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บทคดัย่อ 

 
 การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ1) ศึกษาระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 2) 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาค

กลาง 3) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วน

บุคคล 4) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรม

การใชบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชคื้อ ผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง 5 

จงัหวดั ท่ีมีจ  านวนประชากรมากท่ีสุดในเขตภาคกลาง เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ t-test และ One-Way ANOVA  

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มีระดบั

การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียประมาณ 

25,001 – 30,000 บาท  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

Grab Taxi คือ สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป  ใชบ้ริการ Grab Taxi ในช่วง

เวลา 16.01 – 22.00 น. มากท่ีสุด  มีความถ่ีในการเรียกใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน โดยส่วน

ใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ดว้ยตนเอง  สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการมากท่ีสุดคือบา้น/ท่ีพกัอาศยั  

มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการอยูใ่นระหวา่ง 151 – 250 บาท และมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การใชบ้ริการ Grab Taxi 2 คน  พบวา่ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่

ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด รองลงมามีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ดา้น

องค์ประกอบทางกายภาพ ด้านบุคลากรในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้าน

กระบวนการในการให้บริการ และดา้นราคา ตามล าดบั โดยผูโ้ดยสารท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่าง

กนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ 

Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกัน และผูโ้ดยสารท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการแตกต่างกันให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

ค าส าคัญ:  แกร็บแทก็ซ่ี  แอพพลิเคชัน่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  การบริการ 
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ABSTRACT 

 
The objectives of this research are : 1) To study the importance of marketing mix factors 

influencing the Grab taxi service through the Grab application in the central region. 2) To study 

the customer behaviors who use the taxi service through the grab application in the central region. 

3) To compare the customer opinions about marketing mix factors affecting the taxi service 

through the Grab application in the central region which classified by personal factors. 4) To 

compare the customer opinions about marketing mix factors affecting the taxi service through the 

Grab application in the central region which classified by using behavior factors. The sample is 

taxi users through the Grab application in the five central area provinces. The data are collected 

by frequency, percentage, average, standard deviation, t-test, and One-Way ANOVA from 400 

passengers in the sample group. 

The result indicates that most of the samples are females, between 21-30 years with the 

highest level of education in a bachelor degree who are officers in private company and their 

average salary is in baht 25,001 - 30,000 range. The majority of the reasons for choosing Grab 

Taxi is more convenient to use than regular taxis. They generally use the Grab Taxi service from 

4.00 PM to 10.00 PM. Frequency is 4 times per month. Mostly decided to use the Grab Taxi 

service by themself. The most commonly used services are home or residence. The average cost 

of using the service is between baht 151 - 250 and there are usually 2 people traveling with Grab 

Taxi. These cases reveal that the most important marketing mix in using the Grab taxi service are 

service place and distribution. Secondary factors are the product or service, the physical elements, เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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the personnel in service, the marketing promotion, the process of service and price sequentially. 

Passengers with divergent personal factors and using behavior factors prioritize on the marketing 

mix in the use of Grab taxi services differently. 

Keywords :  Grab Taxi, Application,  Marketing  mix  factors, Services 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



V 
 

กติตกิรรมประกาศ 
 

 วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดอ้ยา่งสมบูรณ์ เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาจากอาจารย ์            

ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์  รศ.ดร.กุลกัญญา ณ ป้อมเพ็ชร์ ท่ีให้ความช่วยเหลือให้ค  าช้ีแนะท่ีเป็น

ประโยชน์กบังานวิจยั ช่วยแกปั้ญหาตลอดจนให้ความรู้ และประสบการณ์ท่ีดีแก่ขา้พเจา้ อนัเป็น

ประโยชน์ต่อการท าวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยซาบซ้ึงในความอนุเคราะห์จากท่านอาจารย์และกราบ

ขอบพระคุณอยา่งสูง  

ขอขอบพระคุณท่านคณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ทุกท่าน ผศ.ดร.วีรวิชญ์ เลิศไทย

ตระกูล  รศ.กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ ผศ.ดร.วอนชนก ไชยสุนทร และดร.อภิวรรตน์ กรมเมือง ซ่ึง

ช่วยแนะน าแก้ไขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ในขั้นตอนสุดทา้ย ท าให้วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีมีความถูกตอ้ง

สมบูรณ์ 

 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านของคณะการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยีพระ

จอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ท่ีไดถ่้ายทอดความรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อ               

การน ามาประยุกต์ในการท าวิจยัคร้ังน้ี นอกจากนั้นยงัขอขอบคุณเจา้หน้าท่ีทุกท่านของคณะท่ีให้

ความช่วยเหลือประสานงาน และอ านวยความสะดวกในการจดัท าวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีจนส าเร็จได ้

 สุดทา้ยน้ีตอ้งขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว ท่ีเป็นก าลงัใจท่ีดีและให ้

การสนบัสนุนตลอดมาจนท าใหก้ารวจิยัคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 คุณค่าและประโยชน์จากวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบแด่ บิดา มารดา ครู อาจารย ์และ 

ญาติ พี่นอ้ง จนถึงผูมี้พระคุณทุกท่าน 

 

 

ชนิตา  แหลมคม 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

VI 
 

สารบญั 

  หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย.............................................................................................................................I 

บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ......................................................................................................................III 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................V 

สารบญั............................................................................................................................................VI 

สารบญัตาราง................................................................................................................................VIII 

สารบญัภาพ...................................................................................................................................XVI 

บทท่ี 1 บทน า.....................................................................................................................................1 

 1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา.........................................................................1 

1.2 วตัถุประสงคก์ารวจิยั......................................................................................................4 

1.3 สมมติฐานการวิจยั..........................................................................................................4 

1.4 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั.........................................................................................6 

1.5 ขอบเขตการวิจยั.............................................................................................................7 

1.6 นิยามศพัทเ์ฉพาะ............................................................................................................9 

 

บทท่ี 2   แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง...............................................................................11 

 2.1 ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (Marketing Mix 7P’s)......11 

 2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจใชบ้ริการ.........................18 
 2.3 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบับริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab...........26 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง........................................................................................................28 
 

บทท่ี 3 วธีิการด าเนินการวิจยั...........................................................................................................32 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง...........................................................................................32 
 3.2 สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั......................................................................................35 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล..................................................................................................39 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล.......................................................................................................39 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล....................................................................................42 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

VII 
 

สารบญั (ต่อ) 

  หนา้ 

บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล..........................................................................................................46 
 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม...........................................................................46 
 4.2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของ 
                    ผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง............................................................................................48 

4.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการ 
      ตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขต 
      ภาคกลาง......................................................................................................................52 
4.4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
      กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่  
      Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง............................................................................62 

 
บทท่ี 5 สรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ.................................................................122 

 5.1 สรุปผลการวจิยั.....................................................................................………….....122 

5.2 อภิปรายผลการวจิยั...............................................................................…….……....125 

5.3 ขอ้เสนอแนะ..............................................................................……...….………....132 

  

บรรณานุกรม.................................................................................................................................135 

 

ภาคผนวก......................................................................................................................................138 
 แบบสอบถาม...................................................................................................................139
    
ประวติัผูเ้ขียน.................................................................................................................................145 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

VIII 
 

สารบญัตาราง 

ตารางท่ี                       หนา้ 

2.1 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อใชห้าค าตอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค................19 
3.1 ปริมาณการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ 
      ปริมณฑล...................................................................................................................................35 
3.2 การกระจายแบบสอบถามในจงัหวดัต่างๆ.................................................................................36 
3.3 รายช่ือ ต าแหน่งและสถานท่ีปฎิบติังานของผูท้รงคุณวุฒิ..........................................................38 
3.4 ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดว้ยวิธี Cronbach..........................................39 
3.5 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ.....................................................................................41 
4.1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม...........................................................46 
4.2 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
      ของผูต้อบแบบสอบถาม............................................................................................................49 
4.3 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่  Grab  
     ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น........................................................................52 
4.4 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ช้บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab  
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ...................................................53 
4.5 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา.......................................................................54 
4.6 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย.............56 
4.7 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด.............................................57 
4.8 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab  
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ.......................................58 
4.9 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
      ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ................................59 
4.10 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
        ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ.....................................61 
4.11 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด.................62 
4.12 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด.................63 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

IX 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                       หนา้ 

4.13 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 
        จ  าแนกตามอาย.ุ........................................................................................................................64 
4.14 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก 
        ตามอาย.ุ...................................................................................................................................64 
4.15 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาย.ุ.................................................................................65 

4.16 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามอาย.ุ........................................................................................................65 

4.17 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 

        ใหบ้ริการจ าแนกตามอาย.ุ........................................................................................................66 

4.18 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ 
        ทางกายภาพจ าแนกตามอาย.ุ....................................................................................................66 
4.19 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
        การตลาด..................................................................................................................................68 
4.20 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ

จ าแนกตามระดบัการศึกษา.....................................................................................................68 
4.21 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 
        ระดบัการศึกษา........................................................................................................................69 
4.22 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 
        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามระดบัการศึกษา................................................................69 
4.23 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 
        การตลาดจ าแนกตามระดบัการศึกษา.......................................................................................69 
4.24 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 
        ใหบ้ริการจ าแนกตามระดบัการศึกษา......................................................................................70 
4.25 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพจ าแนกตามระดบัการศึกษา........................................................................................70 
4.26 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด.............72 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

X 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                       หนา้ 

4.27 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 
        จ  าแนกตามอาชีพ.....................................................................................................................72 
4.28 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก 
        ตามอาชีพ.................................................................................................................................73 
4.29 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 
        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาชีพ...............................................................................74 
4.30 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 
        การตลาดจ าแนกตามอาชีพ......................................................................................................75 
4.31 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 
        ใหบ้ริการจ าแนกตามอาชีพ......................................................................................................76 
4.32 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใน 
        การใหบ้ริการจ าแนกตามอาชีพ...............................................................................................77 
4.33 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ 
        ทางกายภาพจ าแนกตามอาชีพ..................................................................................................78 
4.34 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม 
        ทางการตลาด...........................................................................................................................79 
4.35 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 
        จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน...............................................................................................79 
4.36 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 
        รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน.................................................................................................................80 
4.37 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 
        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน.........................................................80 
4.38 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 
        การตลาดจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน................................................................................81 
4.39 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 
        ใหบ้ริการจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน...............................................................................81 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XI 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                       หนา้ 

4.40 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
        ในการใหบ้ริการจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน....................................................................82 
4.41 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง              

กายภาพจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน..................................................................................82 
4.42 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งเหตุผลในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสม 
        ทางการตลาด...........................................................................................................................85 
4.43 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

        จ  าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ..........................................................................................86 

4.44 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 

        เหตุผลในการใชบ้ริการ............................................................................................................86 

4.45 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ...................................................87 

4.46 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ..........................................................................88 

4.47 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ.........................................................................89 

4.48 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

        ในการใหบ้ริการจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ...............................................................89 

4.49 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ 

        ทางกายภาพจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ......................................................................90 

4.50 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วน 

        ประสมทางการตลาด...............................................................................................................94 

4.51 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

        จ  าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ.......................................................................................94 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XII 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                       หนา้ 

4.52 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 

        ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ.........................................................................................................95 

4.53 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ.................................................95 

4.54 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ........................................................................95 

4.55 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 

        ใหบ้ริการจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ........................................................................96 

4.56 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ.........................................................................96 

4.57 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสม 

        ทางการตลาด...........................................................................................................................98 

4.58 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

        จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ.........................................................................................99 

4.59 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 

        ความถ่ีในการใชบ้ริการ...........................................................................................................99 

4.60 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ...................................................99 

4.61 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการ 

        ตลาดจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ..............................................................................100 

4.62 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 

        ใหบ้ริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ........................................................................100 

4.63 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

        ในการใหบ้ริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ.............................................................100 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XIII 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                    หนา้ 

4.64 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใน 

        การใหบ้ริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ.................................................................101 

4.65 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

        กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด.......................................................................................103 

4.66 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

        จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ.......................................................103 

4.67 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 

        บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ.........................................................................104 

4.68 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ 

        ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ..................104 

4.69 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ........................................104 

4.70 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรใน 

        การใหบ้ริการจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ.................................105 

4.71 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวน 

        การในการใหบ้ริการจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ......................105 

4.72 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ.........................................105 

4.73 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งสถานท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสม 

        ทางการตลาด.........................................................................................................................107 

4.74 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ

จ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ.........................................................................................108 

4.75 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม 

        สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ............................................................................................................108 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XIV 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                       หนา้ 

4.76 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ..........................................................................109 

4.77 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ.........................................................................109 

4.78 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใน 

        การใหบ้ริการจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ....................................................................110 

4.79 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ............................................................................110 

4.80 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วน 

        ประสมทางการตลาด.............................................................................................................112 

4.81 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ

จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ....................................................................................113 

4.82 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนกตาม

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ......................................................................................................113 

4.83 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ..............................................113 

4.84 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ.....................................................................114 

4.85 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ 

        ใหบ้ริการจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ.....................................................................114 

4.86 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ 

        ทางกายภาพจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ.................................................................115 

4.87 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการกบั 

        ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด............................................................................................117 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XV 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                    หนา้ 

4.88 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ.................................................................117 

4.89 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

        จ  าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ.................................................................118 

4.90 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ 

        /ช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ..........................118 

4.91 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม 

        การตลาด จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ.................................................119 

4.92 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ................................................119 

4.93 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

        ในการใหบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ......................................119 

4.94 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ 

        ทางกายภาพจ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ..............................................120 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



    
  

XVI 
 

สารบญัภาพ 

ภาพท่ี                       หนา้ 
1.1 ร้อยละของการท ากิจกรรมต่างๆเปรียบเทียบระหวา่งวิธีการออนไลน์กบัออฟไลน์.....................1 
1.2 กรอบแนวคิดในการวจิยั…………………………………………………………..................…7 
1.3 สถิติการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของคนกรุงเทพฯและปริมณฑล....................................8 
1.4 สถิติการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของคนกรุงเทพฯและปริมณฑล....................................8 
2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค....................................................21 
2.2 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค...............................................................26 
2.3 ขั้นตอนท่ี 1 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี..................................................................................27 
2.4 ขั้นตอนท่ี 2 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี..................................................................................28 
2.5 ขั้นตอนท่ี 3 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี..................................................................................28 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 

บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ีโลกก าลงัเปล่ียนแปลงเขา้สู่ยุคเศรษฐกิจดิจิทลั เป็นยุคท่ีมีการน า

ระบบดิจิทลัเขา้มาช่วยสนบัสนุนการด าเนินงานทางธุรกิจ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อช่วยอ านวยความ

สะดวก รวดเร็วในการด าเนินการทางธุรกิจทั้งในดา้นของผูค้า้และลูกคา้ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงและ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด เช่น การซ้ือขายสินคา้หรือการให้บริการ

แบบออนไลน์ โดยด าเนินการผา่นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่วา่จะเป็นคอมพิวเตอร์ โทรศพัทมื์อถือ

หรือแทบ็เล็ต สามารถท าไดอ้ยา่งง่ายดาย  ความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีเหล่าน้ีส่งผลท าให้วิถี

การด าเนินชีวิตของผูค้นในสังคมถูกปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยั และค่านิยม เห็นไดช้ดัจากวิธีการ

ด าเนินกิจกรรมในชีวิตประจ าวนัของคนส่วนมากท่ีเปล่ียนจากวิธีออฟไลน์มาเป็นออนไลน์มากข้ึน 

กล่าวคือวิธีการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ จะถูกกระท าผ่านสมาร์ทโฟนหรืออุปกรณ์พกพาต่าง ๆ ท่ี

อ านวยความสะดวกรวดเร็วไดเ้ป็นอยา่งดี ไม่วา่จะเป็น การจองหรือซ้ือตัว๋โดยสาร การจองโรงแรม 

ฟังเพลง หรือแมก้ระทัง่การเรียกรถแทก็ซ่ี ดงัแสดงในภาพ 1.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.1 ร้อยละของการท ากิจกรรมต่าง ๆ เปรียบเทียบระหวา่งวธีิการออนไลน์กบัออฟไลน์ 

ทีม่ำ : บริษทั เอาเวอร์ กรีนฟิช จ ากดั. 2560
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พฤติกรรมการด าเนินชีวิตของคนในยุคดิจิทลัท าให้เกิดโอกาสของการท าธุรกิจใหม่ ๆ ได้

มาก โดยเฉพาะพื้นท่ีในเขตภาคกลางท่ีมีการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจและมีการขยายตวัของเมือง

ออกไปยงัปริมณฑลและจงัหวดัต่าง ๆ ท าใหก้ารติดต่อส่ือสาร การเดินทางและระบบขนส่งมวลชน

มีความเจริญก้าวหน้าตามไปด้วย จึงส่งผลท าให้มีประชากรจ านวนมากจากภูมิภาคต่าง ๆ ของ

ประเทศเดินทางมาหางานท า และพกัอาศัยอยู่ในพื้นท่ีเขตภาคกลาง แต่จ านวนประชากรจะ

หนาแน่นมากท่ีสุดในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

ปัจจุบันมีการให้บริการรถโดยสารสาธารณะหลากหลายประเภท เช่น รถเมล์ รถตู ้

รถจกัรยานยนต์ รถสองแถว รถไฟฟ้า และรถแท็กซ่ี แต่หากค านึงถึงความสะดวกสบายและความ

เป็นส่วนตวัแลว้ ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูท่ี้ไม่มียานพาหนะส่วนตวันั้นก็คือ รถแท็กซ่ี ซ่ึงปัจจุบนั

มีปริมาณมากในเขตกรุงเทพและปริมณฑล แต่คุณภาพการให้บริการและการรับผูโ้ดยสารยงัไม่

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูโ้ดยสารได ้ จากขอ้มูลสถิติในการรับเร่ืองร้องเรียนของศูนย์

คุม้ครองผูโ้ดยสารสาธารณะกรมการขนส่งในช่วงไตรมาสแรกของปีพ.ศ. 2560 พบว่ารถแท็กซ่ี

ยงัคงถูกร้องเรียนสูงสุดเป็นอนัดบัหน่ึงถึง 12,900 เร่ือง และด าเนินการแลว้ 90.69% (กรมการขนส่ง

ทางบก. 2560) 

 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจของนิดา้โพล ในปีพ.ศ. 2560 เร่ืองความคิดเห็นของประชาชน

เก่ียวกับ “เสียงสะท้อนของประชาชน กรณีรถแท็กซ่ี” โดยท าการส ารวจเป็นระยะเวลา 3 วนั 

ระหว่างวนัท่ี 23 – 25 มีนาคม พ.ศ. 2560 จากกลุ่มตวัอย่างท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล 

จ านวน 1,250 คนพบวา่ คนส่วนใหญ่ 78.08% เคยใชบ้ริการแท็กซ่ีสาธารณะทัว่ไป โดยกลุ่มส ารวจ

ส่วนใหญ่ 75.51% เคยพบปัญหาการใชบ้ริการ และส่วนมากปัญหาท่ีพบเม่ือใชบ้ริการรถแท็กซ่ีคือ 

การปฎิเสธผูโ้ดยสาร รองลงมาเป็นปัญหาเร่ืองสภาพรถเก่า แอร์ไม่เย็น มีกล่ินเหม็น ขบัอ้อม

เส้นทาง แสดงกิริยาไม่สุภาพ ไม่ปฎิบติัตามกฎจราจร การโกงมิเตอร์ค่าโดยสาร ไม่ทอนเงินค่า

โดยสาร และมีพฤติกรรมไม่น่าไวว้างใจ 

จากปัญหาดงักล่าวจึงเป็นท่ีมาของแนวความคิดในการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยแกปั้ญหา
ในการให้บริการของรถแท็กซ่ีโดยการเรียกผ่านแอพพลิเคชัน่  เน่ืองจากสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูโ้ดยสารและความตอ้งการการให้บริการของคนขบัแท็กซ่ี  เป็นการได้ประโยชน์ทั้ง
สองฝ่าย อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัวถีิชีวติของคนยคุใหม่ท่ีอยูใ่นโลกออนไลน์ แอพพลิเคชัน่น้ีสามารถ
ช่วยระบุต าแหน่งสถานท่ีเพื่อให้รถมารอรับได ้ ติดตามกรณีของหายได้  แสดงความคิดเห็นหลงัใช้
บริการได ้ และมีความปลอดภยัท่ีผูโ้ดยสารสามารถรู้ช่ือและรูปลกัษณ์คนขบัก่อนใชบ้ริการได ้ ท า
ให้แอพพลิเคชัน่ไดรั้บความนิยม โดยเฉพาะกลุ่มคนวยัท างานและนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการความ
สะดวก ง่าย และปลอดภยัทั้งคนขบัและผูโ้ดยสาร  ซ่ึงแอพพลิเคชัน่ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ขณะน้ีคือ Grab สามารถใช้เรียกรถแท็กซ่ีส าหรับผูโ้ดยสาร และกระจายงานเรียกรถแท็กซ่ีให้กบั
คนขบัผา่นแอพพลิเคชัน่บนมือถือสมาร์ทโฟนได ้ โดย Grab มีเป้าหมายเพื่อตอ้งการอ านวยความ
สะดวกในการเรียกรถแท็กซ่ีและเพื่อช่วยลดปัญหาในการให้บริการระหว่างคนขบัและผูโ้ดยสาร 
เพื่อใหภู้มิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตเ้ป็นท่ีน่าอยูแ่ละดีข้ึน(Grab ประเทศไทย. 2560) 

 

