของตวัผลิตภัณฑ์ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเน้นถึงคุณลกัษณะเฉพาะหรือจุดขาย แต่ละ
ผลิตภณัฑมี์ภาพลกัษณ์ท่ีความแตกต่างกนั โดยข้ึนอยูก่บัการวางต าแหน่ง (Positioning) และก าหนดความ
แตกต่าง (Differention) จากตราสินคา้อ่ืน (3.) ภาพลกัษณ์องคก์ร (Institutional Image) เป็นภาพท่ีเกิดข้ึน
ในใจของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบั องคก์ร ซ่ึงจะเนน้ถึงภาพขององคก์รหน่ึงๆ แต่ไม่ไดบ้อกถึงผลิตภณัฑห์รือ
บริการ ภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงช้ีใหเ้ห็นถึงการบริหารและการด าเนินงานขององคก์ร 
 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบักจิกรรมส่งเสริมการขาย 

Belch and Belch. (2004 อา้งใน ชนิกา แยม้มณี, 2556)  ให้ความหมายว่าการส่งเสริมการขาย คือ 
กิจกรรมต่างๆ ทางการตลาดท่ีจัดท าข้ึนเพื่อเสนอคุณค่า หรือส่ิงจูงใจพิเศษส าหรับผลิตภณัฑ์ ให้กับ 
พนักงานฝ่ายการขาย ผูจ้ดัจ าหน่าย หรือผูบ้ริโภคสุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมายส าคญัเพื่อกระตุน้ให้เกิด   
การขายในทนัที สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ดงัน้ีคือ  (1.) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งไปท่ี
ลูกคา้ (Consumer-Oriented Sales Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งไปยงัลูกคา้คนสุดทา้ย หรือท่ี
เรียกง่ายๆ ว่าการส่งเสริมการขายผูบ้ริโภค เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสนบัสนุนการโฆษณาและการขาย
ผา่นทางพนกังานขายตวัเลือกของการส่งเสริมการขายผูบ้ริโภคมีมากมาย ไดแ้ก่ คูปอง ขอ้ตกลง ของแถม 
การประกวด การชิงโชค สินคา้ตวัอยา่ง การตกแต่งจุดจ าหน่ายสินคา้ การให้เงินคืน (2.) การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งไปท่ีคนกลางหรือผูจ้ดัจ าหน่าย (Trade-Oriented Sales Promotion) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งไปท่ี
คนกลางหรือผูจ้ดัจ าหน่าย หรือท่ีเรียกง่ายๆ ว่าการส่งเสริมการขายร้านคา้ เป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ี
ใชใ้นการสนบัสนุนโปรแกรมโฆษณาและการขายโดยพนกังานขายท่ีมุ่งตรงไปท่ีผูค้า้ส่ง คา้ปลีก หรือผู ้
กระจายสินคา้ ซ่ึงมีวิธีการท่ีมีลกัษณะเฉพาะ 3 แบบได้แก่ 1. การให้ความช่วยเหลือและการลดราคา          
2.การโฆษณาร่วม 3. การฝึกอบรมพนกังานขายของร้านคา้ 

แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
 Kotler & Keller, (2006 อา้งใน วงศกร ปิยะนนัท์, 2559) กระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภคสามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่าง ๆ ไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน (1.)  การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
(Problem recognition) พฤติกรรมการซ้ือมีจุดเร่ิมตน้ จากการท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอาจไดรั้บจาการ
กระตุน้จากภายนอก เช่น ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็นคนรอบขา้งใชสิ้นคา้นั้น ๆ จากภายใน เช่น ความรู้สึก
หิว ความตอ้งการ (2.) การคน้หาขอ้มูล (Information search) หลงัจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแล้ว     
การคน้หา เสาะหา ศึกษาขอ้มูลของสินคา้นั้น ๆ เป็นขั้นตอนท่ีจะเกิดต่อมา การหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วย
ในการตัดสินใจ  (3. ) การประเมินทาง เลือกในการตดัสินใจซื้ อ  (Evaluation of alternatives)         
เม่ือผูบ้ริโภค ไดมี้การเสาะหาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งมีการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้ยี่ห้ออะไร หรือซ้ือ
สินคา้อะไร ผูบ้ริโภค แต่ละคนก็มีแนวทางการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยู่ก ับสถานการณ์ของการ
ตดัสินใจ และทางเลือกที่มีอยู่ วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับการตดัสินใจ เช่น ความพอใจ 
ความเช่ือถือในตราสินคา้ คุณสมบตัิของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน เพื่อหาผลสรุปว่า    
ตราสินคา้ใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุดก่อนการตดัสินใจซ้ือต่อไป (4.) การตดัสินใจซ้ือ 