 Grab คือธุรกิจการให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผา่นแอพพลิเคชัน่ โดยเปิดตวัธุรกิจ
อยา่งเป็นทางการในปีพ.ศ.2555 ท่ีประเทศมาเลเซีย ธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากแนวความคิดในการตอ้งการ
ท่ีจะแก้ปัญหาการเรียกรถแท็กซ่ีท่ียากล าบาก โดยอาศยัความเจริญกา้วหน้าทางเทคโนโลยีเขา้มา
ช่วย และไดพ้ฒันาแนวความคิดน้ีจนเกิดเป็นแผนธุรกิจ และในปีพ.ศ.2556 Grab ไดข้ยายพื้นท่ีการ
ให้บริการเพิ่มข้ึนอีก 3 ประเทศ ไดแ้ก่ ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์และประเทศไทย โดยจะเนน้ขยายพื้นท่ี
การให้บริการในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ปัจจุบนัได้ขยายพื้นท่ีการให้บริการไปยงั 8 
ประเทศทัว่ภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ โดยเน้นให้บริการตามหัวเมืองท่ีส าคญัของแต่ละ
ประเทศ นอกจากการให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผ่านแอพพลิเคชัน่เพื่อช่วยอ านวยความ
สะดวกสบายแลว้ Grab ยงัตอ้งการท่ีจะพฒันาคุณภาพในการให้บริการของรถโดยสารสาธารณะ  
โดยเฉพาะรถแทก็ซ่ีท่ีมีปัญหาเร่ืองการร้องเรียนมากท่ีสุด เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และส่งมอบบริการ
ท่ีประทบัใจใหก้บัผูโ้ดยสาร โดย Grab จะมีขั้นตอนในการคดักรองผูข้บัข่ีก่อนท่ีจะเร่ิมงานกบั Grab 
ไม่วา่จะเป็น การตรวจสอบประวติัอาชญากรรม การท าแบบทดสอบ รวมถึงการอบรมต่างๆ  
 

 ปัจจุบนัธุรกิจการใหบ้ริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผา่นแอพพลิเคชัน่ในประเทศไทยนั้น
ไดรั้บความนิยมอยู ่2 องคก์รใหญ่ๆ คือ Grab และ Uber เป็นธุรกิจในลกัษณะเดียวกนั แต่ Grab นั้น
มีความได้เปรียบมากกว่า Uber เน่ืองจากเติบโตข้ึนมาในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้และ
ครอบครองตลาดในพื้นท่ีน้ีไดม้ากกว่า แต่ก็ถือว่ายงัเป็นคู่แข่งท่ีท าให้ Grab สูญเสียลูกคา้ไปบา้ง
บางส่วน จนกระทัง่เม่ือช่วงเดือนมีนาคม พ.ศ.2561 ไดมี้ประกาศอยา่งเป็นทางการจากบริษทั Grab 
เร่ืองการเขา้ซ้ือกิจการของ Uber ในพื้นท่ีภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ถือเป็นการควบรวมกิจการ
ท าให้ Grab มีสิทธ์ิในการเขา้มาบริหารบริการต่างๆของ Uber เช่น UberEATs ซ่ึงเดิมให้บริการอยู่
เพียง 2 ประเทศ คือ อินโดนีเซียและไทย ซ่ึงต่อไปจะขยายไปยงัสิงคโปร์และมาเลเซีย โดยมีช่ือ
บริการใหม่ท่ีเรียกว่า “GrabFood” สามารถเรียกใช้งานได้ผ่านแอพพลิเคชั่นเหมือนเดิม และยงั
วางเป้าหมายต่อยอดจากการควบรวมกิจการ Uber คือการยกระดบัการให้บริการ Grab Financial 
บริการช าระเงินผา่นมือถือ บริการกูย้ืมส าหรับรายยอ่ย (micro-financing) และบริการประกนั รวม
ไปถึงบริการอ่ืนๆ ส าหรับลูกคา้ท่ีไม่สามารถเขา้ถึงบริการทางการเงิน และผูป้ระกอบการธุรกิจ
หลายลา้นรายในภูมิภาค โดยบริการ Mobile Wallet ของ GrabPay จะพร้อมเปิดให้บริการในตลาด
เอเชียตะวนัออกเฉียงใตป้ลายปีน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากการศึกษาสถานการณ์การท าธุรกิจในปัจจุบัน ถึงแม้ว่าธุรกิจประเภทน้ีจะยงัเป็น
รูปแบบธุรกิจท่ีเพิ่งเขา้มาในประเทศไทยไดเ้พียงไม่นาน โดยเร่ิมเขา้มาในปีพ.ศ.2555 แต่จะเห็นได้
ว่าธุรกิจการให้บริการประเภทน้ีเกิดข้ึนมาเพื่อรองรับความสะดวกสบาย ความง่ายและความ
ปลอดภัยในการเดินทางให้กับผูโ้ดยสาร และยงัสามารถช่วยลดการเกิดปัญหาต่าง ๆ ในการ
ให้บริการของผูข้บัรถโดยสารสาธารณะกบัผูโ้ดยสาร รวมถึงสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัการขนส่ง
คมนาคมได้  และมีแนวโน้มการใช้บริการท่ีเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นถึงประเด็นการ
พฒันาการให้บริการของรถแท็กซ่ีโดยสารเพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการในการ
เดินทางของผูใ้ชบ้ริการได ้ จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองการใชบ้ริการ Grab taxi ของผูโ้ดยสารใน
เขตภาคกลาง ซ่ึงผลการวิจยัท่ีไดจ้ะสามารถน าไปใช้เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการในการ
ปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาคุณภาพการให้บริการของ Grab taxi เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความ
พึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 

1.2  วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมในการใช้บริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้

บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วน

บุคคล และจ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 

1.3  สมมติฐำนกำรวจิัย 

 

สมมติฐำนที่ 1  ผูโ้ดยสารท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั โดยมี

สมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูโ้ดยสารท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูโ้ดยสารท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูโ้ดยสารท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูโ้ดยสารท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูโ้ดยสารท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐำนที่ 2  ผูโ้ดยสารท่ีมีพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab แตกต่างกนั

ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูโ้ดยสารท่ีมีเหตุผลในการใชบ้ริการแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูโ้ดยสารท่ีมีช่วงเวลาในการใชบ้ริการแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูโ้ดยสารท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูโ้ดยสารท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการ

แตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูโ้ดยสารท่ีเรียกใชบ้ริการในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูโ้ดยสารท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการใช้บริการแตกต่างกนัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.7  ผูโ้ดยสารท่ีมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใช้บริการแตกต่างกันให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



6 

 

1.4  กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในกำรวจิัย 

 

 การวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ Grab Taxi ของผูโ้ดยสารใน

เขตภาคกลาง ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูโ้ดยสารท่ีใชบ้ริการ Grab Taxi ในเขตภาค

กลางซ่ึงประกอบดว้ย 5 ดา้น ไดแ้ก่ 
 1. เพศ 

 2. อาย ุ

 3. อาชีพ 

 4. ระดบัการศึกษา 

 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 พร้อมทั้งศึกษาพฤติกรรม(6Ws1H)การใชบ้ริการ Grab Taxi ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง

ซ่ึงแบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

 1. เหตุผลในการใชบ้ริการ 

 2. ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 

3. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 

 4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 5. สถานท่ีในการเรียกใชบ้ริการ 

 6. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเรียกใชบ้ริการ 

7. จ  านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

โดยก าหนดใหปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลางเป็นตวัแปร ก าหนดเป็นกรอบการวิจยัเพื่อเป็นแนวทางในการ

วจิยั ซ่ึงแสดงกรอบแนวคิดดงัภาพท่ี 1.2 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)  ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล      ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 

1. เพศ       ในกำรใช้บริกำรรถแทก็ซ่ีผ่ำน  

2. อาย ุ       แอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสำร 

3. อาชีพ       ในเขตภำคกลำง 

4. ระดบัการศึกษา     1. ดา้นบริการ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน     2. ดา้นราคา 

       3. ดา้นช่องทางใหบ้ริการ 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำร Grab Taxi    4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ของผู้โดยสำรในเขตภำคกลำง    5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

1. เหตุผลในการใชบ้ริการ    6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

2. ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ    7. ดา้นสภาวะทางกายภาพ 

3. ความถ่ีในการใชบ้ริการ     

4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก 

ใชบ้ริการ 

5. สถานท่ีในการเรียกใชบ้ริการ 

6. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการ 

7. จ  านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

 

ภำพที ่1.2 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

1.5  ขอบเขตกำรวจิัย 

 

 1.5.1 ประชำกรในกำรวจัิย 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูโ้ดยสารท่ีเคยใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 

Grab ผูว้ิจยัสนใจศึกษาผูโ้ดยสารท่ีเคยใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง 

ประกอบด้วย กรุงเทพมหานคร และอีก 21 จงัหวดั ได้แก่ นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี 

นครปฐม สุพรรณบุรี สระบุรี นครนายก พระนครศรีอยุธยา อ่างทอง พิษณุโลก พิจิตร ชัยนาท 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลพบุรี สุโขทัย ก าแพงเพชร เพชรบูรณ์ นครสวรรค์ อุทัยธานี สิงห์บุรี สมุทรสงคราม และ

สมุทรสาคร   

โดยผูว้ิจยัได้ท าการเลือกสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงจาก 5 จงัหวดัคือ กรุงเทพมหานคร 

สมุทรปราการ นนทบุรี นครปฐมและปทุมธานี เน่ืองจากเป็นจังหวดัในเขตเมืองท่ีมีสภาพ

การจราจรบนทอ้งถนนค่อนขา้งหนาแน่น มีประชากรอาศยัอยู่มาก และมีอตัราการใช้บริการรถ

โดยสารสาธารณะมากท่ีสุด ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3 และภาพท่ี 1.4 โดยจะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง

ทั้งส้ินจ านวน 400 คน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.3  สถิติการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของคนกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ทีม่ำ : Best Living Taste Bangkok. 2560 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.4  สถิติการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของคนกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ทีม่ำ : Best Living Taste Bangkok. 2560 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.5.2 ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 ผูว้ิจยัได้ก าหนดตวัแปรอิสระ (Independent Variables) และตวัแปรตาม (Dependent 

Variables) ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 

  1.5.2.1 ตัวแปรอสิระ คือ 

   1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้โดยสารท่ีเคยใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ของ Grab ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   2. พฤติกรรมการใช้บริการของผูโ้ดยสารท่ีเคยใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ของ Grab ไดแ้ก่  เหตุผลในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ความถ่ีในการใช้

บริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ สถานท่ีในการเรียกใช้บริการ ค่าใช้จ่าย

โดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเรียกใชบ้ริการ และจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

  1.5.2.2 ตัวแปรตำม คือ 

   1. ปัจจยัส่วนส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ไดแ้ก่ ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นสภาวะทางกายภาพ 
 

 1.5.3 ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 การวิจัยคร้ังน้ีจะท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง ตั้งแต่เดือนมกราคม 2561 ถึงเดือนตุลาคม 2561 

 

1.6  นิยำมศัพท์เฉพำะ 

  

1.6.1 แกร็บ (Grab) หมายถึง บริษทัท่ีท าธุรกิจการให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะ

ส าหรับผูโ้ดยสาร และรวมถึงการกระจายงานการเรียกรถโดยสารสาธารณะไปยงัคนขบัผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่บนโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 

 1.6.2 แกร็บแท็กซ่ี (Grab Taxi) หมายถึง บริการเรียกรถแท็กซ่ีโดยสารผา่นแอพพลิเคชัน่ 

เพื่อเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีตอ้งการ 
 

 1.6.3 แอพพลิเคช่ัน (Application) หมายถึง โปรแกรมท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในดา้น

ต่าง ๆ ท่ีออกแบบมาส าหรับโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แทบ็เล็ต โนต้บุคหรือคอมพิวเตอร์ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 1.6.4  ยุคดิจิทัล หมายถึง เป็นยุคท่ีกิจกรรมและการด าเนินชีวิตของผูค้นเปล่ียนจาก

ออฟไลน์เป็นออนไลน์มากข้ึน มีการด าเนินกิจกรรมผ่านเคร่ืองมือออนไลน์ ผูบ้ริโภคเร่ิมสร้าง

เครือข่ายติดต่อส่ือสารกนัในโลกออนไลน์และขยายกวา้งไปสู่การด าเนินกิจกรรมในเชิงธุรกิจ 
 

 1.6.5  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร  หมายถึง องค์ประกอบท่ีส าคญัในการ

ด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้โดยกิจการจะตอ้งสร้างส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังานผูใ้ห้บริการ ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการในการ

ใหบ้ริการ 
 

 1.6.6  กำรบริกำร  หมายถึง การกระท าหรือด าเนินการอย่างใดอยา่งหน่ึงเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของบุคคลให้ไดรั้บความพึงพอใจ เน่ืองจากผลส าเร็จของการบริการข้ึนอยูก่บั “ความ

พึงพอใจ” ซ่ึงในงานวิจยัน้ีหมายถึง การให้บริการของแอพพลิเคชัน่เรียกรถแท็กซ่ีโดยสาร รวมถึง

การใหบ้ริการของผูข้บัรถแทก็ซ่ี  
 

1.6.7  พฤติกรรมกำรใช้บริกำร หมายถึง พฤติกรรมในการใช้บริการรถแท็กซ่ีโดยสารผา่น

แอพพลิเคชัน่ เพื่อเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีตอ้งการ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจในการใช้

บริการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ 

Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงผูว้ิจยัใช้

กระบวนการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการและปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง โดยศึกษา

แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อสร้างเป็นกรอบส าหรับการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

  2.1 แนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการบริการ 

(Marketing Mix 7P’s) 

  2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจใชบ้ริการ  

  2.3 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบับริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

  2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการ (Marketing Mix 7P’s) 
 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและบริการไดถู้กนิยามไวห้ลากหลาย

ซ่ึงผูว้จิยัไดร้วบรวมไวด้งัน้ี 

Lovelock & Wright อา้งใน สิริภา กิจประพฤทธ์ฺกุล (2556) ไดใ้ห้ความหมายของการ

บริการไวว้่า การให้บริการ คือกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเสนอให้อีกฝ่าย โดยใช้

ระยะเวลาเป็นพื้นฐานในการปฎิบัติงานเพื่อน าส่งส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ แลกเปล่ียนกับเงินเป็น

ค่าตอบแทน โดยลูกคา้คาดหวงัวา่จะไดรั้บคุณค่าจากสินคา้ แรงงาน ทกัษะ การอ านวยความสะดวก 

แต่ลูกคา้ไม่สามารถครอบครองส่ิงเหล่านั้นได ้

 Kotler อา้งใน สิริภา กิจประพฤทธ์ฺกุล (2556) ใหค้วามหมายของการบริการ คือ การกระท า
หรือการปฏิบติัใดๆ ก็ตามท่ีฝ่าย หน่ึง เสนอให้ต่ออีกฝ่ายหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้และจึง
ไม่มีการยกกรรมสิทธ์ิการเป็นเจา้ของ ใด ๆ ทั้งส้ิน ผลิตภณัฑก์ารบริการน้ีอาจจะผกูติดหรือไม่ผกู
ติดกบัตวัสินคา้ก็ได ้
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้โดยกิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท ์และ  
ศุภร เสรีรัตน์ (2552) 

จากความหมายของนักวิจัยท่ีเ ก่ียวกับทฤษฎีส่วนประสมทางตลาดบริการ(Service 

Marketing Mix)จึงสามารถสรุปไดว้า่ หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีสามารถควบคุม

ไดแ้ละธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบักลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการของตน 

หมายถึงส่วนประกอบท่ีเป็นปัจจยัในการวางแผนการตลาดสินคา้หรือบริการ โดยทัว่ไปแลว้หาก

เป็นสินคา้จะมีปัจจยัท่ีเป็นส่วนประสมอยู ่4 ปัจจยั ไดแ้ก่  สินคา้หรือบริการ (Product/Service) ราคา

(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place/Distribution Channel) และกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

(Promotion) แต่ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ(Service Industry) จะแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรม

สินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้จึง

ท าให้ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการแตกต่างกบัธุรกิจตลาดสินคา้ธรรมดาทัว่ ๆ ไป 

ต้องมีการเน้นไปถึงพนักงานผูใ้ห้บริการ กระบวนการในการให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทาง

กายภาพของกิจกรรมการใหบ้ริการ ซ่ึงทั้งสามปัจจยัน้ีเป็นส่วนส าคญัในการส่งมอบบริการ ส าหรับ

ธุรกิจบริการจะมีการท าแผนการตลาดในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มอีก 3 ปัจจยั คือ  

ผูใ้หบ้ริการ(People) กระบวนการใหบ้ริการ(Process) และสภาพแวดลอ้มในการให้บริการ(Physical 

Evidence) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า แนวคิดส่วน

ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ(Service Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ

ท่ีใหบ้ริการ โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการก าหนด 

กลยุทธ์การตลาด เพื่อให้ผูป้ระกอบการน าไปเป็นเคร่ืองมือในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้มี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัทั้ง 7 ดา้นดงัน้ี 
 

 2.1.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัแรกท่ีแสดงให้เห็นถึงความพร้อมของการท าธุรกิจ โดย

จะต้องมีส่ิงท่ีสามารถเสนอขายได้ อาจจะเป็นสินค้าท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ เช่น สินค้า

อุปโภคบริโภคทัว่ไป หรืออาจจะเป็นการให้บริการ การน าเสนอความคิด การให้ค  าปรึกษาท่ี

ตอบสนองความตอ้งการได ้เช่น การใหบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการต่อความสะดวกในการเดินทาง การศึกษาตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นจะหมายถึง การมอง

สินค้าและบริการรวมกับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่วนส าคญั โดยจะต้องมีการพฒันา
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา รวมถึงการศึกษาปัญหาต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนกบัผลิตภณัฑ์

และบริการให้ครอบคลุมดว้ย ไดแ้ก่ การเพิ่มหรือลดชนิดสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ การให้บริการทั้ง

ก่อนการขายและหลงัการขาย การรับประกนัในตวัสินคา้ ฯลฯ โดยเฉพาะธุรกิจการให้บริการท่ี

จะตอ้งรับฟังเสียงสะทอ้นจากลูกคา้ เพราะเป็นการท าให้องคก์รมองเห็นปัญหาในการให้บริการได้

ตรงประเด็นท่ีสุด และผูป้ระกอบการควรวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร เพื่อสร้างก าไร

ความกา้วหนา้ และเพื่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนืใหก้บัธุรกิจ 
 

2.1.2 ด้านราคา (Price) 

ราคาเป็นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดท่ีน ารายไดม้าสู่กิจการ การก าหนด

ราคาท่ีเหมาะสมให้กบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการเสนอขายมีความส าคญัต่อก าไรของกิจการ 

ตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ หลายประการ โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงันั้นการก าหนดราคานั้น

ตอ้งสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์และความคุม้ค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์และบริการนั้น และ

ตอ้งพิจารณาวา่เป้าหมายของการก าหนดราคาคืออะไร เพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อตอ้งการขยายส่วน

ถือครองตลาด(Market Share) หรืออาจจะเพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืน และตอ้งมีการใช้กลยุทธ์ในการ

ก าหนดราคาเพื่อท าให้เกิดการยอมรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และราคาตอ้งสามารถแข่งขนัไดใ้น

ตลาด ซ่ึงกลยทุธ์ในการก าหนดราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีธุรกิจมกัเอามาใชม้ากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์

ท่ีเห็นผลไดเ้ร็วกวา่ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ เช่น การลดราคาเพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ หรือการตั้งราคา

ใหสู้งส าหรับสินคา้และบริการท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ในตวัเอง เพื่อแสดงให้เห็นถึงภาพลกัษณ์ท่ีดี 

นอกจากนั้นจะตอ้งค านึงถึงขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีมีผลกระทบต่อการก าหนดราคาดว้ย โดยใน

มุมมองของลูกค้านั้ น ราคาสินค้าและบริการถือเป็นต้นทุนโดยตรง ซ่ึงผู ้บริโภคจะท าการ

เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการกบัราคานั้น ถา้คุณค่าของสินคา้หรือการ

ใหบ้ริการนั้นถูกประเมินแลว้วา่มีคุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคา

จึงมีขั้นตอนในการพิจารณาดงัน้ี 

1. การก าหนดวตัถุประสงคใ์นการก าหนดราคา 

2. การพิจารณาอุปสงค ์

3. การคาดคะเนตน้ทุน 

4. การวเิคราะห์ตน้ทุน ราคา และผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง 

5. การเลือกวธีิก าหนดราคา 

6. การตดัสินใจเลือกราคาขั้นสุดทา้ย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี ช่องทางในการให้บริการนั้นถือเป็นปัจจยัท่ี

มีความส าคญั เพราะสินคา้หรือบริการนั้นแมว้่าจะมีคุณภาพดีเพียงไรก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบ

แหล่งซ้ือและไม่สามารถเขา้ถึงช่องทางในการใชบ้ริการได ้ถือวา่ไม่มีความสามารถท่ีจะตอบสนอง

ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งพิจารณาวา่ สถานท่ีไหน เม่ือไหร่ และ

ใครท่ีจะเป็นผูเ้สนอขายสินคา้ได ้และถึงแมว้า่กระบวนขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายจะมีความซบัซ้อน 

แต่ก็เป็นส่ิงจ าเป็นต่อการท าธุรกิจ หากเป็นธุรกิจการให้บริการแลว้ช่องทางในการให้บริการเพื่อ

ติดต่อกบัลูกคา้นั้นเป็นเร่ืองส าคญั ตอ้งมีช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ีสะดวกและสามารถเรียกรับ

บริการไดอ้ย่างรวดเร็วเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ในกรณีศึกษาของผูว้ิจยัน้ี 

ช่องทางในการให้บริการคือ แอพพลิเคชั่น ซ่ึงผู ้ท่ีต้องการใช้บริการสามารถดาวน์โหลด

แอพพลิเคชัน่น้ีไวใ้นสมาร์ทโฟนได ้จึงมีความง่ายและสะดวกต่อการเรียกใชบ้ริการเป็นอยา่งมาก 

การจดัจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วนหลกัๆ คือ ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ (Channel 

of Distribution) โดยจะเน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้า

ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ 

เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) ท่ีมี

ต่อตลาด   อีก ส่วนหน่ึงของ กิจกรรมการจัดจ าหน่าย สินค้า  คือ  การแจก จ่ายตัว สินค้า 

( Physical  Distribution)   ก า ร ก ร ะ จ า ย สิ น ค้ า เ ข้ า สู่ ตั ว ผู ้ บ ริ โ ภ ค  ก า ร เ ลื อ ก ใ ช้ วิ ธี ก า ร

ขนส่ง (Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งได้แก่ การขนส่งทาง

อากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ  ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงวา่จะเลือกใชส่ื้อแบบ

ใดจะดีท่ีสุด โดยท่ีเสียค่าใช้จ่ายต ่าท่ีสุดและสินคา้นั้นสามารถส่งไปถึงลูกคา้ทนัเวลา และอีกหน่ึง