7 

 

(Purchase decision) จากการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจท าให ้ผูบ้ริโภคสามารถจดัล าดบัความส าคญั
ของการเลือกซ้ือไดแ้ลว้ ความชอบของตรายี่ห้อต่างๆ ในแต่ละตวัเลือกและจะสร้างความมัน่ใจให้ตวั
ผูบ้ริโภคมากข้ึนกว่าเดิม โดยทัว่ไปการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือตราท่ีชอบมาก
ที่สุด  (5.)  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภค จะได้รับ
ประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจกไ็ดถ้า้พอใจ กท็  าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าได้
หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดผูบ้ริโภค รายใหม่ได ้แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป 
และอาจส่งผลเสียต่อเน่ือง จากการบอกต่อ ท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย 
 

วจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ศิริวรรณ อุดมเวชภณัฑ ์(2559) ศึกษาเร่ือง การเปิดรับข่าวสาร ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

และคุณภาพการให้บริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่      
ในจงัหวดันนทบุรี   โดยมีกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูใ้ชบ้ริการโรงพยาบาลเอกชน ขนาดใหญ่ในจงัหวดันนทบุรี 
จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการเปิดรับข่าวสาร ปัจจยั
ดา้นส่วน ประสมทางการตลาดบริการ และดา้นการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ในขณะท่ี ปัจจยัดา้นคุณภาพการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจยัดา้นคุณภาพการให้บริการ มีอิทธิพลต่อการ 
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ ในจงัหวดันนทบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

วรรณวิษา หนูมา (2560) ศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัในคุณภาพบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพของบุคคลวยัท างาน ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า บุคคลวยั
ท างานในกรุงเทพมหานคร มีความคาดหวงัในคุณภาพบริการโดยรวมอยู่ระดบัท่ีมากท่ีสุด และมีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความ
คาดหวงัในคุณภาพบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ด้านความเช่ือถือไวว้างใจได้ ด้านการ
ตอบสนองลูกคา้ ดา้นการใหค้วามเช่ือมัน่ต่อลูกคา้ และดา้นการรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพของบุคคลวยัท างานในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอายุของบุคคลวยัท างานในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ดา้นเพศและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของบุคคลวยัท างานในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

พิณิชา กิจเกษมพงศา (2561) ศึกษาเร่ือง คุณภาพของอาหาร ความคุม้ค่าดา้นราคา ความพึงพอใจ 
คุณค่าดา้นสุขภาพ และทศันคติต่ออาหาร ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารริมทางของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 100 คน ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารริมทาง
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมี นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ทศันคติต่ออาหาร (Food 



8 

 

Attitude) ในขณะท่ีคุณภาพของ อาหาร (Food Quality) ความคุม้ค่าดา้นราคา (Price Value) ความพึงพอใจ 
(Satisfaction) และ คุณค่าดา้นสุขภาพ (Health Value) ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารริมทางของ
ผูบ้ริโภคใน กรุงเทพมหานคร  