ขั้นตอนท่ีส าคญัในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอ

การจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
 

2.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เป็นการศึกษาปัจจัยท่ีเก่ียวกับกระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงัลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มตลาด

เป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการท า

ข้ึนมาเพื่อเสนอขาย โดยมีวตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบว่ามี

ผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดและพยายามชกัชวนให้เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์จนเกิดการ

ตดัสินใจท่ีจะซ้ือ และเพื่อเตือนความทรงจ าให้กบัผูบ้ริโภค เช่น บริษทัแกร็บประเทศไทย ไดเ้ปิด

ให้บริการเพิ่มในเขตพื้นท่ีใหม่ จึงท าการส่งเสริมการตลาดโดยให้ส่วนลดพิเศษ 100 บาท ส าหรับ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การเรียกใช้บริการ 3 คร้ังแรกให้กบัผูใ้ช้บริการรายใหม่ โดยมีเวลาจ ากดัระยะสั้น เพื่อเป็นการ

กระตุน้ใหเ้กิดความสนใจอยากลองเรียกใชบ้ริการ หรือการมีคะแนนสะสมให้กบัผูใ้ชบ้ริการทุกคน 

และสามารถน าคะแนนท่ีสะสมไปแลกรับส่วนจากร้านอาหารหรือร้านคา้ท่ีร่วมรายการต่างๆได ้

เป็นการกระตุน้เกิดการใชบ้ริการซ ้ า 

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ตล า ด จ ะ ต้ อ ง มี ก า ร ศึ ก ษ า ถึ ง ก ร ะ บ วนก า ร ติ ด ต่ อ ส่ื อ ส า ร 

(CommunicationProcess) เพื่อใหเ้ขา้ใจความสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง โดยมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะ

ใชอ้ยู ่4 ชนิด เรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

1. การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) วิธีน้ีเป็นวิธีท่ีผูป้ระกอบการหลาย

คนนิยมใช้ ตั้งแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบนั เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) 

พนกังานขายตอ้งเขา้พบกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้หรือบริการ การส่งเสริมการตลาดโดย

วธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่มีขอ้เสียคือ จะเสียค่าใชจ่้ายสูงในการจา้งพนกังานเป็นรายเดือนทุกๆเดือน 

2. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม

การตลาด โดยไม่ได้อาศยัพนักงานในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณา

ประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา และอินเทอร์เน็ต (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ

เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง ซ่ึงค่าใชจ่้ายในการ

โฆษณาแต่ละช่องทางจะมีราคาไม่เท่ากนั ข้ึนอยูก่บัช่องทางและเวลาท่ีตอ้งการโฆษณาสินคา้นั้น 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีช่วย

พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้และบริการ การส่งเสริมการตลาดเป็นการกระตุน้

ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจะท าในรูปของการแสดงสินคา้ เช่น 

การแจกของตวัอยา่งเพื่อให้ทดลองใช้ แจกคูปองส่วนลด ของแถม หรือการสะสมคะแนนเพื่อรับ

ส่วนลดหรือน าไปแลกรางวลัต่าง ๆ 

4. การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์  (Publicity  and  Public  Relation) ในปัจจุบนั

ธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ เพราะเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงมุมมองจากบุคคลภายนอก ใน

เร่ืองของความน่าเช่ือถือและคุณภาพของผลิตภณัฑ์และการให้บริการ ธุรกิจจึงตอ้งใช้เงินจ านวน

มากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการ

แสวงหาก าไร  (Maximize  Profit)  เพียงอยา่งเดียว  แต่จะตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการ

แก่สังคมดว้ย  (Social  Objective)  เพราะความอยูร่อดขององคก์รธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของ

กลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม  ถ้าหากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อต้านหรือมีความคิดว่าองค์กรธุรกิจแสวงหา

ผลประโยชน์มากไปจนไม่ค  านึงถึงสังคมหรือผูบ้ริโภค เช่น บริษทัแกร็บไดมี้โครงการเพื่อสังคม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยร่วมกบัสหภณัฑส์ภากาชาดฯ ชวนร่วมบริจาคเพื่อช่วยเหลือผูด้อ้ยโอกาสผา่น “แกร็บรีวอร์ดส” 

ลูกคา้แกร็บสามารถแลกคะแนนแกร็บรีวอร์ดสเพื่อร่วมบริจาคในโครงการน้ีได ้ท าให้ลูกคา้แกร็บ

สามารถร่วมบริจาคไดโ้ดยไม่ตอ้งจ่ายเงินเพิ่ม และยงัถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองคก์ร

อีกดว้ย 

5. กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑโ์ดยอาศยักระบวนการท่ีผา่นการวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยทุธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการ 

คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ตวัอย่างเช่น กระบวนการในการให้บริการเรียกรถแท็กซ่ี

ผ่านแอพพลิเคชั่น Grab มีขั้นตอนในกระบวนการน้อย ท าให้ผูใ้ช้บริการรู้สึกถึงความง่ายและ

สะดวก และระบบจะหา Grab Taxi ท่ีอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัสถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการ จึงท าให้ไม่

ตอ้งเสียเวลารอรถนาน ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพใน

การส่งมอบ รวมถึงง่ายต่อการปฏิบติั งานท่ีไดจึ้งจะมีประสิทธิภาพและคุณภาพท่ีสามารถสร้าง

ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
 

2.1.5 ด้านบุคคล (People) 

ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ถือเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในธุรกิจ
บริการซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกค้าได้แตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่งขัน เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและ
ผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ
ผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ สามารถสร้างค่านิยม
และภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองค์กรได ้  ยิ่งในธุรกิจการให้บริการแลว้ ปัจจยัดา้นบุคคลเป็นส่ิงส าคญั
มาก เช่นในธุรกิจการใหบ้ริการของรถแทก็ซ่ี คนขบัรถแทก็ซ่ีนั้นถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมาก สังเกต
ได้จากข่าวการร้องเรียนเร่ืองการให้บริการของรถโดยสารสาธารณะ จะพบว่ารถแท็กซ่ีจะถูก
ร้องเรียนมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึงในทุกๆปี สาเหตุหลกัๆท่ีสร้างความไม่พึงพอใจให้กบัผูโ้ดยสาร
คือพฤติกรรมการให้บริการของคนขบั หากคนขบัปฎิบติัหน้าท่ีในการท างานดี เช่น ไม่ปฎิเสธ
ผูโ้ดยสาร ส่งผูโ้ดยสารให้ถึงจุดหมายปลายทาง ปฎิบติัตามกฎจราจร แต่งกายสุภาพ กิริยาวาจาดี ก็
จะท าให้ผูโ้ดยสารเกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการไดม้าก แต่หากคนขบัไม่ปฎิบติัตามกฎจราจร  
ปล่อยทิ้งผูโ้ดยสารกลางทาง แต่งกายไม่สุภาพ พูดจาไม่ดี มีกล่ินเหลา้ติดตวั หรือสักลายเต็มตวั ซ่ึง
ส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลในทางลบกบัความรู้สึกของผูโ้ดยสารในทนัที แมจ้ะยงัไม่ไดต้กลงใชบ้ริการและ
อาจจะท าให้ผูโ้ดยสารเกิดความไม่มัน่ใจในความปลอดภยัจนตดัสินใจท่ีจะไม่เลือกใชบ้ริการ และ
ยงัเป็นการส่งผลเสียท่ีท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่ออาชีพคนขบัรถแทก็ซ่ีโดยสารอีกดว้ย 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

เป็นปัจจัยท่ีแสดงถึงการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า เป็น
องคป์ระกอบท่ีจะท าให้ลูกคา้รู้สึกถึงการบริการท่ีมีคุณภาพ การให้ความเช่ือมัน่ ความปลอดภยั มี
ความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้นกายภาพและ
รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
สถานท่ีใหบ้ริการ อาคารส านกังาน ความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นช่องทางการ
ให้บริการ การเจรจาอย่างสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆท่ี
ลูกคา้ควรไดรั้บ 

ส าหรับธุรกิจการให้บริการ การสร้างปัจจยัทางกายภาพถือเป็นส่ิงท่ีส าคญั เพราะเป็นการ
สร้างความเช่ือมัน่และภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาลูกคา้ให้สามารถมองเห็นไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมมาก
ท่ีสุด ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งสร้างหลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม
เพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง เป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ตวัอยา่งเช่น ในธุรกิจ
การให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะของ Grab โดยเฉพาะรถแท็กซ่ี ส่ิงท่ีเป็นการแสดงลกัษณะ
ทางกายภาพให้กบัลูกคา้คือ ความน่าเช่ือถือของแอพพลิเคชัน่ Grab รวมถึงสภาพทั้งภายในและ
ภายนอกของรถแทก็ซ่ีและบุคลิกภาพของคนขบั ในส่วนของแอพพลิเคชัน่ควรมีฟังก์ชนัการใชง้าน
ท่ีครบถว้น สามารถตรวจสอบขอ้มูลท่ีตอ้งการไดแ้ละมีฝ่ายบริการลูกคา้เพื่อสนบัสนุนการใชง้าน 
และในส่วนของรถแทก็ซ่ี สภาพรถภายนอกและภายในควรดูใหม่และมีความสะอาดปราศจากกล่ิน
เหม็นต่าง ๆ แอร์ตอ้งมีความเยน็ รวมถึงคนขบัจะตอ้งบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ ไม่ท าให้ผูโ้ดยสาร
เกิดความไม่มัน่ใจในการใชบ้ริการ และมีพฤติกรรมการใหบ้ริการท่ีดี ทั้งหมดน้ีเป็นส่วนประกอบท่ี
ท าให้เกิดลกัษณะทางกายภาพท่ีดีให้กบัธุรกิจของ Grab Taxi นบัเป็นอีกหน่ึงปัจจยัส าคญัต่อการ
ใหบ้ริการเป็นอยา่งมาก 

 

2.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) 

 เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ี
น าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด
ความประทบัใจ  กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ตอ้ง
อาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั เพื่อท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่ง
มอบบริการท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน เร่ิม
ตั้งแต่ขั้นตอนการตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระ
เงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมี    ขั้นตอนใดผดิพลาดแมแ้ต่ขั้นตอน
เดียว ย่อมท าให้การบริการทั้งหมดไม่เป็นท่ีประทบัใจของลูกคา้  ยกตวัอย่างเช่น ธุรกิจการ
ให้บริการของ Grab Taxi เร่ิมตน้จากขั้นตอนในการเรียกรถแท็กซ่ี แอพพลิเคชัน่ควรมีขั้นตอนใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การใชง้านไม่ยุ่งยาก เขา้ใจง่าย เม่ือกรอกขอ้มูลต าแหน่งท่ีอยูแ่ละจุดหมายปลายทางครบถว้นแลว้
จากนั้นระบบจะให้คุณเลือกประเภทรถโดยสาร โดยจะแสดงราคาค่าโดยสารโดยประมาณของรถ
แต่ละประเภทให้ทราบ หลงัจากนั้นการสุ่มหารถแท็กซ่ีควรเป็นไปอย่างรวดเร็ว เม่ือคนขบัรับงาน
แลว้ควรติดต่อกลบัไปหาลูกคา้โดยเร็วท่ีสุดเพื่อยืนยนัจุดนดัพบท่ีถูกตอ้ง โดยลูกคา้จะมีขอ้มูลของ
คนขบัประกอบไปด้วย ช่ือนามสกุล เลขทะเบียนรถ เพื่อยืนยนัว่ารถแท็กซ่ีคนัท่ีมารับนั้นถูกตอ้ง
ตามขอ้มูลในการเรียก ทั้งน้ีเพื่อให้การบริการเป็นไปอย่างมคุณภาพ ถูกตอ้งและรวดเร็ว เพื่อให้
ผูโ้ดยสารเกิดความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการอีกในคร้ังถดัไป 
 

2.2  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจใช้บริการ 
 

 นักวิจยัและนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจใชบ้ริการไวห้ลากหลาย ซ่ึงผูว้จิยัไดร้วบรวมไวด้งัน้ี 

 ชีวรรณ เจริญสุข (2557) กล่าวว่า ผูบ้ริโภค ตามพระราชบญัญัติคุ้มครองผูบ้ริโภค  ให้

ความหมายไวว้า่  หมายถึง  ผูซ้ื้อ  ผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ หรือผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือ

ชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ และหมายความรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือผู ้

ไดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ แมมิ้ไดเ้สียค่าตอบแทนก็ตาม 

Schiffman and Kanuk อ้างใน รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์ (2557) ได้ให้ความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้

และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยู่ก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า

ดงักล่าว หรืออีกความหมายหน่ึงคือ เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหาซ้ือ 

ใช ้ประเมินผลหรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมี

อยู ่ทั้งเงิน เวลาและก าลงั เพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่างๆจะประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ 

ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552) ไดใ้ห้ความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใช้สินค้า  จากความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งหมดท่ีกล่าวมาสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



19 
 

 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Kotler (2555) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) ว่าเป็น
กระบวนการของผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ หรือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนแสดงออกใน
การตดัสินใจใชสิ้นคา้หรือบริการ ซ่ึงรวมไปถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและใชสิ้นคา้ 
โดยอาจไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงกระตุน้ต่างๆ เช่น ส่ิงกระตุน้ทางดา้นการตลาด หรือ ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งทราบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพราะเป็นปัจจยัหน่ึง
ท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ โดยค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถจดัการกลยุทธ์ทาง
การตลาดตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม ซ่ึงค าถามท่ีใช้ส าหรับหา
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os (Occupants, Objectives, 
Organization, Occasions, Outlets และOperation) แสดงดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อใชห้าค าตอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการ (7Os) กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยา 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด 4Ps ท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้ประกอบดว้ย 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.กลยทุธ์ดา้นราคา 
3.กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4.กล ยุ ท ธ์ ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ส่ิ ง ท่ี ผู ้บ ริ โภคต้องการจาก
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  คื อ ต้ อ ง ก า ร
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบ
ของผลิตภณัฑแ์ละความ 
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
1.ผลิตภณัฑห์ลกั 
2.รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ รูปแบบ
การบริการ คุณภาพ นวตักรรม 
3.ศัก ย ภ า พผ ลิ ตภัณฑ์ ค ว า ม
แตกต่าง 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why?) วตัถุประสงค์ในการซ้ือสินค้า
ของผูบ้ริโภคโดยตอ้งศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.กลยทุธ์ดา้นราคา 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่2.1  (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการ (7Os) กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
 การซ้ือ คือ 

1.ปัจจยัภายใน 
2.ปั จ จั ย ท า ง สั ง ค ม แ ล ะ
วฒันธรรม 
3.ปัจจยัส่วนเฉพาะบุคคล 

3.กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 
4.กลยทุธ์การส่งเสริม 
ทางการตลาด 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ (Who?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
1.ผูริ้เร่ิม 
2.ผูมี้อิทธิพล 
3.ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4.ผูซ้ื้อ 
5.ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ กลยุทธ์
การโฆษณาและกลยุท ธ์การ
ส่งเสริมการตลาด โดยใช้กลุ่ม
อิทธิพล 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไหร่
(When?) 

ผูบ้ริโภคซ้ือช่วงไหน เดือนใด 
ซ้ือในช่วงโอกาสพิเศษหรือ 
เทศกาล 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด เช่น การ
ส่งเสริมการตลาดให้สอดคล้อง
กบัโอกาสท่ีซ้ือ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย การรับรู้หรือ 
ความตอ้งการ  คน้หาขอ้มูล 
ประเมิน  ตดัสินใจซ้ือ และ 
ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด 

   
 2.2.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) 

Kotler & Keller. 2555 ไดใ้ห้ความหมายของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็น

การศึกษาหาเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยเร่ิมตน้จากการท า

ให้เกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด 

(Customer’s black box) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากคุณลกัษณะต่างๆ ส่งผลต่อกระบวนการในการ

ตดัสินใจ และเกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Customer’ response) หรือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บริการของผูบ้ริโภค (Customer’ decision process) ดงัภาพท่ี 2.1 

 
ส่ิงกระตุน้ภายนอก  Customer’s black box  Customer 

response 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ  คุณลกัษณะของ

ผูบ้ริโภค 
กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ 

 การตดัสินใจซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 ดา้นวฒันธรรม 
ดา้นสงัคม 
ดา้นบุคคล 
ดา้นจิตวิทยา 

การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจ 
พฤติกรรมหลงัซ้ือ 

 การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือ 

 
ภาพที ่2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

ทีม่า : Marketing Management P.183 by Kotler, Philip & Keller, L. Kevin. 2012 
 

โดยแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีจะแบ่งออกเป็น 3 องคป์ระกอบใหญ่ๆโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

  1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในตวัของผูบ้ริโภคเอง อาจเป็น
ความคิด ความชอบส่วนบุคคล ทศันคติ และเหตุผลอ่ืนๆ หรือเกิดจากส่ิงกระตุ้นภายนอกซ่ึง
ผูป้ระกอบการจะตอ้งสนใจและท าให้เกิดส่ิงกระตุน้ภายนอกข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ในตวัของผลิตภณัฑ์และบริการ ส่ิงกระตุ้นถือเป็นเหตุจูงใจหลกัท่ีท าให้เกิดการซ้ือสินค้า ซ่ึง
ผูป้ระกอบการอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล หรือเหตุให้จูงใจดา้นจิตวิทยา(อารมณ์) ส่ิงกระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
 

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
ธุรกิจสามารถควบคุมและสร้างให้เกิดข้ึนมาได ้ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด
จะประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น รูปลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น ก าหนดราคาการให้บริการ
เรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ส าหรับผูโ้ดยสารให้เหมาะสม ข้ึนอยู่กบัระยะทางในการเรียกใช้
บริการ 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น 
การจดัช่องทางการใหบ้ริการเรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ เพื่อท าใหผู้ใ้ชบ้ริการทุกคนสามารถ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เขา้ถึงไดง่้าย และสะดวก 
1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือการขายสินคา้และบริการ เช่น การโฆษณาอยา่ง
ต่อเน่ือง การใหค้ะแนนสะสมเพื่อจูงใจใหก้ลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 
 

1.2  ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้มีหลายปัจจยั เช่น 

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
ภาวะเงินเฟ้อเงินฝืด รายไดข้องผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น การเขา้ถึง
เทคโนโลย ีรวมถึงการเขา้มาของเทคโนโลยใีหม่ๆท่ีท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
เช่น การเพิ่มหรือลดอตัราภาษี นโยบายทางการเมืองในขณะนั้น จะมีอิทธิพลต่อการความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม 
ประเพณี จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการนั้นๆ  
 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Customer’s Black Box) 
ผูป้ระกอบการตอ้งพยายามคน้หาและท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแต่ละคนแตกต่างกนัไป แต่จะได้รับอิทธิพลในลกัษณะคล้ายๆกนั
ดงัน้ี 
 

2.1 ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Customer’s Characteristics) ลกัษณะ 
ของผูซ้ื้อแต่ละคนจะแตกต่างกันไป เน่ืองจากได้รับอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆท่ีอยู่แวดล้อมไม่
เหมือนกนั ไดแ้ก่ ดา้นวฒันธรรม ดา้นสังคม ดา้นส่วนบุคคล และดา้นจิตวิทยา ปัจจยัเหล่าน้ีข้ึนอยู่
กบัการเล้ียงดูของแต่ละครอบครัวซ่ึงแตกต่างกนัไปตามอตัภาพ 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ( Customer’s Response) 
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
การเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 

3. การตอบสนองของผู้บริโภค (Customer’ response) หรือการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค (Customer’ decision process) ผูบ้ริโภคจะมีตรรกะในการตดัสินใจต่างกนัไปในแต่ละ
บุคคล ในการเลือกวิเคราะห์ประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี การเลือกดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ ผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ เช่น ผูใ้ชบ้ริการจะเลือกใชบ้ริการ Grab ในการเรียกรถแทก็ซ่ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เท่านั้ นเพราะเช่ือมั่นในคุณภาพการให้บริการรวมถึงความสะดวก ง่ายต่อการใช้งานของ
แอพพลิเคชัน่ และความปลอดภยั แสดงวา่ตราสินคา้มีผลต่อการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
 

2.2.3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
1. ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและ

พฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม  

2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วน
บุคคลต่าง ๆ เช่น อาย ุอาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว 

4. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกใช้บริการของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทาง
จิตวทิยา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชบ้ริการ ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ยการจูงใจ 
การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 

2.2.4 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
McGrew & Wilson (2009) ใหค้  าจ  ากดัความของค าวา่ การตดัสินใจ หมายถึง ทางเลือกหรือ

ตวัเลือกท่ีมีอยู ่ (An Act of Choice Between Alternatives) แต่การตดัสินใจเป็นกระบวนการไม่ใช่
เป็นการกระท าท่ีไม่เปล่ียนแปลงและคงท่ีตรงกนัขา้มกระบวนการตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัหรือ
ส่ิงแวดลอ้มรอบขา้งในสภาวะท่ีผูบ้ริโภคนั้นก าลงัอยูใ่นขั้นของการตดัสินใจ 

Schiffman & Kanuk (2009) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นเป็น
ขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ตั้งแต่ 2 ทางข้ึนไป และพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ และเกิดเป็นพฤติกรรมในการซ้ือในท่ีสุด 

จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่ากระบวนการท่ีจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมี 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

 

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 
หมายถึงการรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติกบัสภาพ
ท่ีเป็นอยู่จริงของส่ิงต่างๆท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง ก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มความแตกต่าง
ระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนั 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือมีปัญหาเกิดข้ึน ผูบ้ริโภค
ตอ้งหาแนวทางในการแกไ้ข โดยการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยประกอบการตดัสินใจ จากแหล่ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ขอ้มูลต่างๆท่ีจะสามารถหาได ้โดยมีประเภทของแหล่งขอ้มูลต่างๆดงัน้ี 
 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมาจากบุคคลต่างๆท่ี

อยูร่อบๆตวัของผูบ้ริโภค เช่น ครอบครัว เพื่อน ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยทดลองใชส้อนคา้
หรือบริการนั้นแลว้ ถือเป็นแหล่งขอ้มูลอา้งอิงท่ีหาไดง่้ายและท าใหเ้กิดความโนม้นา้วไดสู้ง 