เดชา จิตแสง (2562) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของคุณภาพการให้บริการ คุณค่าท่ีรับรู้ดา้นราคา   
และความไวเ้น้ือเช่ือใจ มีต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ  กรณีศึกษาของโรงพิมพห์้างหุ้นส่วนจ ากดั พีเอ็นเอส 
ครีเอชั่น จ านวน 248 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบมีจุดมุ่งหมาย ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า 
คุณภาพการให้บริการ คุณค่าท่ีรับรู้ด้าน ราคา และความไวเ้น้ือเช่ือใจมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ       
โรงพิมพห์า้งหุน้ส่วนจ ากดั พีเอน็เอส  ครีเอชัน่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

พรรณพร แซ่ผู ่(2560) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของภาพลกัษณ์ตราสินคา้ การเปิดรับข่าวสาร และส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ UBER X ท าการเลือกตวัอย่างแบบใช้วิธีการสุ่ม
อย่างแบบตามสะดวก จ านวน 400 ชุด โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับภาพลกัษณ์ของตรา สินคา้ 
โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัการเปิดรับข่าวสาร โดยรวมในระดบัมาก 
และกลุ่ม ตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมในระดบัมากท่ีสุด ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ภาพลกัษณ์ของตรา สินคา้และส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการ UBER X อย่างมีนัยส าคญัทาง สถิติท่ีระดับ .05 ส่วนการเปิดรับข่าวสารไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ UBER X 

บุษบา สุขใจ (2561) ศึกษาเร่ือง การรับรู้ กิจกรรมดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม และภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานีบริการน ้ ามนับริษทั ปตท.จ ากดั (มหาชน) ของประชาชน
ในเขตอ าเภอเมืองล าปาง จังหวดัล าปาง จ านวน 380 ราย การวิเคราะห์เส้นทางความสัมพนัธ์พบว่า 
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อการตดัสินใจใช้บริการมากท่ีสุด รองลงมาคือกิจกรรมความ
รับผิดชอบต่อสังคมมีอิทธิพลทางตรงต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมมี
อิทธิพลทางตรงต่อการตดัสินใจใชบ้ริการการรับรู้อิทธิพลทางตรงต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ และล าดบั
สุดทา้ยการรับรู้มีอิทธิพลทางตรงต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

ชุติมา มีสกุล (2558) ศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัในสินคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ และเคร่ืองประดบัผ่านอินเทอร์เน็ตของประชากรในเขตอ าเภอ
เมืองและอ าเภอวิเศษชัยชาญ จังหวดั อ่างทอง จ านวน 500 คน โดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ผล
การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความ คาดหวงัใน เส้ือผา้แฟชัน่และเคร่ืองประดบัผา่นอินเทอร์เน็ต
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และความ คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม การขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ผล
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความคาดหวงัในสินคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่และ เคร่ืองประดบัผา่นอินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

พิมพิกา ไวท ์(2558) ศึกษาเร่ือง แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซ : กรณีศึกษา บริษทั เอพีแอล เอเชียจ ากดั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ลูกคา้ใน
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ภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ จ านวน 160 ตวัอยา่ง ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าระยะเวลาท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามปฏิบติังานในบริษทัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซในภาพรวม ดา้น
เวลาท่ีซ้ือและดา้นวิธีการในการช าระเงิน โดยแนวทางส่งเสริมการขายดา้นรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการรับรู้การส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซของลูกคา้ในภาพรวมและดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 

 

การสรุปสมมุตฐิาน 
 สมมุติฐานท่ี 1 ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของ
ธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมุติฐานท่ี 2 ความคุม้ค่าของราคาส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายราย
ใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 สมมุติฐานท่ี 3 ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายราย
ใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมุติฐานท่ี 4 กิจกรรมส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่าย
รายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 

กรอบแนวความคดิ 
ภาพตวัแปรและเส้นทางอิทธิพลระหวา่งตวัแปร 

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
วธีิด าเนินการวจิัย 
 ประชากร คือ ประชาชนวยัท างาน ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล หรือเป็น
ประชาชนวยัท างานท่ีใชร้ะบบสัญญาณเครือข่ายโทรศพัทแ์ละมีความเขา้ใจต่อเง่ือนไขการใชเ้ป็นอย่างดี 

ความคุม้ค่าของราคา   
 

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้  
 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย  
 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ 

 

ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ 
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 กลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจยัไม่สามารถท่ีจะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรไดค้รบถว้น เพราะประชากรมี
จ านวนมาก ผูว้ิจัยได้ใช้สูตรค านวณคอแครอน W.G. Cochran (1953) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ท่ี
ความคลาดเคล่ือน ± 7%   (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) การวิจยัคร้ังน้ีใชป้ระชากรกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 200 คน 
และใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก 
 

เคร่ืองมือในการศึกษา  
 แบบสอบถาม คือเคร่ืองมือหลกัท่ีใช้เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการศึกษา ประกอบด้วย
ค าถามซ่ึงแบ่งเป็น 6 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามดา้นประชากรศาสตร์ และค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นทัว่ไป มีค าถามจ านวน 
ทั้งส้ิน 8 ขอ้ ค  าถามในส่วนท่ี 1 น้ีจะเป็นค าถามชนิดปลายปิด แบบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบขอ้ท่ี
ตรงกบัความเห็นของผูต้อบมากท่ีสุด  
 ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรเร่ืองความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ มีจ านวน 9 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรเร่ืองความคุม้ค่าของราคา มีค าถามจ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรเร่ืองภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีค  าถามจ านวน 7 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 5 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรเร่ืองกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีค าถามจ านวน 8 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 6 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรเร่ืองการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายราย
ใหม่ มีค าถามจ านวน 8 ขอ้ 
 ลักษณะของค าถามในส่วนท่ี 2 3 4 5 และส่วนท่ี 6 เป็นค าถามชนิดปลายปิดแบบแบ่งระดับ
คะแนน โดยค่าคะแนนท่ีนอ้ยท่ีสุด มีค่าเท่ากบั 1 และค่าคะแนนท่ีมากท่ีสุดมีค่าเท่ากบั 5 
 การตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีจดัท าข้ึน
เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา และน ามาปรับปรุงแกไ้ข แลว้จึงน าเสนอ
อาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบ ความถูกตอ้งอีกคร้ังหน่ึง หลงัจากท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาไดอ้นุมติัแลว้ ผูว้ิจยั
จึงน าแบบสอบถามไป ด าเนินการตรวจสอบความน่าเช่ือถือต่อไป  
 การตรวจสอบความเช่ือถือ หรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) เพื่อให้เกิดความแน่ใจว่า
แบบสอบถามท่ีแจก ไปนั้น ผูต้อบแบบสอบถามทุกคนเขา้ใจเน้ือหาของค าถามตรงกนั ผูว้ิจยัไดท้  าการ
ทดลองโดยน าแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด ไปทดลองกบักลุ่มทดลองจ านวน 30 คน ไปค านวณค่าโดย
วิธีการหาสัมประสิทธ์ิครอนแบช (Cornbrash's Alfa Coefficient) ซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิจะตอ้งมีค่าอยู่ในช่วง
ระหวา่ง 0.7 - 1.00 จึงจะถือวา่ แบบสอบถามนั้นมีความน่าเช่ือถือ และสามารถน าไปใชไ้ด ้ 
 ประเภทของสถิติที่ใช้  (1.) สถิติเชิงพรรณนา ผูว้ิจยัไดน้ ามาใช้เพื่อตอบวตัถุประสงค์ในเร่ือง
ต่อไปน้ี คือ 1.1 ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ใชว้ิเคราะห์และอธิบายถึงคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นทัว่ไป ซ่ึงใชม้าตรวดันาม
บญัญติัและมาตรวดัจดัอนัดบั 1.2 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชเ้พื่อวิเคราะห์และอธิบายความ
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คิดเห็นต่อประเด็นท่ีตรงกบัตวัแปรแต่ละตวั ไดแ้ก่ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของ
ราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่าย
รายใหม่ ซ่ึงใช้มาตรวดัอนัตรภาค (วงศกร ปิยะนันท์ , 2559; ภาณุพร หาญธีระชยักุล, 2556) (2.) สถิติเชิง
อนุมาน ใช้วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรในลกัษณะของการส่งผลต่อกัน ความคาดหวงัต่อ
คุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regress 
on Analysis) (สุทิน ชนะบุญ,2549) 
 