 2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้าก จุดท่ีมี
การขายสินค้านั้ นอยู่ โดยบริษัทหรือร้านค้าท่ีมีพนักงานขายหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายเป็นผูใ้ห้ข้อมูล
โดยตรง 

 2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากส่ือมวลชน
ต่างๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หรือการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต 

 2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็น
แหล่งขอ้มูลจากตวัผูบ้ริโภคเองท่ีไดรั้บจากการทดลองสัมผสั ตรวจสอบ และการทดลองใชจ้ริง 

 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลแลว้ 
ก็จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลเพื่อช่วยประกอบการตดัสินใจในการประเมินทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
วธีิการท่ีใชป้ระเมินทางเลือกจะแตกต่างกนัแต่โดยทัว่ไปแลว้จะประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มูล
ดา้นคุณสมบติัของสินคา้แต่ละตราสินคา้ และคดัเลือกในการตดัสินใจซ้ือจากหลากหลายตราสินคา้
ใหเ้หลืองเพียงตราสินคา้เดียว ทั้งน้ีอาจจะข้ึนอยูก่บัความเช่ือหรือความนิยมในตราสินคา้นั้นๆ หรือ
อาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ตรงทั้งในอดีตและปัจจุบนัของผูบ้ริโภค สถานการณ์ของการตดัสินใจ 
รวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู ่โดยจะมีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินทางเลือก ท าใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจไดง่้ายข้ึนดงัน้ี 

 3.1 คุณสมบติัและประโยชน์ท่ีไดรั้บ (Attributs and Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ ความคุม้ค่าและคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการวา่สามารถท า
อะไรได้บา้ง ให้คุณค่าอะไรบา้ง โดยจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือ การพิจารณา
ความส าคญัของคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการเป็นหลกั และให้ความส าคญักบัลกัษณะต่างๆของ
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตนเอง 

3.3 ความเช่ือถือต่อตรายีห่อ้ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาความเช่ือถือ
ต่อยี่ห้อของสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีผูบ้ริโภคเคยไดพ้บเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ท าใหค้วามเช่ือมัน่ในตรายีห่อ้มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

 3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวา่มีความพอใจต่อ
สินคา้หรือบริการในแต่ละยี่ห้อแค่ไหน ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการ
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แล้วน ามาเปรียบเทียบกับคุณสมบัติท่ีต้องการของตราต่างๆ  เช่น การเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ระหวา่ง Grab กบั Uber บริษทัไหนให้บริการไดดี้กวา่กนั และท าให้ผูโ้ดยสารไดรั้บ
ความพึงพอใจมากกวา่ 

 3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นอีกหน่ึงวิธีท่ีน า
ปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวัมาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน เช่น ความพอใจ คุณสมบติั
สินคา้ ความเช่ือถือในยีห่อ้ และหาผลสรุปวา่ยีห่อ้ใดไดรั้บคะแนนมากท่ีสุด ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) เม่ือผา่นขั้นตอนทั้ง 3 มาแลว้ก็จะน าขอ้มูล
ท่ีไดท้ั้งหมดพร้อมกบัใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจ โดยผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะใชร้ะยะเวลาในการ
ตดัสินใจแตกต่างกนั บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลประกอบการตดัสินใจมาก ก็ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ
ตดัสินใจนานข้ึน แต่ผลิตภณัฑบ์างอยา่งก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาในการตดัสินใจนาน ข้ึนอยูก่บัหลาย
ปัจจยั เช่น มูลค่าของสินคา้ ความจ าเป็น รายไดข้องผูบ้ริโภคฯลฯ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)หลงัจากผ่านกระบวนการ
ตดัสินจนกระทัง่มีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการทดลองใชจ้ริง ซ่ึงอาจจะไดรั้บ
ความพึงพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพึงพอใจก็จะทราบถึงขอ้ดีต่างๆจนท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าหรือ
กลายเป็นความภกัดีต่อแบรนด์ (Royalty) ในท่ีสุด รวมถึงอาจท าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ไดจ้ากการ
แนะน าของผูบ้ริโภคเอง แต่ถา้ไม่ไดรั้บความพึงพอใจก็จะท าให้เกิดผลเสียกบัแบรนด์ เน่ืองจากการ
บอกต่อจากประสบการณ์ท่ีไม่ดีของผู ้บริโภค ท าให้ลูกค้าซ้ือสินค้าน้อยลงตามไปด้วย  ซ่ึง
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อในแต่ละขั้นตอน จะแสดงในภาพท่ี 2.2 ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที ่2.2 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 

ทีม่า : Marketing Management Kotler, Philip & Keller .2012 
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2.3 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบับริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab 
 

 2.3.1 ลกัษณะของแอพพลเิคช่ันแกร็บ(Grab Application) 

 Grab คือ แอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นโปรแกรมระบบการให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะท่ี

ก าลงัเป็นท่ีนิยมในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เช่น ประเทศไทย มาเลเซีย อินโดนีเซีย เวียดนาม 

ฟิลิปปินส์ เมียนมาร์ กมัพชูาและสิงคโปร์ รวมถึงเป็นระบบการให้บริการในการกระจายงานในการ

รับผูโ้ดยสารให้กับรถโดยสารสาธารณะต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น รถแท็กซ่ี รถจกัรยานยนต์ รถยนต์

ส่วนตวัหรือกระทัง่บริการส่งอาหารและสินค้าโดยรถจกัรยานยนต์ส าหรับผูโ้ดยสาร โดยการ

ให้บริการทั้งหมดจะกระท าผ่านระบบโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน เว็บไซต์แกร็บประเทศไทย 

(2561) 

 

2.3.2 ประวตัิความเป็นมาของ Grab 

 Grab ถือก าเนิดข้ึนในปีพ.ศ. 2555 ก่อตั้งโดยนกัศึกษาชาวมาเลเซีย 2 คน ซ่ึงในปัจจุบนัก็คือ

ผูบ้ริหาร Grab คือแอนโทน่ี ตนั และ โฮย หลิง ตนั พร้อมรับเงินทุนสนบัสนุนจากกลุ่มนกัลงทุน

เยอรมนั Rocket Internet และซอฟตแ์บงก์ (SoftBank) ญ่ีปุ่น ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงนกัลงทุนรายใหญ่ท่ีให้

การสนับสนุนทุนทั้งหมดร่วม 340 ล้านเหรียญสหรัฐ แอพพลิเคชั่นให้บริการเรียกรถโดยสาร

สาธารณะน้ีเกิดข้ึนจากแนวความคิดท่ีไดเ้ล็งเห็นถึงปัญหาความยากล าบากในการเรียกรถโดยสาร

สาธารณะ เช่น แทก็ซ่ี รวมไปถึงปัญหาในการใหบ้ริการของผูข้บัข่ีรถโดยสารสาธารณะ เช่น ปัญหา

การไม่รับผูโ้ดยสารของรถแทก็ซ่ี การโกงมิเตอร์โดยสาร ปัญหาดา้นอาชญากรรมฯลฯ ซ่ึงก่อให้เกิด

ผลเสียท่ีเป็นภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่อผูข้บัข่ีรถโดยสารโดยรวม และสร้างความไม่พึงพอใจในการใช้

บริการให้กบัผูโ้ดยสาร พวกเขาจึงตกลงท่ีจะแกไ้ขปัญหานั้นโดยการเร่ิมบริการ Grab (ช่ือในตอน

นั้นคือ MyTeksi) โดยเร่ิมต้นจากการคดักรองผูข้บัข่ีทุกคนท่ีเข้ามาในระบบ การฝึกอบรมด้าน

จริยธรรม รวมถึงพนกังานใหบ้ริการสอบถามขอ้มูลต่างๆตลอด 24 ชัว่โมง เพื่อสร้างความมัน่ใจใน

เร่ืองความปลอดภยัใหก้บัผูโ้ดยสารโดยมีเป้าหมายในการท าธุรกิจน้ีคือ ตอ้งการท าให้ภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตเ้ป็นท่ีน่าอยูแ่ละดีข้ึน ทุกๆคนจะสามารถเดินทางไดอ้ยา่งปลอดภยั สะดวกสบาย

และง่ายดาย สังเกตความนิยมท่ีไดรั้บจากยอดดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่เกิน 45 ลา้นดาวน์โหลดในปี

ท่ีผา่นมา(มิถุนายน 2560) และใหบ้ริการเดินทางมาแลว้ 2.5 ลา้นเท่ียวต่อวนั 
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2.3.3 ขั้นตอนในการใช้บริการ Grab Taxi 

1. ดาวโหลดแอพพลิเคชัน่ในสมาร์ทโฟนของท่านไดฟ้รี และเขา้ไปท่ี 

แอพพลิเคชัน่ Grab ท าการลงทะเบียนส าหรับการเร่ิมใชง้านคร้ังแรก หลงัจากนั้นเร่ิมตน้การใชง้าน

โดยเลือกสถานีตน้ทางและสถานีปลายทางท่ีตอ้งการเดินทาง ดงัแสดงในภาพท่ี 2.3 ท่ีมา : เวบ็ไซต์

แกร็บประเทศไทย (2561) 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที ่2.3  ขั้นตอนท่ี 1 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี 

 

  2. จากนั้นระบบจะท าการค านวณค่าโดยสารโดยประมาณของรถโดยสารแต่ละ

ประเภท และรวมราคาค่าเรียกอยู่ท่ี 20 – 40 บาทข้ึนอยู่กบัระยะทางจากนั้นผูใ้ช้บริการจะท าการ

เลือกรถโดยสารท่ีตอ้งการใชบ้ริการ คือเลือก Grab Taxi ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.4  ขั้นตอนท่ี 2 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี 

 

  3. เม่ือเลือกประเภทรถโดยสารแลว้ จากนั้นท าการจองโดยกดไปท่ีค าวา่ Book 

จากนั้นระบบจะด าเนินการหาคนขบัแทก็ซ่ีใหคุ้ณ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.5 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพที ่2.5  ขั้นตอนท่ี 3 ในการใชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ี 

 

  4. จากนั้นรอรถแทก็ซ่ีมารับ และเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทาง เม่ือถึงท่ีหมาย 

ท าการช าระค่าโดยสารตามระยะทางพร้อมกบัค่าบริการเรียก และสามารถเขา้ไปแสดงความคิดเห็น

และใหค้ะแนนความพึงพอใจในการใชบ้ริการได ้

 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

กมล  สการะเศรณี (2557 : บทคดัยอ่)  ศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผา่นโม
บายแอพพลิเคชัน่ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบายแอพพลิเคชัน่ของผูใ้ช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยรวบรวมข้อมูลจากผู ้ใช้บริการท่ีเคยใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบายแอพพลิเคชั่นในเขต
กรุงเทพมหานคร มีเคร่ืองมือทางสถิติท่ีใชใ้นการน าเสนอและวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และ One-Way ANOVA โดยผลการวิจยัพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการของ แกร็บ-แท็กซ่ี กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจใชบ้ริการเพราะมีความสะดวก
รวดเร็วในการเรียกแทก็ซ่ี ไดรั้บแหล่งขอ้มูลข่าวสารจากสังคมออนไลน์/เวบ็ไซต ์เลือกใชบ้ริการใน
วนัหยุดสุดสัปดาห์ หรือวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ จะใชบ้ริการในช่วงเวลา 16.01 – 22.00 น. บุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ ตนเอง จะเรียกใช้บริการท่ีศูนยก์ารคา้/สถานท่ีท่องเท่ียว 
จ านวนคร้ังในการใชบ้ริการ 1-7 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการมากกวา่ 100-200 บาทต่อ
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คร้ัง และมีระยะเวลาในการรอคอยการใชบ้ริการอยูท่ี่ 5-10 นาที  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
ปัจจยัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน สาเหตุส าคญัท่ีใช้บริการ เวลาท่ีเลือกใช้บริการ และ
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อคร้ัง ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจบริการแท็กซ่ีผ่านโมบาย
แอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั 

ธนดล  แกว้นคร (2558. บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของเทคโนโลยี ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการและภาพลกัษณ์ท าให้เกิดการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 222 คน มีอายุอยูใ่นช่วงระหว่าง18-30 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายได ้ 10,001-20,000 บาท และประกอบอาชีพพนกังานเอกชน ผลการทดสอบ
สมมุติฐานพบวา่ เทคโนโลยสีารสนเทศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการGrab Taxi ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi และภาพลกัษณ์มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

โชติมา ชูกุล (2559. บทคดัย่อ) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
แอพพลิเคชั่นเรียกรถยนต์โดยสารของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาก
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นเรียกรถยนต์โดยสารของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 
และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์แอพพลิเคชั่น ตามล าดบัในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกนัทางดา้น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่นต่างกันหรือไม่ ผลการวิจัยพบว่าการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
แอพพลิเคชัน่รถยนตโ์ดยสาร โดยรวมไม่แตกต่างกนัในปัจจยัดา้นเพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีเพียงปัจจยัดา้นอายุท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการแอพพลิเคชั่น
ต่างกนั โดยกลุ่มคนท่ีอายุนอ้ยกวา่ 30 ปี จะมีค่าเฉล่ียระดบัการใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่เรียกรถยนต์
โดยสารมากกวา่กลุ่มคนท่ีมีอาย ุ30 ปีข้ึนไป 

ณฐัธิดา  แสงแดง (2559. บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการแกร็บ 
แท็กซ่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 24-32 ปี 
ระดบัการศึกษาสูงสุด คือ ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001-20,000 บาท เหตุผลส าคญัท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกใชบ้ริการ 
แกร็บแท็กซ่ี คือ สะดวกในการเรียกใช้บริการ โดยส่วนใหญ่ตดัสินใจใช้บริการแกร็บแท็กซ่ีดว้ย
ตนเอง และมีจ านวนผูร่้วมเดินทาง 2-3 คน กลุ่มตวัอยา่งมกัเรียกใชบ้ริการแกร็บแท็กซ่ีในวนัเสาร์ –
วนัอาทิตย ์และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์โดยเรียกในช่วงเยน็ สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการ คือ ท่ีพกัอาศยั ส่วน
ใหญ่รู้จกัแกร็บแทก็ซ่ีผา่นทางอินเทอร์เน็ต มีความถ่ีในการใชบ้ริการแกร็บแท็กซ่ีนอ้ยกวา่ 2 คร้ังต่อ
เดือน และมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 100-200 บาท ปัญหาท่ีกลุ่มตวัอยา่งเคยพบ 
คือ แกร็บแอพพลิเคชัน่มีความล่าชา้/ใชง้านยาก ในส่วนผลการศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลกบัความพึง
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พอใจท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจโดยรวมต่อส่วนประสม
ทางการตลาด ในทุกดา้นท่ีระดบัมาก  โดยดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
รวมสูงท่ีสุด และดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียรวมต ่าท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ รายการใน
แต่ละดา้นส่วนใหญ่มีความพึงพอใจท่ีระดบัมาก ซ่ึงแต่ละดา้นมีรายการท่ีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด ดงัน้ี 1) 
ดา้นผลิตภณัฑ์ รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้แกร็บแท็กซ่ี 2) ดา้น
ราคา รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ การแจง้ราคาโดยสารก่อนรับบริการภายในแกร็บแอพพลิเคชัน่ 
3) ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ แอพพลิเคชั่น
รองรับไดห้ลายระบบ เช่น ระบบแอนดรอยด ์ระบบไอโอเอส เป็นตน้ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ โปรโมชั่นลดค่าเรียกใช้บริการ 5) ดา้นบุคลากรในการให้บริการ 
รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ การแต่งกายของผูข้บั 6) ดา้นกระบวนการให้บริการ รายการท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ความปลอดภยัในส่วนของการขบัรถ เช่น ความเร็วในการขบัรถ มารยาทในการ
ขบัรถบนทอ้งถนน เป็นตน้ และ 7) ดา้นองคป์ระกอบกายภาพ รายการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ความ
สะอาดของรถแท็กซ่ีท่ีให้บริการ ในส่วนของผลการศึกษาความสัมพนัธ์กบัทุกรายการของส่วน
ประสมทางการตลาด นอกจากน้ี พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด มีความสัมพนัธ์กบัส่วน
ประสมทางการตลาดในบางรายการ ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาคร้ังน้ี ผูป้ระกอบการควรพฒันา
แอพพลิเคชัน่ใหมี้ความเสถียร มีขั้นตอนการใชง้านท่ีไม่ซบัซ้อน รวมทั้งพฒันาพนกังานขบัรถให้มี
ใจรักในงานบริการ และมีความน่าเช่ือถือต่อผูโ้ดยสาร รวมทั้ งมีการตรวจสอบ สุ่มเช็คการ
ปฏิบติังานพนกังานขบัรถอยูเ่สมอ เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการพฒันาแผนการอบรมพนกังานในรอบ
ต่อๆ ไป อนัจะท าให้การบริการแกร็บแท็กซ่ีมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 สุธาสินี นาคเงินทอง (2559 : บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบของการให้บริการแท็กซ่ี
ผา่นแอพพลิเคชัน่ต่ออุตสาหกรรมแท็กซ่ี พบวา่ การให้บริการของ TNC ในกรุงเทพมหานครยงัส่ง
ผลกระทบในเชิงลบท่ียงัไม่รุนแรงเท่ากับในบางประเทศ โดยผูข้บัรถแท็กซ่ีแบบดั้งเดิมยงัคงมี
รายไดอ้ยูใ่นระดบัเดิมและการให้บริการของ TNC ยงัเป็นท่ีนิยมจากผูใ้ชบ้ริการเฉพาะกลุ่มเท่านั้น
และยงัไม่แพร่หลายในกรุงเทพมหานคร โดยผูโ้ดยสารส่วนใหญ่นิยมเรียกใช้บริการแท็กซ่ีในรูป
แบบเดิม แต่การให้บริการของ TNC นั้นเป็นเพียงทางเลือกในการเดินทางให้กบัผูโ้ดยสารหรือใน
บางช่วงเวลาท่ีไม่สามารถเรียกใช้บริการรถแท็กซ่ีแบบดั้ งเดิมได้เท่านั้ น ทั้ งน้ีในปัจจุบันการ
ให้บริการของ TNC ยงัไม่มีกฎหมายรองรับ จึงท าให้การบริการน้ีส่งผลให้การบริการน้ีเกิดความ
ขดัแยง้กับผูข้บัแท็กซ่ีแบบดั้ งเดิม ซ่ึงงานวิจยัน้ีพบว่าการแก้ไขปัญหาความขดัแยง้น้ีด้วยระบบ 
Ecosystem ดว้ยการแกไ้ขกฎระเบียบในการก ากบัดูแลอุตสาหกรรมแทก็ซ่ีจะสามารถช่วยใหผู้ข้บัรถ
แทก็ซ่ีทั้ง 2 ฝ่ายอยูร่่วมกนัและไดผ้ลประโยชน์ร่วมกนั ส่งผลให้อุตสาหกรรมแท็กซ่ีมีประสิทธิภาพ
มากยิง่ข้ึน  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



31 
 

กิตติคุณ  จงมานสัเจริญ (2560 : บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรม การประเมิน

คุณภาพ และการยอมรับในการใช้แอพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะ(แท็กซ่ี)ผ่านสมาร์ทโฟน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า เพศหญิงมีการเลือกใช้มากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่เป็น

พนกังานบริษทัเอกชน ช่วงอายุจะอยู่ระหว่าง 21 – 40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นพื้นฐาน 

และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท จากการส ารวจพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการมาก

ท่ีสุด พบว่าช่วงวนัจนัทร์-วนัศุกร์ ระหว่างเวลา 20.01 – 24.00 น. มีการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 

แอพพลิเคชัน่ท่ีเลือกใชม้ากท่ีสุดอนัดบัหน่ึงคือ Grab Taxi อนัดบัท่ีสอง Uber ส่วนอนัดบัสุดทา้ยคือ 

All Thai Taxi  ปัจจยัดา้นการประเมินคุณภาพแอพพลิเคชัน่กบัการใชแ้อพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้ง

สาธารณะผา่นสมาร์ทโฟน ดา้นการท างานของแอพพลิเคชัน่ ดา้นความน่าเช่ือถือของแอพพลิเคชัน่ 

ด้านการบ ารุงรักษา ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด และด้านการใช้งาน ด้าน

ประสิทธิภาพ ดา้นความสามารถในการใช้งานกบัระบบอ่ืนร่วมกนั ในภาพรวมอยู่ในระดบัความ

คิดเห็นดว้ยมาก ปัจจยัดา้นแนวคิดเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการยอมรับการใช้แอพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้ง

สาธารณะ ผา่นสมาร์ทโฟน ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศในภาพรวม

มีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด ดา้นการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ดา้นทศันคติต่อการ

ใชง้าน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก  ผลจากการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะต่อ

การพฒันาระบบในอนาคตจากด้านการประเมินคุณภาพแอพพลิเคชั่น ควรจะมีการท างานท่ีไม่

ซบัซ้อน ส่งขอ้มูลท่ีมีความปลอดภยั แอพพลิเคชัน่เขา้ใจง่าย สามารถดูขอ้มูลยอ้นหลงัได ้ทนัสมยั

สวยงาม เม่ือพบปัญหาสามารถติดต่อสอบถามได ้มีการพฒันาเวอร์ชนัอยา่งสม ่าเสมอ และสามารถ

ใชง้านรวมกนัไดใ้นทุกระบบ ดา้นการยอมรับการใชง้านควรจะมีระบบการให้บริการท่ีรวดเร็วข้ึน 

สามารถดูข้อมูลต่างๆระหว่างท่ีใช้ในการเดินทางได้ เม่ือใช้งานควรจะได้รับประโยชน์และ

ปลอดภยั และพอใจท่ีใช้งานระบบท่ีดีและสมบูรณ์ได้ อนัจะเป็นแนวทางการพฒันาหรือสร้าง

แอพพลิเคชั่นบนสมาร์ทโฟน ส าหรับการให้บริการระบบขนส่งสาธารณะต่างๆให้ดีและมีความ

สมบูรณ์มากข้ึนต่อไป 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 

 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง” ใชรู้ปแบบการวิจยัในเชิงส ารวจ (Survey Research) ผูว้ิจยัได้