สรุปผลการศึกษา 
 สรุปผลข้อมูลทางประชากรศาสตร์ ผลการศึกษาขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได ้สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศ
หญิง ซ่ึงมีจ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 59 มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี ซ่ึงมีจ านวน 97 คนคิดเป็นร้อยละ 48.5 
ระดบัรายไดอ้ยูท่ี่ 20,001-30,000 บาท ซ่ึงมีจ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และเม่ือสอบถามเก่ียวกบั
ระดบัการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวฒิุการศึกษาระดบั ปริญญาตรี ซ่ึงมีจ านวน 146 คน 
คิดเป็นร้อยละ 73 นอกจากน้ียงัสรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชนมาก
ท่ีสุด ซ่ึงมีจ านวน 119 คน  คิดเป็นร้อยละ 59.5 
 สรุปผลข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นทั่วไป ส า ห รั บ ผ ล ก า ร ศึ ก ษ า ที่ เ กี่ ย ว ข้อ ง กับ ค ว า ม
คิ ด เ ห็ น ทั่ ว ไ ป  อัน ไ ด้ แ ก่  (1) เครือข่ายท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน (2) ความพึงพอใจต่อเครือข่ายท่ีใช้
อยู่ในปัจจุบัน (3) ท่านคิดจะเปล่ียนไปใช้เครือข่ายรายใหม่หรือไม่ สรุปได้ว่า ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่จ านวน118 คน เครือข่ายท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั TRUEMOVE H คิดเป็นร้อยละ 59  มีความพึงพอใจ
ต่อเครือข่ายท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั เฉยๆ ซ่ึงมีจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 นอกจากน้ียงัพบว่า มีความ
ตอ้งการท่ีจะ เปล่ียนไปใชเ้ครือข่ายรายใหม่ๆ แน่นอนถา้มีบริการดีกวา่ ซ่ึงมีจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 
 สรุปผลข้อมูลตามวัตถุประสงค์ เพื่อส ารวจความคิดเห็นของประชาชนวัยท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีต่อ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุ้มค่าของราคา  
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายราย
ใหม่ สรุปไดว้่า ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ   ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ 
ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีความคุม้ค่าของราคา  กิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย และการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 เพื่อวิเคราะห์อิทธิพลของ ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ ความคุม้ค่าของราคา  ภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีมีต่อ การตดัสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่        
ผลการศึกษาพบว่า ความคาดหว ังต่อคุณภาพการบริการ  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ กิจกรรมส่งเสริม
การขาย ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชน
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วยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาดังกล่าวยงัสอดคล้องกบัสมมุติฐาน
ท่ีเสนอไวอี้กด้วย ในทางตรงกนัขา้ม ความคุม้ค่าของราคา ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของ
ธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ ผลการศึกษาดังกล่าวไม่สอดคล้องกบัสมมุติฐานท่ีเสนอไว ้
 

การอภปิรายผล 
 ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 ท่ีกล่าวว่าความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิริวรรณ อุดมเวชภณัฑ ์(2559)  ศึกษา
เร่ือง การเปิดรับข่าวสาร ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และคุณภาพการให้บริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ ในจงัหวดันนทบุรี พบว่า คุณภาพการให้บริการ
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนขนาดใหญ่ ในจงัหวดันนทบุรี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรรณวิษา หนูมา (2560) ศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัในคุณภาพ
บริการที ่ส่งผลต ่อการตดัสินใจ เล ือกใชบ้ริการรีสอร์ท เพื ่อสุขภาพของบุคคลวยัท างาน  ใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคาดหวงัในคุณภาพบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ท
เพื่อสุขภาพของบุคคลวยัท างาน ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 ท่ีกล่าวว่าความคุม้ค่าของราคาไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล มีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญัทาง สถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ  พิณิชา กิจเกษมพงศา (2561) ศึกษาเร่ือง คุณภาพของอาหาร ความคุม้ค่าดา้นราคา ความพึงพอใจ 
คุณค่าดา้นสุขภาพ และทศันคติต่ออาหาร ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารริมทางของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคุม้ค่าด้านราคา ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารริมทางของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร แต่ไม่สอดคลอ้ง ก ับงานวิจ ัยของ  เดชา จิตแสง (2562) ศึกษาเร่ือง 
อิทธิพลของคุณภาพการให้บริการ คุณค่าท่ีรับรู้ดา้นราคา   และความไวเ้น้ือเช่ือใจ มีต่อการตดัสินใจใช้
บริการ  กรณีศึกษาของโรงพิมพห์้างหุ้นส่วนจ ากดั พีเอ็นเอส ครีเอชัน่ พบว่า คุณค่าท่ีรับรู้ดา้นราคาส่งผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพห์า้งหุน้ส่วนจ ากดั พีเอน็เอส ครีเอชัน่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
 ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมุติฐานท่ี 3 ท่ีกล่าวว่าภาพลกัษณ์ตราสินคา้ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษาประชาชนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรรณพร แซ่ผู่ (2560) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ การเปิดรับข่าวสาร และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ UBER X 
พบว่า ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ UBER X โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุษบา สุขใจ (2561)ศึกษาเร่ือง การรับรู้ กิจกรรมดา้นความรับผิดชอบต่อ
สังคม และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานีบริการน ้ ามนับริษทั ปตท.จ ากดั 
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(มหาชน) ของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองล าปาง จงัหวดัล าปาง พบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ส่งผลการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนับริษทั ปตท.จ ากดั (มหาชน) ของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองล าปาง 
จงัหวดัล าปาง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมุติฐานท่ี 4 ท่ีกล่าวกิจกรรมส่งเสริมการขายส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ กรณีศึกษา ประชาชนวัยท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมา มีสกุล (2558) ศึกษาเร่ืองความ
คาดหวงัในสินคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ และ
เคร่ืองประดบัผ่านอินเทอร์เน็ตของประชากรในเขตอ าเภอเมืองและอ าเภอวิเศษชยัชาญ จงัหวดั อ่างทอง  
พบว่า ความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ และ
เคร่ืองประดับผ่านอินเทอร์เน็ต โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิมพิกา ไวท์ 
(2558) ศึกษาเร่ือง แนวทางส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือวดัและวิเคราะห์ก๊าซ : 
กรณีศึกษา บริษทั เอพีแอล เอเชียจ ากดั พบว่า แนวทางส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือ
วดัและวิเคราะห์ก๊าซ อยูใ่นระดบัมาก  
 