ด าเนินตามขั้นตอนดงัน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2 สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

 3.1.1 ประชำกร (Population) 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ซ่ึงไม่

ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยผูว้จิยัสนใจศึกษาผูท่ี้เคยใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ในเขตภาคกลางประกอบดว้ย 22 จงัหวดัดงัน้ี คือ กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นนทบุรี 

ปทุมธานี สมุทรสาคร สมุทรสงคราม นครปฐม นครนายก นครสวรรค ์สุพรรณบุรี ชยันาท สิงห์บุรี 

อ่างทอง อุทยัธานี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา ลพบุรี พิษณุโลก ก าแพงเพชร พิจิตร เพชรบูรณ์ และ

สุโขทยั 

 

 3.1.2 ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง (Samples) 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรท่ีเคย

ใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่ง(Sample size) โดยใชสู้ตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2553)
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สูตร  n = 
  

       (3.1) 

  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง 

   ก าหนดใหมี้ค่าเท่ากบั 5% 

  Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากการแจกแจงปกติ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 

    95% ดงันั้น ค่า Z = 1.96 

แทนค่า  n = 
     

        
 = 384.16  หรือ  385  คน 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดเ้ท่ากบั 385 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดให้การท าวิจยัคร้ังน้ี

มีกลุ่มตวัอยา่งขั้นต ่าในการท าวจิยัเท่ากบัขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดคื้อ 385 คน ดงันั้นจึงท าการ

ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเท่ากบั 400 คน 
 

3.1.3 กำรสุ่มตัวอย่ำง (Sampling) 

การวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน(Multi-stage Sampling)เรียงล าดบัดงัน้ี 

ขั้นที ่1  ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) โดยจะเลือกสุ่มตวัอยา่งจากพื้นท่ีใน

เขตภาคกลางจ านวน 22 จงัหวดั เน่ืองจากเป็นภูมิภาคท่ีมีการให้บริการของ Grab Taxi มากท่ีสุดใน

ประเทศไทย และมีผูค้นอาศยัอยูเ่ป็นจ านวนมาก ซ่ึงประกอบดว้ย 

 1. กรุงเทพมหานคร 

 2. นนทบุรี 

 3. สมุทรปราการ 

 4. ปทุมธานี 

 5. สมุทรสงคราม 

 6. สมุทรสาคร 

 7. พระนครศรีอยธุยา 

 8. นครสวรรค ์

 9. นครนายก 

 10. นครปฐม 

 11. สระบุรี 

12. สุพรรณบุรี 

 13. สิงห์บุรี 

 14. ชยันาท 
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 15. อ่างทอง 

 16. พิษณุโลก 

 17. พิจิตร 

 18. ก าแพงเพชร 

 19. เพชรบูรณ์ 

 20. สุโขทยั 

 21. ลพบุรี 

 22. อุทยัธานี 

ขั้นที่ 2  ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกพื้นท่ีในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ านวน 5 จงัหวดั เน่ืองจากเป็นเขตพื้นท่ีท่ีมีการให้บริการของ Grab 

Taxi มากท่ีสุด รวมถึงมีจ านวนประชากรรวมกนัประมาณ 1 ใน 6 ของประเทศ และมีความน่าจะ

เป็นในการเลือกเดินทางดว้ยรถโดยสารสาธารณะหรือรถแทก็ซ่ี  

ขั้นที่ 3  ค านวณสัดส่วนของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อให้ได้จ  านวนของกลุ่มตวัอย่างในแต่ละ

จงัหวดัท่ีเลือกใหเ้ป็นไปตามสัดส่วนของจ านวนประชากรแต่ละจงัหวดั และเม่ือพิจารณาจากขอ้มูล

ผลการส ารวจการใช้บริการรถโดยสารสาธารณะของคนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลปี

พ.ศ.2560 ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1 แลว้ สามารถก าหนดจ านวนประชากรในจงัหวดัท่ีเลือกตาม

สัดส่วนดงัตารางท่ี 3.2 

 

ตำรำงที ่3.1  ปริมาณการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

ประเภทรถโดยสารท่ีใชบ้ริการ  ร้อยละของจ านวนผูใ้ชบ้ริการ 
รถแทก็ซ่ี 37.61 
รถเมล ์ 35.13 
รถไฟฟ้า 20.22 

อ่ืนๆ เช่น รถตู ้สองแถว มอเตอร์ไซดรั์บจา้ง 7.04 
รวมทั้งหมด 100 
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ตำรำงที ่3.2  การกระจายแบบสอบถามในจงัหวดัต่างๆในเขตภาคกลาง 

ล าดบัท่ี จงัหวดั จ านวนแบบสอบถาม(ชุด) 
1 กรุงเทพมหานคร 140 
2 สมุทรปราการ 90 
3 นนทบุรี 90 
4 ปทุมธานี 50 
5 นครปฐม 30 

รวมทั้งหมด 400 
   

ขั้นที่ 4  ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab

ในจงัหวดัท่ีเลือกโดยจะท าการกระจายแบบสอบถามทางวิธีออนไลน์จ านวน 300 ชุด และโดยการ

สุ่มแบบบงัเอิญจากผูใ้ชบ้ริการจริง (Accidental Sampling) จ านวน 100 ชุด 

 

3.2  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
 

 เค ร่ืองมือ ท่ีใช้ในการวิจัย ซ่ึ งใช้ส าหรับเก็บข้อมูล  ผู ้วิจ ัย เ ลือกใช้แบบสอบถาม

(Questionnaire) จ านวน 400 ชุด โดยมีขั้นตอนการสร้างแบบสอบดงัน้ี 
 

 3.2.1 ลกัษณะเคร่ืองมือ 

 แบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยัมีทั้งหมด 4 ส่วนดงัน้ี 

 แบบสอบถำมตอนที่ 1  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้
บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab เป็นแบบสอบถามปลายปิด(Close-Ended Response 
Question)มีจ านวน 5 ดา้นดงัน้ี 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดต่้อเดือน 

ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทางเลือก (Dichotomous Question) และแบบสอบถามท่ี
ค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 
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แบบสอบถำมตอนที่ 2  เป็นข้อค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ของกลุ่มตวัอยา่งเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) 

มีทั้งหมด 7 ดา้นดงัน้ี 

1.เหตุผลในการใชบ้ริการ 

2.ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 

3.ความถ่ีในการใชบ้ริการ 

4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

5. สถานท่ีในการเรียกใชบ้ริการ 

6.ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเรียกใชบ้ริการ 

7. จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทางเลือก (Dichotomous Question) และแบบสอบถามท่ี

ค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 

 แบบสอบถำมตอนที่ 3  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นด้านปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางประกอบดว้ย 

1. ดา้นการใหบ้ริการ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
7. ดา้นสภาวะทางกายภาพ 

เป็นแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค
(Interval Scale) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 
  คะแนน 5 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน 4 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 

  คะแนน 3 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 

คะแนน 2 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 

คะแนน 1 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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3.2.2 กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการดงัต่อไปน้ี 

  1. ศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และน ามาดดัแปลง ปรับปรุงแกไ้ข

ใหเ้หมาะสมกบัเน้ือหาท่ีผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา 

  2. สร้างแบบสอบถามโดยศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากทฤษฎี เอกสารต่างๆ

และต าราโดยอาศยักรอบแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการและข้อมูลทัว่ไป

เก่ียวกบัการใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ Grab 

  3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปเสนอให้กบัอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และ

อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม เพื่อตรวจสอบและแนะน าแนวทางในการแก้ไขและปรับปรุง

แบบสอบถามตามความเหมาะสมใหมี้ความสอดคลอ้งและครอบคลุมกบัเน้ือหา 

  4. น าแบบสอบถามท่ีได้จากการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ขอความอนุเคราะห์จาก

ผูท้รงคุณวุฒิท าการตรวจสอบแบบถามเพื่อความเท่ียงตรงและความเหมาะสมในการท าวิจยั พร้อม

ทั้งพิจารณาความถูกต้องชัดเจนของภาษาท่ีใช้ ก่อนน าไปเก็บขอ้มูลจริงต่อไป ซ่ึงประกอบด้วย

ผูท้รงคุณวฒิุทั้ง 3 ท่าน ดงัแสดงในตารางท่ี 3.3 

 

ตำรำงที ่3.3  รายช่ือ ต าแหน่งและสถานท่ีปฎิบติังานของผูท้รงคุณวฒิุ 

ล าดบัท่ี รายช่ือ ต าแหน่ง สถานท่ีปฎิบติังาน 
1. รศ.กตญัญู  หิรัญญสมบรูณ์ อาจารยป์ระจ า 

คณะการบริหาร 
และการจดัการ 

คณะการบริหารและการจดัการ
สถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2. ผศ.ดร.มณฑาจุฬา 
สุวฒันะดิลก 

อาจารยป์ระจ า 
คณะการบริหาร 
และการจดัการ 

คณะการบริหารและการจดัการ
สถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3. คุณศิริวรรณ  ศรีจนัทรา Customer 
Experience 

บจก.แกร็บแท็ก ซ่ี (ประเทศ
ไทย) 

 

  5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแลว้ไปทดลองใช้กบักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง แต่มี

ลกัษณะคลา้ยคลึงกนัจ านวน 30 ชุด 

  6. วเิคราะห์ค่าอ านาจจ าแนก (r) เป็นรายขอ้ของแบบสอบถาม 
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   r = 
   

   
     (3.2) 

  เม่ือ r  แทนค่าอ านาจจ าแนก 
H  แทนจ านวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มสูง 
L  แทนจ านวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มต ่า 
n  แทนจ านวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มสูงและกลุ่มต ่ารวมกนั 

โดยก าหนดเกณฑ์ค่าอ านาจการจ าแนก 0.20 ถึง 1.00 ส าหรับค าถามท่ีมีอ านาจจ าแนกไม่เขา้เกณฑ์
ผูว้จิยัไดมี้การปรับปรุงขอ้ค าถามโดยปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบและแกไ้ข
ใหเ้หมาะสม 

7. หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของ
เคร่ืองมือแบบมาตราส่วนประมาณค่าโดยจะใชว้ธีิของ Cronbach เรียกวา่ค่า “สัมประสิทธ์ิแอลฟา” 
(α) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป ดงัน้ี (ยุทธไกยวรรณ. 2553)โดยผลการทดสอบค่า
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ดงัแสดงในตารางท่ี 3.4   
 
        

 

     
{  

∑  
 

  
 }     (3.3) 

 
เม่ือ (α) = ค่าความเช่ือมัน่ 

K = จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือ 
   ∑  

  = ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
     

  = ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
 
ตำรำงที ่3.4  ผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดว้ยวธีิ Cronbach 

ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ท่ีทดสอบได ้
ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ 0.87 
ดา้นราคา 0.90 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.91 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.90 
ดา้นบุคลากรใบการใหบ้ริการ 0.87 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 0.89 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 0.86 
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3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

แหล่งขอ้มูลท่ีผูว้จิยัใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ีมีแหล่งขอ้มูลในการศึกษาคน้ควา้ประกอบดว้ย
2 ส่วนคือ 

3.3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
400 คนโดยมีขั้นตอนในการด าเนินการดงัน้ี 

- ขอจดหมายขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากคณะการบริหาร
และจดัการสถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงัเพื่อลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูล 

- เก็บขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งและอธิบายวธีิการตอบค าถาม 
3.3.2 ขอ้มูลทุติยภูมิหลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมาผูว้ิจยัจะด าเนินการตรวจสอบ

ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดก่อนน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกบั
เอกสารอ่ืนๆท่ีศึกษาคน้ควา้รวบรวมงานวิจยับทความสถิติในรายงานต่างๆเพื่อเป็นส่วนประกอบ
ของเน้ือหา 
 

3.4  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลขอ้มูลตามขั้นตอน
ดงัน้ี 

3.4.1 การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามท่ีไดรั้บ
กลบัมา 

3.4.2 การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบแลว้แต่ละชุดมาลงรหสั
ของค าตอบแต่ละขอ้เพื่อแปลงขอ้มูลท่ีเก็บไดใ้หเ้ป็นรูปรหสัเพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.4.3 การประมวลผล (Processing) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีลงรหสัแลว้ประมวลผล
ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปตามวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐานท่ีก าหนดสถิติตามแบบสอบถามดงัน้ี 

แบบสอบถำมตอนที่ 1  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
เคยใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab เป็นแบบสอบถามปลายปิด(Close-Ended Response 
Question) น าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัเป็นหมวดหมู่หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร
น าเสนอในรูปของตารางพร้อมอธิบาย 

แบบสอบถำมตอนที่ 2  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการรถแท็กซ่ี
ผ่านแอพพลิเคชัน่Grab ของกลุ่มตวัอย่างเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response 
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Question)น าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัเป็นหมวดหมู่หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร
น าเสนอในรูปของตารางพร้อมอธิบาย 

แบบสอบถำมตอนที่ 3  เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางโดยน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธีิการทางสถิติโดยการหาค่าเฉล่ียเลขคณิตและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของทุกตวัแปรตามเป็นรายขอ้และน าเสนอในรูปตารางพร้อมค าอธิบาย 

การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการ 

4.201 – 5.000   ส าคญัมากท่ีสุด 
3.401 – 4.200   ส าคญัมาก 
2.601 – 3.400   ส าคญัปานกลาง 
1.801 – 2.600   ส าคญันอ้ย 
1.000 – 1.800   ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.000 – 0.999 หมายถึงความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง
ไม่แตกต่างกนัมาก 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 1.000 ข้ึนไปหมายถึงความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีในเขตภาคกลางแตกต่างกนัมาก 

3.4.4 การทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ในเขตภาคกลาง ซ่ึงผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติเพื่อทดสอบสมมติฐานดงัตารางท่ี 3.5 
 

ตำรำงที ่3.5  สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูโ้ดยสารท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 
Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูโ้ดยสารท่ีมีเพศแตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขต
ภาคกลางแตกต่างกนั 

Independent 
sample t-test 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงที ่3.5  (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.2  ผูโ้ดยสารท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขต
ภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3  ผูโ้ดยสารท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขต
ภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4  ผูโ้ดยสารท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 
Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5  ผูโ้ดยสารท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ 
Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2  ผู ้โดยสารท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชั่น Grab แตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง
แตกต่างกนั  โดยมีสมมติฐานยอ่ยดงัต่อไปน้ี 

 

สมมติฐานท่ี  2.1   ผู ้โดยสารท่ีมี เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกันให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2  ผู ้โดยสารท่ีมีช่วงเวลาในการใช้บริการแตกต่างกันให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3  ผู ้โดยสารท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการแตกต่างกันให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.4  ผูโ้ดยสารท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้
บริการแตกต่างกนัให้ความสาคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  

One-way 
ANOVA 

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตำรำงที ่3.5  (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.5  ผูโ้ดยสารท่ีเรียกใชบ้ริการในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนัให้ความ
สาคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูโ้ดยสารท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการใช้บริการ
แตกต่างกนัให้ความสาคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ
รถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  

One-way 
ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.7  ผูโ้ดยสารท่ีมีจานวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการแตกต่างกนั
ใหค้วามสาคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่น
แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  

One-way 
ANOVA 

 

3.5  สถิติทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนำ (descriptive statistic) 
เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการแจกแจงหรืออธิบายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูลหรือตวัแปรใน

การศึกษาค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้บรรยายคุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่ม
ประชากรท่ีน ามาศึกษาไดแ้ก่ 

 

3.5.1.1 กำรหำค่ำร้อยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554)โดยจะน ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนของแบบสอบถามตอนท่ี 1 และตอนท่ี 2 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
บุคคล และพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

สูตร  P  =  
 

 
 x 100     (3.4) 

 
เม่ือ P = ค่าสถิติร้อยละหรือค่าเปอร์เซ็นต ์
 f = ความถ่ีในการปรากฏของขอ้มูล 
 n = ขนาดตวัอยา่ง 

 

3.5.1.2 ค่ำเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean)โดยจะน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วน
ของแบบสอบถามตอนท่ี 1 ตอนท่ี 2 และตอนท่ี 3 ซ่ึงเป็นข้อค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤติกรรมการใชบ้ริการ และความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถ
แทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สูตร   ̅     
∑  

 
     (3.5) 

 
เม่ือ  ̅ = ค่าเฉล่ียของประชากร 
 ∑   = ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

n = ขนาดตวัอยา่ง 
 

3.5.1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation)โดยจะน ามาวิเคราะห์
ขอ้มูลในส่วนของแบบสอบถามตอนท่ี 3 ซ่ึงเป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 
 

สูตร S.D.  =  S  =√∑      ̅   
   

   
    (3.6) 

 
เม่ือ S.D. = ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    = ค่าของขอ้มูลแต่ละตวัหรือจุดก่ึงกลางชั้นแต่ละตวั 

    ̅ = ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
   n = ขนาดตวัอยา่ง 
 

3.5.2 สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) 
3.5.2.1 สถิติ Independent sample t-test โดยจะน ามาทดสอบสมมติฐานการวิจยั

ในส่วนของสมมติฐานท่ี 1.1 ผูโ้ดยสารท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัใชสู้ตรดงัน้ี 

 
กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั  

       
  

 
     

 ̅   ̅ 

  √
 

  
 

 

  

     (3.7) 

 
สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ        โดยท่ี 

 

    
   

        
          

 

       
   (3.8) 

กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากนั  
       

  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ̅   ̅ 

√
  
 

  
 

  
 

  

     (3.9) 

 
สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ v โดยท่ี 
 

     

(
  
 

  
 

  
 

  
)

 

  
 
   

     
  
 
   

    

    (3.10) 

 

เม่ือ  ̅  = ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ; i = 1,2 
   = ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากทั้ง2กลุ่ม 

      = ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี i 
     

  = ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i ; i = 1,2 
 

3.5.2.2 สถิติวเิครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว (one-way analysis of variance)
โดยจะน ามาทดสอบสมมติฐานการวจิยัในส่วนของสมมติฐานท่ี 1.2 ถึง 1.5 และสมมติฐานท่ี 2.1 ถึง 
2.7 

3.5.2.2.1 F-test กรณมีีควำมแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ำกนัมีสูตรดงัน้ี 
แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวา่งกลุ่ม k-1     

    
   

   
  

 
ภายในกลุ่ม n-k     

    
   

   
 

   

   
 

     

รวม n-1       
 

สูตร  F  =     

   
     (3.11) 

 
  เม่ือ F = ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน F-Distribution 

df = ชั้นแห่งความเป็นอิสระ คือ ระหว่างกลุ่ม(k-1) และ
ภายในกลุ่ม (n-k) 

k = จ านวนตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบ 
n = จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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    = ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
    = ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม 
    = ค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    = ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

  กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
ท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้สูตร least Significant Difference (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  สูตร LSD  =     
 

      
√   [

 

  
 

 

  
]   (3.12) 

 
เม่ือ    

 

      
 = ค่าท่ีใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ท่ี                 

ระดบัความเช่ือมัน่ 95 และชั้นห่างความเป็น
อิสระภายในกลุ่ม 

MES  = ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม     
   ,     = จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง”ไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ

โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ จ านวนตวัอย่างทั้งส้ิน 400 คน ประกอบไปดว้ยผลการวิเคราะห์

ขอ้มูล 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี  

 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 4.2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารใน

เขตภาคกลาง 

 4.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

การใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

 4.4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการใชบ้ริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขต

ภาคกลาง 

 

4.1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response 

Question) มีจ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดผ้ล

การวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.1 

 

ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวนคน ร้อยละ 
1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
174 
226 

 
43.50 
56.50 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวนคน ร้อยละ 
รวม 400 100.00 

2. อาย ุ
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
21 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 

 
24 

303 
65 
8 

 
6.00 

75.75 
16.25 
2.00 

รวม 400 100.00 
3. ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 

 
39 

317 
44 

 
9.75 

79.25 
11.00 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย / Freelance 
พอ่บา้น / แม่บา้น / เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

 
42 
39 

281 
34 
4 

 
10.50 
9.75 

70.25 
8.50 
1.00 

รวม 400 100.00 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 35,000 บาท 
มากกวา่ 35,001 บาท 

 
47 
63 

101 
118 
34 
37 

 
11.75 
15.75 
25.25 
29.50 
8.50 
9.25 

รวม 400 100.00 

47 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามมีขอ้มูลทัว่ไปหรือดา้นปัจจยัส่วน
บุคคลดงัต่อไปน้ี 

เพศ  จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ านวน 226 คน คิด

เป็นร้อยละ 56.50 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 

อายุ  จากผลการวิเคราะห์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 21 – 30 ปี มีจ  านวน 

303คน คิดเป็นร้อยละ 75.75 รองลงมามีอายุอยูใ่นช่วง 31 – 40 ปี มีจ  านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 

อายุต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี มีจ  านวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6.00 และอายุมากกวา่ 40 ปีข้ึนไปมีจ านวน 

8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดบั  

ระดับการศึกษา  จากผลการวิเคราะห์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาอยูใ่นระดบั

ปริญญาตรี จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.25 รองลงมามีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี

จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และมีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรีจ านวน 39 คน คิดเป็น

ร้อยละ 9.75 ตามล าดบั 

อาชีพ  จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมี

จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.25 รองลงมามีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีจ านวน 42 คน คิดเป็น

ร้อยละ 10.50 มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 อาชีพ

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และมีอาชีพพ่อบา้น/

แม่บา้น/เกษียณอาย/ุวา่งงาน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  จากผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียอยู่
ในช่วง 25,001 – 30,000 บาทจ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยูใ่นช่วง 20,001 – 25,000 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ในช่วง 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 35,001 บาท
ข้ึนไป จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 30,001 – 35,000 
บาทจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ตามล าดบั 
 

4.2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสาร
ในเขตภาคกลาง 
 

ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขต
ภาคกลาง เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) มีจ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เหตุผลในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ความถ่ีในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ สถานท่ีในการเรียกใช้บริการ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการใช้บริการ 
และจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.2 
 

ตารางที ่4.2  จ  านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ของผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab จ านวนคน ร้อยละ 
1. เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการใชบ้ริการ Grab Taxi  
มีความสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไป 
มีความสะดวกในการเลือกช าระค่าโดยสาร(เงินสดหรือบตัรเครดิตได)้ 
มีความปลอดภยัในการเดินทาง  
สามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด 
มีความรวดเร็วในการเดินทาง(มีการค านวณบอกระยะเวลาในการ
เดินทาง ท าใหท้ราบเวลาท่ีจะไปถึงท่ีหมาย) 
สามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได้ เช่น 
แทก็ซ่ี 7 ท่ีนัง่ 

 
224 
42 
61 
40 
21 

 
12 

 

 
56.00 
10.50 
15.25 
10.00 
5.25 

 
3.00 

รวม 400 100.00 
2. ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ Grab Taxi มากท่ีสุด 
ช่วงเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. 
ช่วงสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. 
ช่วงเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.  
ช่วงค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. 