ข้อเสนอแนะในการน าผลไปใช้   
(1). ผูป้ระกอบการธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ด าเนินกิจการดงัต่อไปน้ีคือ 
 1.1 ผลการศึกษาท่ีพบว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการของธุรกิจ
เครือข่ายรายใหม่ สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ เช่น เป็นเครือข่ายท่ีส่งกระแสสัญญาณไดท้ัว่ถึงทุกพื้นท่ีอยา่งชดัเจน เป็นเครือข่ายท่ีมีเทคโนโลยี
ทนัสมยั เป็นเครือข่ายท่ีคิดค่าบริการยุติธรรม เพื่อให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือต่อตรา
สินคา้ท่ีจะใชบ้ริการ 
 1.2 ผลการศึกษาท่ีพบว่า กิจกรรมส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของธุรกิจ
เครือข่ายรายใหม่ สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์กิจกรรมส่งเสริม
การขาย เช่น การเพิ่มขนาดสัญญาณแก่ลูกคา้เป็นช่วงเวลา การใหบ้ริการฟรีค่าติดตั้ง ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ 
การไดล้ดค่าบริการเม่ือเป็นลูกคา้ของธุรกิจเครือข่ายตามจ านวนเวลาท่ีก าหนด เป็นตน้ เพื่อสามารถจูงใจ
และกระตุน้การตดัสินใจของลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการ 
 1.3 ผลการศึกษาท่ีพบว่า ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการของธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์
ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ เช่น การให้บริการมีความน่าความเช่ือถือ  ถูกตอ้งและรวดเร็ว มี
อุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั และพร้อมให้บริการตลอดเวลา สามารถให้บริการไดต้รงตามท่ีโฆษณาไว ้
เพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 



14 

 

(2.) นกัวิชาการทางดา้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นพื้นฐานในการศึกษา
หรือการวิจยัคร้ังต่อไป และยงัสามารถน าไปใชเ้ป็นแหล่งอา้งอิงในการเขียนผลงานทางวิชาการให้มีองค์
ความรู้ทางดา้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด ในเชิงลึกมากข้ึน 
(3.) บุคคลทัว่ไปในฐานะผูบ้ริโภค ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นขอ้มูลท่ีสามารถน าไปใชใ้นการปรับ
ทศันคติการรับรู้รวมถึงการปรับพฤติกรรมในการบริโภค และพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ประเภทธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ เพื่อมิใหเ้สียผลประโยชนก์บัตนเองแต่จะเป็นการเพิ่มคุณค่าใหก้บัตนเอง
ภายหลงัการซ้ือ หรือกลบัมาซ้ือในคร้ังต่อไป และไดรั้บความพึงพอใจในระดบัมากถึงมากท่ีสุด 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
 ประเด็นท่ีพบว่าไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน กล่าวคือผลการศึกษาท่ีพบว่า (1.)ความคุม้ค่าของ
ราคา สาเหตุท่ีไม่สอดคล้องอาจเน่ืองมาจาก จ านวนตวัอย่างท่ียงัไม่มากพอ สภาพแวดล้อมในขณะท่ี
ท าการศึกษา ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีศึกษายงัไม่เพียงพอ  (2.) ผูว้ิจยัส าหรับโอกาสต่อไป ควรศึกษากบัประชากรและ
กลุ่มตวัอย่างกลุ่มอ่ืน ๆ เพื่อขยายผลการศึกษาให้กวา้งขวางมากข้ึน เพื่อน าผลมาเปรียบเทียบเพื่อให้ได้
ความรู้ในมุมมองท่ีกวา้งขวางเพิ่มข้ึนซ่ึงจะไดส้รุปเป็นภาพรวมของประชากรที่ ใช้สินค้าและบริการ
ประเภทน้ีได้ชัด เจนเพิ่มมากข้ึนกว่าประชากรกลุ่มใหญ่  มีความเห็นต่อสินคา้หรือบริการประเภท
ธุรกิจเครือข่ายรายใหม่ อยา่งไร (3.) ผูว้ิจยัคร้ังต่อไปควรพิจารณาเทคนิคในการวิจยัประเภทอ่ืน เช่นการใช่
เทคนิคการวิจยัเชิงคุณภาพร่วมดว้ยเพื่อประโยชน์ต่อไปน้ี ไดแ้ก่ เพื่อคน้หาเหตุผลในเชิงลึกถึงเหตุผลท่ีผล
การศึกษาบางประเด็นไม่สอดคลอ้งกบัแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจยัก่อนหนา้น้ี และผูว้ิจยัคร้ังต่อไป
อาจเลือกใชส้ถิติอ่ืนๆ ท่ีท าใหผ้ลการศึกษามีความชดัเจนมากข้ึน 
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