 
85 
78 

143 
94 

 
21.25 
19.50 
35.75 
23.50 

รวม 400 100.00 
3. จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ Grab Taxi ต่อเดือน 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  
5 - 10 คร้ัง 
มากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไป 

 
284 
83 
33 

 
71.00 
20.75 
8.25 

รวม 400 100.00 
4. บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi  
ตนเอง 
เพื่อน / ผูร่้วมเดินทาง 

 
190 
166 

 
47.50 
41.50 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.2  (ต่อ) 

พฤติกรรมการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab จ านวนคน ร้อยละ 
ครอบครัว  44 11.00 

รวม 400 100.00 
5. สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการ Grab Taxi มากท่ีสุด 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 
สถานท่ีท างาน/สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการเดินทาง เช่น สนามบินสถานีขนส่ง สถานีรถไฟฟ้า
สถานท่ีสาธารณะ เช่น ร้านอาหาร หา้งสรรพสินคา้ สถานท่ีท่องเท่ียว 

 
155 
117 
55 
73 

 
38.75 
29.25 
13.75 
18.25 

รวม 400 100.00 
6. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการใชบ้ริการ Grab Taxi หน่ึงคร้ัง 
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท 
151 – 250 บาท 
251 – 350 บาท 
มากกวา่ 350 บาทข้ึนไป 

 
132 
183 
74 
11 

 
33.00 
45.75 
18.50 
2.75 

รวม 400 100.00 
7. จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ Grab Taxi (รวมตวัเองดว้ย) 
1 คน 
2 คน 
3 คน 
4 -5 คน 

 
124 
158 
95 
23 

 
31.00 
39.50 
23.75 
5.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2  พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามมีขอ้มูลด้านพฤติกรรมการใช้
บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ดงัต่อไปน้ี 

ด้านเหตุผลในการใช้บริการ  จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการ
เลือกใชบ้ริการคือ สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไป จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อย
ละ 56.00 เหตุผลรองลงมาคือ มีความปลอดภยัในการเดินทาง จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 
สะดวกในการช าระค่าโดยสาร(เลือกจ่ายเงินสดหรือบตัรเครดิตได)้ จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 

10.50 สามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนดจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 มี

ความรวดเร็วในการเดินทาง(มีการค านวณบอกระยะเวลาในการเดินทาง) จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ละ 5.25 สามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้เช่น แท็กซ่ี 7 ท่ีนัง่ จ  านวน 

12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 

ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ  จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grabในช่วงเวลาช่วงเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.มากท่ีสุดจ านวน 143 คน คิดเป็นร้อย

ละ 35.75 รองลงมาคือช่วงเวลา ช่วงค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 

ช่วงเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น.  จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 ช่วงสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 

น. จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ตามล าดบั 

ด้านความถี่ในการใช้บริการ  จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้

บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grabจ านวนคร้ังต่อเดือนอยูท่ี่ ไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน มากท่ีสุด 

จ านวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71.00 รองลงมาคือ 5-10 คร้ังต่อเดือน จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.75 และมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 ตามล าดบั  

ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ  จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการคือ ตนเอง มากท่ีสุด จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อย

ละ 47.50 รองลงมาคือ เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 และครอบครัว 

จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 ตามล าดบั 

 ด้านสถานที่ในการเรียกใช้บริการ  จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างจะเรียกใช้บริการรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัมากท่ีสุด จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.75

รองลงมาคือสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 สถานท่ีสาธารณะ 

เช่น ร้านอาหาร ห้างสรรพสินคา้ สถานท่ีท่องเท่ียวจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25 และจุด

เช่ือมต่อการเดินทาง เช่น สนามบินสถานีขนส่ง สถานีรถไฟฟ้าจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75

ตามล าดบั 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อคร้ังในการเรียกใช้บริการ   จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมี

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเรียกใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท จ านวน 183 คน คิดเป็น

ร้อยละ 45.75 รองลงมาคือน้อยกว่าหรือเท่ากบั 150 บาท จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังระหว่าง 251 – 350 บาทมีจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และ

มากกวา่ 350 บาทข้ึนไป จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามล าดบั 

ด้านจ านวนผู้ร่วมเดินทางในการใช้บริการ  จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีจ านวนผูร่้วม

เดินทางในการใช้บริการ(รวมตวัเอง)คือ 2 คนมากท่ีสุด จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รองลงมาคือ 1 คน จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ผูร่้วมเดินทาง 3 คน มีจ านวน 95 คน คิด

เป็นร้อยละ 23.75 และ 4-5 คน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 ตามล าดบั 

 

4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขต 

ภาคกลาง 
 

เป็นแบบสอบถามเป็นแบบLikert Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค(Interval 

Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบัมีจ านวน30 ขอ้ แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ /ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากรในการให้บริการ ดา้นกระบวนการในการให้บริการ และดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.3 – 4.10 

 

ตารางที่ 4.3  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น   

Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

รายการ ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์/
บริการ 

สามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง ท า
ให้มั่นใจในความปลอดภัย มีอุปกรณ์ส่ือสารกับ
ศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพื่อความมัน่ใจในการ
เดินทาง 

ส าคญัมาก 1 

ดา้นราคา การประมาณค่าโดยสารเบ้ืองต้นล่วงหน้าของ
แอพพลิเคชั่นใกล้เคียงกับค่าอัตราโดยสารตาม
ระยะทางจริง 

ส าคญัมาก 1 

ดา้นสถานท่ี
ใหบ้ริการ/ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวก ส าคญัมาก
ท่ีสุด 

1 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

มีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการ ส าคญัมาก 1 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.3  (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

รายการ ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

ดา้นบุคลากรในการ
ใหบ้ริการ 

ผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี ส าคญัมาก 1 

ดา้นกระบวนการใน
การใหบ้ริการ 

หลงัจากกดจองรถแลว้ ผูใ้ชบ้ริการสามารถติดต่อผู ้
ข ับผ่านทางแอพพลิเคชั่นได้เม่ือเกิดปัญหา เช่น 
ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยนืรอรถ หรือยกเลิกการเรียกรถ 

ส าคญัมาก 1 

ดา้นองคป์ระกอบ
ทางกายภาพ 

สภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้าย
ทะเบียนท่ีถูกตอ้ง 

ส าคญัมาก 1 

 

ตารางที ่4.4   ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab  

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

มีพื้นท่ีการใหบ้ริการครอบคลุมในเขตท่ีมีประชากร
หนาแน่น 

4.08 0.70 ส าคญัมาก 3 

ความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัในการเดินทาง 4.05 0.61 ส าคญัมาก 4 
มีจ านวนรถแทก็ซ่ีท่ีใหบ้ริการเพียงพอ 3.88 0.77 ส าคญัมาก 6 
ความสะดวก รวดเร็วของการใชบ้ริการ
แอพพลิเคชัน่ 

4.14 0.66 ส าคญัมาก 2 

สามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง ท า
ให้มั่นใจในความปลอดภัย มีอุปกรณ์ส่ือสารกับ
ศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพื่อความมัน่ใจในการ
เดินทาง 

4.17 0.69 ส าคญัมาก 1 

มีประกนัภยัคุม้ครองตั้งแต่ข้ึนรถจนถึงปลายทาง 3.97 0.83 ส าคญัมาก 5 
โดยรวม 4.04 0.71 ส าคญัมาก  

 

จากตารางท่ี 4.4  พบว่า ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของผูใ้ช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grabในเขตภาคกลาง 

ภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.04 และความ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.71 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อสามารถ

เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี  

ล าดบัท่ี 1 สามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง ท าให้มัน่ใจในความปลอดภยั มี

อุปกรณ์ส่ือสารกบัศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพื่อความมัน่ใจในการเดินทาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 

และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.69 

ล าดบัท่ี 2  ความสะดวก รวดเร็วของการใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.66 

ล าดบัท่ี 3  มีพื้นท่ีการให้บริการครอบคลุมในเขตท่ีมีประชากรหนาแน่น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.08 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.70 

ล าดบัท่ี 4  ความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัในการเดินทางมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.61 

ล าดบัท่ี 5  มีประกนัภยัคุม้ครองตั้งแต่ข้ึนรถจนถึงปลายทางมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.83 

ล าดบัท่ี 6  มีจ  านวนรถแทก็ซ่ีท่ีใหบ้ริการเพียงพอมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 และความคิดเห็นต่อ

ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 
 

ตารางที ่4.5  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ดา้นราคา ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

อัตราค่ าโดยสารและค่ าบริการเ รียก  มีความ
เหมาะสม ไม่แพงเกินไป เ ม่ือเทียบกับแท็ก ซ่ี
ธรรมดา 

3.83 0.82 ส าคญัมาก 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.5  (ต่อ) 

ดา้นราคา ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

การประมาณค่าโดยสารเบ้ืองต้นล่วงหน้าของ
แอพพลิเคชั่นใกล้เคียงกับค่าอัตราโดยสารตาม
ระยะทางจริง 

3.98 0.74 ส าคญัมาก 1 

อตัราค่าบริการในการเรียกรถมีความเหมาะสม เม่ือ
เทียบกบัความคุม้ค่าและคุณภาพในการให้บริการท่ี
ไดรั้บ 

3.97 0.81 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 3.92 0.79 ส าคญัมาก  
 

จากตารางท่ี 4.5  พบว่า ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grabในเขตภาคกลาง ภาพรวมอยูใ่น

ระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.92 และความคิดเห็นต่อระดบั

ความส าคญัของปัจจยัการตลาดด้านราคาไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.79 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

  
ล าดบัท่ี 1 การประมาณค่าโดยสารเบ้ืองตน้ล่วงหนา้ใกลเ้คียงกบัค่าโดยสารตามระยะทาง

จริงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคาไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.74 

ล าดบัท่ี 2 อตัราค่าบริการในการเรียกรถมีความเหมาะสม เม่ือเทียบกบัความคุม้ค่าและ

คุณภาพในการให้บริการท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของ

ปัจจยัการตลาดด้านราคาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.81 

ล าดบัท่ี 3 อตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก มีความเหมาะสม ไม่แพงเกินไป เม่ือเทียบกบั

แทก็ซ่ีธรรมดามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้น

ราคาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั0.82 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.6   ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวก 4.51 0.59 ส าคญัมากท่ีสุด 1 
แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 4.27 0.62 ส าคญัมากท่ีสุด 4 
แอพพลิเคชั่นมีข้อมูลท่ีผูใ้ช้บริการต้องการทราบ
อย่างครบถ้วน ครอบคลุมการใช้งาน เช่น การ
ประมาณราคาค่าโดยสารเบ้ืองต้น ระยะทาง และ
ขอ้มูลคนขบัแทก็ซ่ี 

4.28 0.66 ส าคญัมากท่ีสุด 3 

แอพพลิเคชั่นสามารถรองรับได้หลายระบบ เช่น 
ระบบ iosและ Android เป็นตน้ 

4.44 0.60 ส าคญัมากท่ีสุด 2 

โดยรวม 4.37 0.62 ส าคญัมากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.6  พบว่า ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grabในเขตภาคกลาง ภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.37 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.62 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวกมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 และความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.59 

ล าดบัท่ี 2 แอพพลิเคชัน่สามารถรองรับไดห้ลายระบบ เช่น ระบบ ios และ Android เป็นตน้

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดด้านสถานท่ี

ให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.60 

ล าดบัท่ี 3 แอพพลิเคชัน่มีขอ้มูลท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการทราบอยา่งครบถว้น ครอบคลุมการใช้

งาน เช่น การประมาณราคาค่าโดยสารเบ้ืองตน้ ระยะทาง และขอ้มูลคนขบัแท็กซ่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั

4.28 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.66 

ล าดบัท่ี 4 แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซ้อนมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 และความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.62 

 

ตารางที ่4.7  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

มีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 4.04 0.80 ส าคญัมาก 1 
สะสมคะแนนส าหรับการใชบ้ริการในแต่ละคร้ังได ้
เพื่อแลกรับส่วนลดจากร้านคา้ท่ีร่วมรายการ 

3.93 0.77 ส าคญัมาก 4 

โปรโมชั่นแนะน า เพื่อนใหม่มาใช้บริการ รับ
ส่วนลดทั้งผูใ้ชบ้ริการและผูช้กัชวน 

3.92 0.76 ส าคญัมาก 5 

จดัโปรโมชั่นร่วมกบัร้านอาหารต่างๆ เช่น แสดง
รหสัการจอง Grab รับขนมหรืออาหารฟรี 1 เมนู 

3.99 0.76 ส าคญัมาก 2 

มีกิจกรรมร่วมสนุกทาง Facebook Fanpage เพื่อลุน้
รับของรางวลัและสะสมแตม้คะแนน เพื่อแลกรับ
สิทธิพิเศษต่างๆ 

3.98 0.77 ส าคญัมาก 3 

โดยรวม 3.97 0.77 ส าคญัมาก  
 

จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผูใ้ช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grabในเขตภาค

กลาง ภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.97 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถ

เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 มีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และความคิดเห็น

ต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.80 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ล าดบัท่ี 2 จดัโปรโมชัน่ร่วมกบัร้านอาหารต่างๆ เช่น แสดงรหสัการจอง Grab รับขนมหรือ

อาหารฟรี 1 เมนู มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.76 

ล าดบัท่ี 3 มีกิจกรรมร่วมสนุกทาง Facebook Fanpage เพื่อลุน้รับของรางวลัและสะสมแตม้

คะแนน เพื่อแลกรับสิทธิพิเศษต่างๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญั

ของปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 

ล าดบัท่ี 4 สามารถสะสมคะแนนส าหรับการใชบ้ริการในแต่ละคร้ังได ้เพื่อแลกรับส่วนลด

จากร้านคา้ท่ีร่วมรายการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยั

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 

ล าดบัท่ี 5 โปรโมชัน่แนะน าเพื่อนใหม่มาใชบ้ริการ รับส่วนลดทั้งผูใ้ชบ้ริการและผูช้กัชวน

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.76 

 

ตารางที ่4.8  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 
 

ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

ผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี 4.06 0.74 ส าคญัมาก 1 
การแต่งกายของผูข้บัมีความสุภาพเรียบร้อย สะอาด 
ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี 

3.97 0.72 ส าคญัมาก 4 

ผูข้บัมีความช านาญเส้นทาง 3.97 0.77 ส าคญัมาก 4 
ผู ้ข ับ มี บุค ลิกลักษณะ ท่ี น่ าไว้ว า ง ใจได้  ไม่ มี
พฤติกรรมสุ่มเส่ียงต่อการเกิดอนัตรายกบัผูโ้ดยสาร 

3.99 0.77 ส าคญัมาก 3 

ผูข้บัมีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีถูกตอ้ง รวมถึงผา่น
การท าแบบทดสอบและการอบรมเร่ืองพฤติกรรม 

4.01 0.75 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 4.00 0.75 ส าคญัมาก  
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.8  พบวา่ ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grabในเขตภาค

กลาง ภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.00 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.75 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถ

เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และความคิดเห็นต่อ

ระดับความส าคัญของปัจจัยการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการไม่แตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.74 

ล าดบัท่ี 2 ผูข้บัมีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีถูกตอ้ง รวมถึงผา่นการท าแบบทดสอบและการ

อบรมเร่ืองพฤติกรรม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และความคิดเห็นต่อระดับความส าคญัของปัจจยั

การตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.75 

ล าดบัท่ี 3 ผูข้บัมีบุคลิกลกัษณะท่ีน่าไวว้างใจได ้ไม่มีพฤติกรรมสุ่มเส่ียงต่อการเกิดอนัตราย

กบัผูโ้ดยสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้น

บุคลากรในการให้บริการไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 0.77 

ล าดบัท่ี 4 การแต่งกายของผูข้บัมีความสุภาพเรียบร้อย สะอาด ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี และผูข้บัมี

ความช านาญเส้นทาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97เท่ากนัและความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยั

การตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.72 และ 0.77 ตามล าดบั 

 

ตารางที ่4.9  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 
 

ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

ความตรงต่อเวลาของผูข้บัในการมารับผูโ้ดยสาร 3.91 0.71 ส าคญัมาก 3 
ความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผา่น Grab 3.89 0.69 ส าคญัมาก 4 
ผูข้บัมีการเลือกเส้นทางท่ีเหมาะสมแก่การเดินทาง 3.98 0.71 ส าคญัมาก 2 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.9  (ต่อ) 

ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

หลงัจากกดจองรถแลว้ ผูใ้ชบ้ริการสามารถติดต่อผู ้
ข ับผ่านทางแอพพลิเคชั่นได้เม่ือเกิดปัญหา เช่น 
ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยนืรอรถ หรือยกเลิกการเรียกรถ 

4.02 0.75 ส าคญัมาก 1 

โดยรวม 3.95 0.72 ส าคญัมาก  
 

จากตารางท่ี 4.9  พบว่า ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grabในเขต

ภาคกลาง ภาพรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.95 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.72 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 
 

ล าดบัท่ี 1 หลงัจากกดจองรถแลว้ ผูใ้ชบ้ริการสามารถติดต่อผูข้บัผา่นทางแอพพลิเคชัน่ได้

เม่ือเกิดปัญหา เช่น ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยืนรอรถ หรือยกเลิกการเรียกรถ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.75 

ล าดบัท่ี 2 ผูข้บัมีการเลือกเส้นทางท่ีเหมาะสมแก่การเดินทาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.71 

ล าดบัท่ี 3 ความตรงต่อเวลาของผูข้บัในการมารับผูโ้ดยสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.71 

ล าดบัท่ี 4 ความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผ่าน Grab มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.69 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.10   ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 

Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั
ความส าคญั 

ล าดบัท่ี 

สภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้าย
ทะเบียนท่ีถูกตอ้ง 

4.10 0.67 ส าคญัมาก 1 

มีความสะอาดภายในรถ เช่น ไม่มีกล่ินอับ กล่ิน
บุหร่ีและคราบสกปรกต่างๆ 

3.96 0.76 ส าคญัมาก 3 

มีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีรถแท็กซ่ีโดยสารและ
แสดงทะเบียนรถให้เห็นชัดเจน เพื่อแสดงความ
โปร่งใสและความมัน่ใจใหก้บัผูโ้ดยสาร 

4.03 0.72 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 4.03 0.71 ส าคญัมาก  
 

จากตารางท่ี 4.10  พบวา่ ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grabในเขตภาค

กลาง ภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยรวมซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.03 และ

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพไม่แตกต่างกนั

มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.71 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถ

เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 สภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้ายทะเบียนท่ีถูกตอ้งมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 4.10 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดด้านองค์ประกอบทาง

กายภาพไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.67 

ล าดบัท่ี 2 มีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีรถแทก็ซ่ีโดยสารและแสดงทะเบียนรถให้เห็นชดัเจน 

เพื่อแสดงความโปร่งใสและความมัน่ใจให้กบัผูโ้ดยสารมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และความคิดเห็นต่อ

ระดับความส าคัญของปัจจัยการตลาดด้านองค์ประกอบทางกายภาพไม่แตกต่างกันมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.72 

ล าดบัท่ี 3 มีความสะอาดภายในรถ เช่น ไม่มีกล่ินอบั กล่ินบุหร่ีและคราบสกปรกต่างๆมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.76 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.4  การวเิคราะห์การเปรียบเทยีบระดับความส าคญัระหว่างข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรม

การใช้บริการ กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง 
 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ตั้ งสมมติฐานว่า ผู ้โดยสารท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกัน และผู ้โดยสารท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab แตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกัน โดยใช้สถิติทดสอบแบบ 

Independent sample t-test และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ซ่ึงไดผ้ลการวิเคราะห์จ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใชบ้ริการในดา้นต่างๆดงัน้ี 
 

 4.4.1 ระดับความส าคัญระหว่างเพศกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดับความส าคญัระหว่างเพศกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบIndependent sample t-test เน่ืองจากตวัแปรเพศมีจ านวนเพียง 

2 กลุ่มเท่านั้น โดยเพศชายมีจ านวน 174 คน และเพศหญิงมีจ านวน 226 คน จากผลการทดสอบ 

สามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.11 

 

ตารางที ่4.11  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจยัการตลาด เพศ ค่าเฉล่ีย S.D. T Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ชาย 4.07 0.57 0.98 0.32 

หญิง 4.02 0.50 
ดา้นราคา ชาย 3.95 0.78 0.63 0.52 

หญิง 3.90 0.62 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

ชาย 4.46 0.50 3.20 0.00** 
หญิง 4.30 0.48 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 3.98 0.73 0.47 0.63 
หญิง 3.95 0.62 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.11  (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด เพศ ค่าเฉล่ีย S.D. T Sig. 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ ชาย 4.01 0.75 0.57 0.56 

หญิง 3.98 0.54 
ดา้นกระบวนการในการ
ใหบ้ริการ 

ชาย 3.98 0.59 1.10 0.26 
หญิง 3.91 0.58 

ดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพ 

ชาย 4.04 0.65 0.50 0.61 
หญิง 4.01 0.55 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในทุกดา้นไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่เพศท่ีแตกต่าง

กนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย

ในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 
 

4.4.2  ระดับความส าคัญระหว่างอายุกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติ

ทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรอายุมีจ  านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบ

สามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 

4.12 – 4.18 

 

ตารางที ่4.12  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 4.29 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 3.45 0.01** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 4.81 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 4.53 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 6.04 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 2.42 0.06 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 2.65 0.04* 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



64 
 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.13   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/ 

บริการจ าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.29 3.99 4.18 4.08 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.29 - 0.00** 0.39 0.32 

21 – 30 ปี 3.99  - 0.00** 0.64 
31 – 40 ปี 4.18   - 0.59 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

4.08    - 

 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 
 

ตารางที่ 4.14  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามอาย ุ

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.30 3.91 3.90 3.50 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.30 - 0.00** 0.01** 0.00** 

21 – 30 ปี 3.91  - 0.92 0.09 
31 – 40 ปี 3.90   - 0.12 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

3.50    - 

 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.15  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.35 4.33 4.58 4.25 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.35 - 0.84 0.06 0.60 

21 – 30 ปี 4.33  - 0.00** 0.63 
31 – 40 ปี 4.58   - 0.07 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

4.25    - 

 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.16   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.43 3.92 4.00 4.10 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.43 - 0.00** 0.00** 0.22 

21 – 30 ปี 3.92  - 0.40 0.45 
31 – 40 ปี 4.00   - 0.68 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

4.10    - 

 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.17   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามอายุ 

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.35 3.92 4.14 4.40 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.35 - 0.00** 0.15 0.87 

21 – 30 ปี 3.92  - 0.01** 0.03* 
31 – 40 ปี 4.14   - 0.27 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

4.40    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.18   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ

 อาย ุ
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.26 3.98 4.09 4.33 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20  ปี 

4.26 - 0.03* 0.24 0.77 

21 – 30 ปี 3.98  - 0.18 0.10 
31 – 40 ปี 4.09   - 0.29 
มากกวา่ 40 ปี
ข้ึนไป 

4.33    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่อายท่ีุแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการดา้นราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริม

การตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการ และดา้นองค์ประกอบทางกายภาพของการใช้บริการรถ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05

และ 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.12 – 4.17 

จากตารางท่ี 4.13  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปีให้ความส าคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์/บริการในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี และอายุ 31 – 

40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.14  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 21 – 30 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ

อายมุากกวา่ 40 ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.15  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปีให้ความส าคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายในการใชบ้ริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 31 – 40 ปี อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.16  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 21- 30 ปี และอายุ 31 – 40 ปี อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.17  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปีให้ความส าคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี ผูท่ี้มีอายุ 31 – 

40 ปี และอายมุากกวา่ 40 ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.18  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปี อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

4.4.3 ระดับความส าคัญระหว่างระดับการศึกษากบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดับความส าคญัระหว่างระดับการศึกษากับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปร 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ระดบัการศึกษามีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่ง

ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.19 – 4.25 

 

ตารางที ่4.19   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 4.47 0.01** 
ดา้นราคา 3.92 5.64 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 3.65 0.02* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 5.52 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 13.07 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 2.88 0.06 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 5.50 0.00** 
 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.20  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 4.18 4.00 4.21 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 4.18 - 0.04* 0.81 
ปริญญาตรี 4.00  - 0.01** 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.21   - 

 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.21  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 4.23 3.86 4.06 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 4.23 - 0.00** 0.26 
ปริญญาตรี 3.86  - 0.08 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.06   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

ตารางที่ 4.22  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 4.24 4.36 4.53 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 4.24 - 0.14 0.00** 
ปริญญาตรี 4.36  - 0.03* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.53   - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

ตารางที่ 4.23  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 4.16 3.91 4.20 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 4.16 - 0.02* 0.78 
ปริญญาตรี 3.91  - 0.00** 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.20   - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

ตารางที ่4.24   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 4.26 3.91 4.34 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 4.26 - 0.00** 0.56 
ปริญญาตรี 3.91  - 0.00** 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.34   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

ตารางที่ 4.25   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา 

 ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ค่าเฉล่ีย 3.97 3.99 4.31 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 3.97 - 0.81 0.01** 
ปริญญาตรี 3.99  - 0.00** 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4.31   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.19  พบวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้น

การส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการ และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใช้

บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 และ 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 

4.19 – 4.24 

จากตารางท่ี 4.20  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญา

ตรีให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์/บริการในการใช้บริการรถ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าระดบั

ปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.21 การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาระดบัต ่ากว่า

ปริญญาตรีให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการใช้บริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.22  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญา

ตรีใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย

ในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้มีระดับ

การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีและระดบัปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.23  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีและ

สูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.24  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของการใชบ้ริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญา

ตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.25  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญา

ตรีให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านองค์ประกอบทางกายภาพของการใช้

บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่

ปริญญาตรีและระดบัปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

4.4.4 ระดับความส าคัญระหว่างอาชีพกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบOne way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรระดบัการศึกษามีจ านวน

มากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.26 – 4.33 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.26  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 7.14 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 5.82 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 5.37 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 15.93 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 17.96 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 8.21 0.00** 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 6.59 0.00** 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการ ด้านกระบวนการในการให้บริการ และด้าน

องค์ประกอบทางกายภาพของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD 

ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.27 – 4.33 
 

ตารางที่ 4.27  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.27 4.32 3.96 4.11 4.33 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.27 - 0.63 0.00** 0.19 0.82 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.32  - 0.00** 0.08 0.98 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.96   - 0.10 0.15 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.11    - 0.43 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.27  (ต่อ) 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.27 4.32 3.96 4.11 4.33 
พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

4.33     - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.27  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ี

ผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

ตารางที่ 4.28   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.15 4.04 3.83 4.11 5.00 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.15 - 0.44 0.00** 0.79 0.01** 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.04  - 0.07 0.64 0.00** 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.83   - 0.02* 0.00** 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.11    - 0.01** 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

5.00     - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ**ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.28 การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาและอาชีพประกอบ

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance และผูท่ี้มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/วา่งงานให้ความส าคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/นกัศึกษา อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย / Freelanceอยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.29  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.37 4.61 4.31 4.48 5.00 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.37 - 0.02* 0.47 0.33 0.01** 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.61  - 0.00** 0.25 0.13 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.31   - 0.06 0.00** 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.48    - 0.04* 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

5.00     - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ**ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.29 การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น/

เกษียณอายุ/วา่งงานให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/นกัศึกษาอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย/Freelance  และผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.30   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.45 4.36 3.81 4.12 4.60 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.45 - 0.55 0.00** 0.02* 0.65 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.36  - 0.00** 0.09 0.48 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.81   - 0.00** 0.01** 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.12    - 0.15 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

4.60     - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ**ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.30  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใช้บริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance และอาชีพพ่อบา้น / 

แม่บา้น / เกษียณอายุ / วา่งงาน  และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance ให้ความส าคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.31  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.26 4.59 3.84 4.23 4.10 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.26 - 0.01** 0.00** 0.82 0.59 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.59  - 0.00** 0.01** 0.11 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.84   - 0.00** 0.39 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.23    - 0.66 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

4.10     - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.31  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของการใชบ้ริการ

รถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาอาชีพ

ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/Freelance  และอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรใน

การใหบ้ริการของการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้

มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาและอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelanceอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



77 
 

ตารางที ่4.32  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใน

การใหบ้ริการจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.13 4.23 3.84 4.22 4.25 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.13 - 0.46 0.00** 0.52 0.70 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.23  - 0.00** 0.93 0.94 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.84   - 0.00** 0.15 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.22    - 0.92 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

4.25     - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.32  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการในการให้บริการของการใช้

บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกบัผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/

นกัศึกษาอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจและอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.33  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ 

 อาชีพ 
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ /
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ / 
คา้ขาย / 

Freelance 

พอ่บา้น / 
แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ
/ วา่งงาน 

ค่าเฉล่ีย 4.19 4.22 3.94 4.17 5.00 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.19 - 0.85 0.01** 0.87 0.00** 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.22  - 0.00** 0.74 0.01** 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.94   - 0.03* 0.00** 

ประกอบธุรกิจ/ 
คา้ขาย / Freelance 

4.17    - 0.00** 

พอ่บา้น / แม่บา้น / 
เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 

5.00     - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01  
 

จากตารางท่ี 4.33  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน/

เกษียณอายุ/ว่างงาน ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านองค์ประกอบทาง

กายภาพในการให้บริการของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจอาชีพพนกังาน

บริษัทเอกชน และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย /Freelance และผู ้ท่ี มีอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชนให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการ

ของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษาอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว/

คา้ขาย/Freelanceอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 
 

4.4.5  ระดับความส าคัญระหว่างรายได้เฉลีย่ต่อเดือนกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบOne way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรรายไดเ้ฉล่ีย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ต่อเดือนมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่งรายได้

เฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.34– 4.41 

 

ตารางที ่4.34   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 5.92 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 5.86 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 6.00 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 8.10 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 3.37 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 3.84 0.00** 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 2.46 0.03* 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.35  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.20 4.21 3.84 4.02 4.20 4.04 
≤15,000 4.20 - 0.86 0.00** 0.06 0.99 0.17 

15,001 – 20,000 4.21  - 0.00** 0.01** 0.86 0.10 
20,001 – 25,000 3.84   - 0.01** 0.00** 0.04* 
25,001 – 30,000 4.02    - 0.08 0.84 
30,001– 35,000 4.20     - 0.20 
มากกวา่ 35,001 4.04      - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.36  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.11 4.22 3.70 3.88 4.03 3.78 
≤15,000 4.11 - 0.38 0.00** 0.06 0.62 0.02* 

15,001 – 20,000 4.22  - 0.00** 0.00** 0.19 0.00** 
20,001 – 25,000 3.70   - 0.04* 0.01** 0.55 
25,001 – 30,000 3.88    - 0.26 0.40 
30,001– 35,000 4.03     - 0.11 
มากกวา่ 35,001 3.78      - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.37  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.25 4.43 4.27 4.32 4.50 4.71 
≤15,000 4.25 - 0.06 0.75 0.35 0.01** 0.00** 

15,001 – 20,000 4.43  - 0.04* 0.17 0.46 0.00** 
20,001 – 25,000 4.27   - 0.43 0.01** 0.00** 
25,001 – 30,000 4.32    - 0.06 0.00** 
30,001– 35,000 4.50     - 0.07 
มากกวา่ 35,001 4.71      - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.38  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.30 4.29 3.88 3.84 3.80 3.75 
≤15,000 4.30 - 0.95 0.00** 0.00** 0.00** 0.00** 

15,001 – 20,000 4.29  - 0.00** 0.00** 0.00** 0.00** 
20,001 – 25,000 3.88   - 0.66 0.52 0.29 
25,001 – 30,000 3.84    - 0.73 0.44 
30,001– 35,000 3.80     - 0.74 
มากกวา่ 35,001 3.75      - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที ่4.39  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤  

15,000 
15,001 – 
20,000 

20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.22 4.13 3.83 3.95 3.98 4.07 
≤  15,000 4.22 - 0.41 0.00** 0.01** 0.08 0.25 

15,001 – 20,000 4.13  - 0.00** 0.08 0.27 0.64 
20,001 – 25,000 3.83   - 0.14 0.23 0.06 
25,001 – 30,000 3.95    - 0.84 0.34 
30,001– 35,000 3.98     - 0.56 
มากกวา่ 35,001 4.07      - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.40   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.07 4.15 3.84 3.83 3.97 4.04 
≤15,000 4.07 - 0.52 0.02* 0.01** 0.43 0.79 

15,001 – 20,000 4.15  - 0.00** 0.00** 0.16 0.39 
20,001 – 25,000 3.84   - 0.83 0.25 0.07 
25,001 – 30,000 3.83    - 0.19 0.04* 
30,001– 35,000 3.97     - 0.61 
มากกวา่ 35,001 4.04      - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.41  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน(บาท) 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
≤15,000 15,001 – 

20,000 
20,001 – 
25,000 

25,001 – 
30,000 

30,001– 
35,000 

มากกวา่ 
35,001 

ค่าเฉล่ีย 4.12 4.20 3.89 4.00 4.04 4.05 
≤15,000 4.12 - 0.49 0.02* 0.21 0.55 0.57 

15,001 – 20,000 4.20  - 0.00** 0.02* 0.21 0.21 
20,001 – 25,000 3.89   - 0.19 0.19 0.16 
25,001 – 30,000 4.00    - 0.67 0.63 
30,001– 35,000 4.04     - 0.97 
มากกวา่ 35,001 4.05      - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์/บริการด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจัด

จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการในการให้บริการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบราย

คู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.34 – 4.40 

จากตารางท่ี 4.35 การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง

20,001 – 25,000 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการใน

การใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท อยูร่ะหวา่ง 15,001 – 20,000 บาท อยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 

บาท อยูร่ะหว่าง 30,001– 35,000 บาท และมากกวา่ 35,001 บาท และผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหว่าง 25,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง 15,001 – 20,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

ตามล าดบั 

จากตารางท่ี 4.36  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหวา่ง 20,001 – 25,000 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการ

ใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 20,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท 

และอยู่ระหว่าง 30,001– 35,000 บาทและผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 35,001 บาท ให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในการให้บริการของการใช้บริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 15,000 บาท และอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 20,000 บาท และผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 

25,001 – 30,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการใชบ้ริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหวา่ง 15,001 – 20,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

จากตารางท่ี 4.37  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 

35,001 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 20,000 บาทอยูร่ะหวา่ง

20,001 – 25,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท และอยูร่ะหวา่ง 30,001– 35,000 บาทและผู ้

ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 30,001– 35,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาดด้านสถานท่ีให้บริการ /ช่องทางการจัดจ าหน่ายในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 

15,000 บาท และอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 25,000 บาท และผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 

– 25,000 บาทใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 20,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 

0.01 ตามล าดบั 

จากตารางท่ี 4.38  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า

หรือเท่ากบั 15,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 25,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท อยูร่ะหวา่ง 

30,001– 35,000 บาท และมากกวา่ 35,001 บาทและผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 

20,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใช้

บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหวา่ง 20,001 – 25,000 บาทอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท อยูร่ะหวา่ง 30,001– 35,000 บาท 

และมากกวา่ 35,001 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.39  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า

หรือเท่ากบั 15,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ให้บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 25,000 บาทและอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท และผูท่ี้

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง15,001 – 20,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขต

ภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 25,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.40  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า

หรือเท่ากบั 15,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการ

ให้บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001 – 25,000 บาทและอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาทและผูท่ี้

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง 15,001 – 20,000 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง 20,001 – 25,000 บาทและอยู่

ระหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท และผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาทให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของการใชบ้ริการ

รถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 

35,001 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

จากตารางท่ี 4.41  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาทให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง

20,001 – 25,000 บาท และผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 – 20,000 บาทให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง

20,001 – 25,000 บาทและอยูร่ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05

และ 0.01 ตามล าดบั 
 

4.4.6 ระดับความส าคัญระหว่างเหตุผลในการใช้บริการกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างเหตุผลในการใช้บริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบOne way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรเหตุผล

ในการใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่ง

เหตุผลในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.42 – 4.49 

 

ตารางที่ 4.42   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างเหตุผลในการใช้บริการกบัปัจจยัส่วน 

ประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 4.98 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 4.69 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 2.32 0.04* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 12.96 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 6.81 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 4.55 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.42  (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 5.54 0.00** 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.43  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.99 4.25 4.06 4.00 4.42 3.72 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

3.99 - 0.00** 0.33 0.86 0.00** 0.08 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.25  - 0.07 0.03* 0.21 0.00** 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

4.06   - 0.59 0.00** 0.03* 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.00    - 0.00** 0.09 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.42     - 0.00** 

เลือกประเภทรถได ้ 3.72      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.44  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.81 4.17 3.90 4.25 4.15 3.77 
สะดวกกวา่แท็กซ่ี 3.81 - 0.00** 0.37 0.00** 0.02* 0.85 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



87 
 

ตารางที ่4.44  (ต่อ) 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.81 4.17 3.90 4.25 4.15 3.77 
สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.17  - 0.04* 0.61 0.93 0.07 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

3.90   - 0.01** 0.13 0.56 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.25    - 0.62 0.03* 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.15     - 0.12 

เลือกประเภทรถได ้ 3.77      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.45  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 4.38 4.57 4.34 4.28 4.20 4.25 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

4.38 - 0.02* 0.58 0.22 0.11 0.36 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.57  - 0.02* 0.00** 0.00** 0.04* 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

4.34   - 0.53 0.25 0.54 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.28    - 0.55 0.84 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.20     - 0.79 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.45  (ต่อ) 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 4.38 4.57 4.34 4.28 4.20 4.25 
เลือกประเภทรถได ้ 4.25      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.46  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.84 4.64 3.88 4.01 4.24 3.73 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

3.84 - 0.00** 0.62 0.12 0.00** 0.55 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.64  - 0.00** 0.00** 0.01** 0.00** 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

3.88   - 0.34 0.02* 0.43 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.01    - 0.16 0.18 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.24     - 0.02* 

เลือกประเภทรถได ้ 3.73      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.47  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.88 4.38 4.06 4.05 4.33 3.66 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

3.88 - 0.00** 0.04* 0.10 0.00** 0.24 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.38  - 0.01** 0.01** 0.77 0.00** 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

4.06   - 0.93 0.09 0.04* 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.05    - 0.09 0.06 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.33     - 0.00** 

เลือกประเภทรถได ้ 3.66      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.48  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.85 4.21 4.03 3.96 4.22 3.75 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

3.85 - 0.00** 0.02* 0.24 0.00** 0.54 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.21  - 0.12 0.06 0.93 0.01** 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

4.03   - 0.56 0.19 0.11 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.48  (ต่อ) 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.85 4.21 4.03 3.96 4.22 3.75 
วางแผนการ
เดินทางได ้

3.96    - 0.09 0.25 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.22     - 0.02* 

เลือกประเภทรถได ้ 3.75      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.49  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ 

 
เหตุผลในการใช้

บริการ 

 เหตุผลในการใชบ้ริการ 
สะดวก
มากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

สะดวกใน
การช าระ
ค่าโดยสาร 

ปลอดภยั
ในการ
เดินทาง 

วาง
แผนการ
เดินทางได ้

รวดเร็ว
ในการ
เดินทาง 

เลือก
ประเภท
รถได ้

ค่าเฉล่ีย 3.90 4.23 4.21 4.15 4.25 3.88 
สะดวกมากกวา่รถ
แท็กซ่ีทัว่ไป 

3.90 - 0.00** 0.00** 0.01** 0.00** 0.93 

สะดวกในการ
ช าระค่าโดยสาร 

4.23  - 0.86 0.53 0.91 0.07 

มีความปลอดภยัใน
การเดินทาง 

4.21   - 0.61 0.81 0.07 

วางแผนการ
เดินทางได ้

4.15    - 0.54 0.16 

มีความรวดเร็วใน
การเดินทาง 

4.25     - 0.08 

เลือกประเภทรถได ้ 3.88      - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.42  พบวา่เหตุผลในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์/บริการด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจัด

จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการในการให้บริการ 

และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบราย

คู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.43 – 4.49 

จากตารางท่ี 4.43  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

เหตุผลในการใช้บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้บริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไปเร่ืองสามารถวาง

แผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผู ้

ร่วมเดินทางได ้ ผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทางให้ความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใชบ้ริการ

มากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไปเร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทาง เร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางไดใ้น

ช่วงเวลาท่ีก าหนด และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได้ ผูท่ี้มี

เหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทางให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถใหเ้หมาะกบัจ านวนผู ้

ร่วมเดินทางได ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.44  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของการ

ใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้

บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้บริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป และเร่ืองมีความปลอดภยัในการ

เดินทาง  ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนดให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกในการ

เรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป เร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทาง และเร่ืองสามารถเลือก

ประเภทรถใหเ้หมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้เหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เดินทางใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองสะดวกในการ

เรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.45  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ี

ทัว่ไป เร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทางเร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางได้ในช่วงเวลาท่ี

ก าหนดเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทางและเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผู ้

ร่วมเดินทางไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.46  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

เหตุผลในการใช้บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้บริการมากกว่ารถแท็กซ่ีทัว่ไป เร่ืองมีความ

ปลอดภยัในการเดินทางเร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางได้ในช่วงเวลาท่ีก าหนดเร่ืองมีความ

รวดเร็วในการเดินทางและเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้ผูท่ี้มี

เหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทางให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ี

ทัว่ไป เร่ืองมีความปลอดภยัในการเดินทาง และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผู ้

ร่วมเดินทางได ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.47  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรใน

การให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการ

ใช้บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้บริการมากกว่ารถแท็กซ่ีทัว่ไป เร่ืองมีความปลอดภยัในการ

เดินทางเร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถ

ให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได้  ผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความปลอดภยัในการ

เดินทางให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผู ้

ร่วมเดินทางได ้ผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทางให้ความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่

รถแท็กซ่ีทัว่ไป และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได้ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.48  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการช าระค่าโดยสารให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการให้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลใน

การใช้บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้บริการมากกว่ารถแท็กซ่ีทัว่ไปและเร่ืองสามารถเลือก

ประเภทรถใหเ้หมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้ ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองมีความปลอดภยั

ในการเดินทางใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการ

รถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการเรียกใช้บริการมากกว่ารถแท็กซ่ีทัว่ไป  ผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความ

รวดเร็วในการเดินทางให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการ

ให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้

บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป และเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถ

ใหเ้หมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.49  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

สะดวกในการเรียกใช้บริการมากกว่ารถแท็กซ่ีทัว่ไปให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพในการให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขต

ภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองสะดวกในการช าระค่าโดยสาร เร่ืองมี

ความปลอดภยัในการเดินทาง เร่ืองสามารถวางแผนการเดินทางได้ในช่วงเวลาท่ีก าหนด และมี

ความรวดเร็วในการเดินทางอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
 

4.4.7  ระดับความส าคัญระหว่างช่วงเวลาที่เรียกใช้บริการกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใช้สถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปร

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญั

ระหวา่งช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.50 – 4.56 
 

ตารางที่ 4.50  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 4.60 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 9.46 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 9.79 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 7.08 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 6.61 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 1.85 0.13 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 4.47 0.00** 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.51   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.07 4.21 3.94 4.03 
04.01 – 10.00 น. 4.07 - 0.09 0.06 0.58 
10.01 – 16.00 น. 4.21  - 0.00** 0.02* 
16.01 – 22.00 น. 3.94   - 0.19 
22.01 – 04.00 น. 4.03    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.52    การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.19 3.99 3.90 3.65 
04.01 – 10.00 น. 4.19 - 0.06 0.00** 0.00** 
10.01 – 16.00 น. 3.99  - 0.34 0.00** 
16.01 – 22.00 น. 3.90   - 0.00** 
22.01 – 04.00 น. 3.65    - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.53  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.42 4.51 4.20 4.47 
04.01 – 10.00 น. 4.42 - 0.19 0.00** 0.49 
10.01 – 16.00 น. 4.51  - 0.00** 0.51 
16.01 – 22.00 น. 4.20   - 0.00** 
22.01 – 04.00 น. 4.47    - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.54  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.02 4.24 3.83 3.89 
04.01 – 10.00 น. 4.02 - 0.03* 0.04* 0.21 
10.01 – 16.00 น. 4.24  - 0.00** 0.00** 
16.01 – 22.00 น. 3.83   - 0.48 
22.01 – 04.00 น. 3.89    - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที ่4.55  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.05 4.24 3.91 3.86 
04.01 – 10.00 น. 4.05 - 0.06 0.09 0.04* 
10.01 – 16.00 น. 4.24  - 0.00** 0.00** 
16.01 – 22.00 น. 3.91   - 0.55 
22.01 – 04.00 น. 3.86    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.56  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ี
เรียกใชบ้ริการ 

 ช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการ 
04.01 – 10.00 น. 10.01 – 16.00 น. 16.01 – 22.00 น. 22.01 – 04.00 น. 

ค่าเฉล่ีย 4.18 4.12 3.91 3.98 
04.01 – 10.00 น. 4.18 - 0.51 0.00** 0.02* 
10.01 – 16.00 น. 4.12  - 0.01** 0.13 
16.01 – 22.00 น. 3.91   - 0.37 
22.01 – 04.00 น. 3.98    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.50  พบว่าช่วงเวลาท่ีเรียกใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดั

จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ

ของการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.51 – 

4.56 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.51  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาสายถึงบ่าย 

10.01 – 16.00 น.ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการในการ

ให้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้เรียกใช้บริการใน

ช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น. และช่วงเวลาค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01   

จากตารางท่ี 4.52  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใช้บริการในช่วงเวลาค ่าถึงดึก 

22.01 – 04.00 น.ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในการให้บริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเช้าถึงสาย 

04.01 – 10.00 น. ช่วงเวลาสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. และช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.  ผู ้

ท่ีใช้บริการในช่วงเวลาเย็นถึงค ่า 16.01 – 22.00 น. ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในการให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.53  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 

16.01 – 22.00 น. ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายในการให้บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. ช่วงเวลาสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. และ

ช่วงเวลาค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.54  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาสายถึงบ่าย 

10.01 – 16.00 น. ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดใน

การให้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใช้บริการใน

ช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. ช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น. และช่วงเวลาค ่าถึงดึก 

22.01 – 04.00 น.ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น.ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในการให้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.55  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาค ่าถึงดึก 

22.01 – 04.00 น.ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการ

ของบริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้ใช้บริการใน

ช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น.และช่วงเวลาสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น.  ผูท่ี้ใชบ้ริการใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น. ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร

ในการใหบ้ริการของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใช้

บริการในช่วงเวลาสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.56  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเยน็ถึงค ่า 

16.01 – 22.00 น. ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ

ของบริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้ใช้บริการใน

ช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น.และช่วงเวลาสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น.  ผูท่ี้ใชบ้ริการใน

ช่วงเวลาค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

องคป์ระกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงเวลาเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และ 

0.01 
 

4.4.8 ระดับความส าคัญระหว่างความถี่ในการใช้บริการกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างความถ่ีในการใช้บริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรความถ่ี

ในการใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่ง

ความถ่ีในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.57 – 4.64 

 

ตารางที่ 4.57  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างความถ่ีในการใช้บริการกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 16.27 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 16.43 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 17.53 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 32.88 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 14.00 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 16.31 0.00** 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 6.84 0.00** 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.58  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.96 4.32 4.08 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.96 - 0.00** 0.21 
5 - 10 คร้ัง 4.32  - 0.02* 
มากกวา่ 10 คร้ัง 4.08   - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.59  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.80 4.28 4.01 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.80 - 0.00** 0.10 
5 - 10 คร้ัง 4.28  - 0.04* 
มากกวา่ 10 คร้ัง 4.01   - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.60  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 4.28 4.62 4.51 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  4.28 - 0.00** 0.00** 
5 - 10 คร้ัง 4.62  - 0.27 
มากกวา่ 10 คร้ัง 4.51   - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.61   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.80 4.40 4.24 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.80 - 0.00** 0.00** 
5 - 10 คร้ัง 4.40  - 0.21 
มากกวา่ 10 คร้ัง 4.24   - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที ่4.62   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.91 4.32 3.92 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.91 - 0.00** 0.88 
5 - 10 คร้ัง 4.32  - 0.00** 
มากกวา่ 10 คร้ัง 3.92   - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.63   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.85 4.26 3.93 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.85 - 0.00** 0.47 
5 - 10 คร้ัง 4.26  - 0.00** 
มากกวา่ 10 คร้ัง 3.93   - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.64   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ความถ่ีในการใช้
บริการ 

(ต่อเดือน) 

 ความถ่ีในการใชบ้ริการ(ต่อเดือน) 
ไม่เกิน 4 คร้ัง 5 - 10 คร้ัง มากกวา่ 10 คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 3.96 4.18 4.23 
ไม่เกิน 4 คร้ัง  3.96 - 0.00** 0.01** 
5 - 10 คร้ัง 4.18  - 0.72 
มากกวา่ 10 คร้ัง 4.23   - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.57  พบวา่ความถ่ีในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภณัฑ์/บริการด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดั

จ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการดา้นกระบวนการในการให้บริการ 

และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี 

LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.58 – 4.64 

จากตารางท่ี 4.58  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 5 – 10 

คร้ังต่อเดือน ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของบริการรถ

แทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ัง

ต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.59  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 5 – 10 

คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของบริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อ

เดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.60  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 

4 คร้ังต่อเดือนใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ี

ในการใชบ้ริการ 5 – 10 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



102 
 

จากตารางท่ี 4.61  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 

4 คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของ

บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ีในการใช้

บริการ 5 – 10 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

จากตารางท่ี 4.62  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 5 – 10 

คร้ังต่อเดือนให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของ

บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ีในการใช้

บริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

จากตารางท่ี 4.63  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ 5 – 10 

คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการ

ของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ีในการใช้

บริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

จากตารางท่ี 4.64  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 

4 คร้ังต่อเดือน ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของ

บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีความถ่ีในการใช้

บริการ 5 – 10 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

 

4.4.9 ระดับความส าคัญระหว่างบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ใช้บริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใช้สถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  

เน่ืองจากตวัแปรบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการ

ทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหว่างบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.65 – 4.72 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.65   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้

บริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 17.83 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 8.10 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 6.25 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 18.10 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 32.59 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 19.03 0.00** 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 12.27 0.00** 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.65  พบว่าบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์/บริการด้านราคา ด้านสถานท่ี

ให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการ ดา้น

กระบวนการในการให้บริการ และดา้นองค์ประกอบทางกายภาพของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงไดท้ดสอบ

เพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.66 – 4.72 

 

ตารางที่ 4.66   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.91 4.10 4.40 
ตนเอง 3.91 - 0.00** 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 4.10  - 0.00** 
ครอบครัว 4.40   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.67  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.82 3.94 4.28 
ตนเอง 3.82 - 0.11 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 3.94  - 0.00** 
ครอบครัว 4.28   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.68   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้

บริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 4.30 4.39 4.59 
ตนเอง 4.30 - 0.11 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 4.39  - 0.01** 
ครอบครัว 4.59   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.69   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.83 3.99 4.48 
ตนเอง 3.83 - 0.02* 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 3.99  - 0.00** 
ครอบครัว 4.48   - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.70  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.80 4.05 4.60 
ตนเอง 3.80 - 0.00** 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 4.05  - 0.00** 
ครอบครัว 4.60   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.71  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.80 3.99 4.36 
ตนเอง 3.80 - 0.01** 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 3.99  - 0.00** 
ครอบครัว 4.36   - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.72  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ 
ตนเอง เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง ครอบครัว 

ค่าเฉล่ีย 3.89 4.11 4.31 
ตนเอง 3.89 - 0.00** 0.00** 
เพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง 4.11  - 0.03* 
ครอบครัว 4.31   - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01   
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.66  การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ผูท่ี้ตนเองเป็นคนตดัสินใจใชบ้ริการ

ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางและครอบครัวร่วม

ตดัสินใจใช้บริการผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วมตดัสินใจใช้บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ครอบครัวร่วมตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.67  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้

บริการให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักับผูท่ี้มีตนเอง และเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วม

ตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.68  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้

บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดั

จ าหน่ายของบริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีตนเอง 

และเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วมตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.69  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีตนเองเป็นคนตดัสินใจใช้

บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริการรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักับผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางและ

ครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการ ผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วมตดัสินใจใช้บริการให้ความส าคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่

Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.70  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีตนเองเป็นคนตดัสินใจใช้

บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของบริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางและ

ครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการ ผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วมตดัสินใจใช้บริการให้ความส าคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.71  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีตนเองเป็นคนตดัสินใจใช้

บริการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของ

บริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง

และครอบครัวร่วมตัดสินใจใช้บริการ ผู ้ท่ีมีเพื่อน/ผู ้ร่วมเดินทางร่วมตัดสินใจใช้บริการให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของบริการรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้

บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.72  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีตนเองเป็นคนตดัสินใจใช้

บริการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของบริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางและ

ครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการ ผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทางร่วมตดัสินใจใช้บริการให้ความส าคญั

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านองค์ประกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีครอบครัวร่วมตดัสินใจใช้บริการอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
 

4.4.10 ระดับความส าคัญระหว่างสถานทีเ่รียกใช้บริการกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งสถานท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปรสถานท่ี

เรียกใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดบัความส าคญัระหวา่ง

สถานท่ีเรียกใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.73 – 4.79 

 

ตารางที่ 4.73  การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างสถานท่ีเรียกใช้บริการกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 6.88 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 10.09 0.00** 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 1.76 0.15 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 20.54 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 8.45 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 7.04 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.73  (ต่อ) 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 8.49 0.00** 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.74  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.97 4.22 4.03 3.92 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.97 - 0.00** 0.49 0.52 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.22  - 0.00** 0.02* 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

4.03   - 0.27 

สถานท่ีสาธารณะ 3.92    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.75   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.96 4.13 3.81 3.59 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.96 - 0.03* 0.16 0.00** 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.13  - 0.00** 0.00** 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

3.81   - 0.07 

สถานท่ีสาธารณะ 3.59    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.76  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.82 4.25 4.22 3.62 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.82 - 0.00** 0.00** 0.02* 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.25  - 0.77 0.00** 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

4.22   - 0.00** 

สถานท่ีสาธารณะ 3.62    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที ่4.77  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.90 4.16 4.19 3.78 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.90 - 0.00** 0.00** 0.21 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.16  - 0.74 0.00** 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

4.19   - 0.00** 

สถานท่ีสาธารณะ 3.78    - 
หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.78  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.87 4.10 4.05 3.76 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.87 - 0.00** 0.04* 0.16 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.10  - 0.61 0.00** 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

4.05   - 0.00** 

สถานท่ีสาธารณะ 3.76    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.79  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพจ าแนกตามสถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้
บริการ 

 สถานท่ีเรียกใชบ้ริการ 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีท างาน/

สถานศึกษา 
จุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง 
สถานท่ี
สาธารณะ 

ค่าเฉล่ีย 3.95 4.20 4.15 3.80 
บา้น/ท่ีพกัอาศยั 3.95 - 0.00** 0.03* 0.07 
สถานท่ีท างาน/
สถานศึกษา 

4.20  - 0.57 0.00** 

จุดเช่ือมต่อการ
เดินทาง 

4.15   - 0.00** 

สถานท่ีสาธารณะ 3.80    - 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05  และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.73  พบวา่สถานท่ีเรียกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการด้านราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรใน

การให้บริการ ด้านกระบวนการในการให้บริการ และด้านองค์ประกอบทางกายภาพของการใช้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 จึงทดสอบเพื่อเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.74 – 4.79 

จากตารางท่ี 4.74  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีท างาน/

สถานศึกษาให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของบริการรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัเรียกใชบ้ริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัจุด

เช่ือมต่อการเดินทาง และสถานท่ีสาธารณะ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.75  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/

สถานศึกษาให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใช้บริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัจุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง และสถานท่ีสาธารณะ ผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคาของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบั

ผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีสาธารณะ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.76  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใช้บริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาจุด

เช่ือมต่อการเดินทาง และสถานท่ีสาธารณะผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีสาธารณะให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกันกับผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาและจุดเช่ือมต่อการ

เดินทาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.77  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใช้บริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษา

และจุดเช่ือมต่อการเดินทางพบว่าผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีสาธารณะให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาและจุดเช่ือมต่อการเดินทาง

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.78  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใช้บริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของบริการรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักับผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีท างาน/

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สถานศึกษาและจุดเช่ือมต่อการเดินทางพบว่าผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีสาธารณะให้ความส าคญัต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาและ

จุดเช่ือมต่อการเดินทางอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.79  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้ใช้บริการท่ีบา้น/ท่ีพกัอาศยัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษา

และจุดเช่ือมต่อการเดินทางพบว่าผูท่ี้ใช้บริการท่ีสถานท่ีสาธารณะให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีสถานท่ีท างาน/สถานศึกษาและจุดเช่ือมต่อการเดินทาง

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
 

4.4.11  ระดับความส าคัญระหว่างค่าใช้จ่ายในการใช้บริการกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใช้สถิติทดสอบแบบ One way ANOVA  เน่ืองจากตวัแปร

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการมีจ านวนมากกว่า 2 กลุ่ม จากผลการทดสอบสามารถแยกระดับ

ความส าคญัระหว่างค่าใช้จ่ายในการใช้บริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้ดงัตารางท่ี 

4.80 – 4.86 

 

ตารางที่ 4.80   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหว่างค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 13.35 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 2.94 0.03* 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 8.17 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 9.66 0.00** 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 16.05 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 2.44 0.06 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 6.06 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.81  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.93 4.01 4.20 4.83 
≤  150 3.93 - 0.16 0.00** 0.00** 
151 – 250 4.01  - 0.00** 0.00** 

251 – 350 4.20   - 0.00** 
>  350 ข้ึนไป 4.83    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.82   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาจ าแนก

ตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.84 3.91 4.03 4.39 
≤  150 3.84 - 0.35 0.06 0.01** 
151 – 250 3.91  - 0.20 0.02* 

251 – 350 4.03   - 0.11 
>  350 ข้ึนไป 4.39    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.83   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.21 4.45 4.41 4.65 
≤  150 4.21 - 0.00** 0.00** 0.00** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.83   (ต่อ) 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.21 4.45 4.41 4.65 
151 – 250 4.45  - 0.57 0.18 
251 – 350 4.41   - 0.12 
>  350 ข้ึนไป 4.65    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.84   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.86 3.92 4.15 4.81 
≤  150 3.86 - 0.43 0.00** 0.00** 
151 – 250 3.92  - 0.01** 0.00** 
251 – 350 4.15   - 0.00** 
>  350 ข้ึนไป 4.81    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที ่4.85  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.81 3.96 4.28 4.80 
≤  150 3.81 - 0.03* 0.00** 0.00** 
151 – 250 3.96  - 0.00** 0.00** 
251 – 350 4.28   - 0.01** 
>  350 ข้ึนไป 4.80    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.86   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพ จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
(บาทต่อคร้ัง) 

 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ(บาทต่อคร้ัง) 
≤  150  151 – 250  251 – 350  >  350 ข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.93 3.99 4.21 4.51 
≤  150 3.93 - 0.43 0.00** 0.00** 
151 – 250 3.99  - 0.00** 0.00** 
251 – 350 4.21   - 0.11 
>  350 ข้ึนไป 4.51    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.80  พบว่าค่าใช้จ่ายในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดั

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการ ด้านกระบวนการในการ

ใหบ้ริการ และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 จึงได้ทดสอบเพื่อ

เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.81 – 4.86 

จากตารางท่ี 4.81  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยู่

ระหวา่ง 251 – 350 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ

ของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใช้

บริการนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท และ 251 – 350 บาท  ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการมากกวา่ 

350 บาทข้ึนไปใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/บริการของบริการ

รถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท อยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท และ อยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท  อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.82  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบว่าผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใช้บริการ

มากกวา่ 350 บาทข้ึนไปให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาของบริการรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการนอ้ย

กวา่หรือเท่ากบั 150 บาท และอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

และ 0.01 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.83  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการนอ้ย

กวา่หรือเท่ากบั 150 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/

ช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบั

ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท อยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท และมากกวา่ 

350 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.84  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยู่

ระหว่าง 251 – 350 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้าย

ในการใชบ้ริการนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท และอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการ

ใช้บริการมากกว่า 350 บาทข้ึนไปให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาดของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มี

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท อยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท และบริการอยู่

ระหวา่ง 251 – 350 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.85  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการนอ้ย

กว่าหรือเท่ากบั 150 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้าย

ในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาท อยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท และมากกวา่ 350 บาทข้ึน

ไป ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 151 – 250 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาค

กลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท และมากกวา่ 350 

บาทข้ึนไป ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ใน

เขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการมากกวา่ 350 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.86  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการนอ้ย

กวา่หรือเท่ากบั 150 บาท ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้าย

ในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท และมากกวา่ 350 บาทข้ึนไป ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใช้

บริการอยู่ระหว่าง 151 – 250 บาทให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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องคป์ระกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการอยูร่ะหวา่ง 251 – 350 บาท และมากกวา่ 350 บาทข้ึนไป อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

4.4.12  ระดับความส าคัญระหว่างจ านวนผู้ร่วมเดินทางในการใช้บริการกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

ในการศึกษาการเปรียบเทียบระดับความส าคญัระหว่างจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใช้

บริการกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยจะใชส้ถิติทดสอบแบบ One way ANOVA เน่ืองจาก

ตวัแปรจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการมีจ านวนมากกวา่ 2 กลุ่มจากผลการทดสอบสามารถ

แยกระดบัความส าคญัระหว่างจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใช้บริการกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ไดด้งัตารางท่ี 4.87 – 4.94 
 

ตารางที่ 4.87   การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัการตลาด ค่าเฉล่ีย F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 4.04 5.44 0.00** 
ดา้นราคา 3.92 2.72 0.04* 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.37 6.99 0.00** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.97 2.85 0.03* 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 3.99 6.02 0.00** 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 3.94 11.86 0.00** 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 4.03 6.64 0.00** 
หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

ตารางที่ 4.88  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.95 4.02 4.22 3.93 
1 คน  3.95 - 0.26 0.00** 0.86 
2 คน 4.02  - 0.00** 0.43 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.88  (ต่อ) 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.95 4.02 4.22 3.93 
3 คน 4.22   - 0.01** 
4 – 5 คน 3.93    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.89   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา จ าแนก

ตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.88 3.88 4.09 3.72 
1 คน  3.88 - 0.96 0.03* 0.31 
2 คน 3.88  - 0.02* 0.29 
3 คน 4.09   - 0.02* 
4 – 5 คน 3.72    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.90  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 4.32 4.31 4.57 4.27 
1 คน  4.32 - 0.85 0.00** 0.66 
2 คน 4.31  - 0.00** 0.72 
3 คน 4.57   - 0.00** 
4 – 5 คน 4.27    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.91  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.86 3.95 4.12 4.04 
1 คน  3.86 - 0.25 0.00** 0.23 
2 คน 3.95  - 0.06 0.54 
3 คน 4.12   - 0.61 
4 – 5 คน 4.04    - 

หมายเหตุ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

  

ตารางที ่4.92   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.82 4.05 4.16 3.86 
1 คน  3.82 - 0.00** 0.00** 0.80 
2 คน 4.05  - 0.16 0.18 
3 คน 4.16   - 0.03* 
4 – 5 คน 3.86    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.93  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ในการใหบ้ริการ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.73 3.95 4.15 4.22 
1 คน  3.73 - 0.00** 0.00** 0.00** 
2 คน 3.95  - 0.00** 0.03* 
3 คน 4.15   - 0.55 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.93  (ต่อ) 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.73 3.95 4.15 4.22 
4 – 5 คน 4.22    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

ตารางที่ 4.94  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองค์ประกอบ

ทางกายภาพ จ าแนกตามจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 

จ านวนผูร่้วมเดินทางใน
การใชบ้ริการ 

 จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ 
1 คน 2 คน 3 คน 4 – 5 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.86 4.02 4.22 4.13 
1 คน  3.86 - 0.02* 0.00** 0.06 
2 คน 4.02  - 0.01** 0.43 
3 คน 4.22   - 0.50 
4 – 5 คน 4.13    - 

หมายเหตุ *ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 และ **ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.87  พบวา่จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญั

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการ ดา้นกระบวนการใน

การให้บริการ และด้านองค์ประกอบทางกายภาพของการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 

Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 จึงไดท้ดสอบเพื่อ

เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ต่อไป ดงัแสดงในตารางท่ี 4.88 – 4.94 

จากตารางท่ี 4.88  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์/บริการของบริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คน 2 คน และ 4-5 คน

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.89  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่จ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาของบริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คน 2 คน และ 4-5 คนอยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.90  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายของ

บริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คน 

2 คน และ 4-5 คนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.91  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่จ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริการรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คน อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 

จากตารางท่ี 4.92  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการให้บริการของบริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 2 คน และ 3 คน 

จ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คนให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการ

ใหบ้ริการของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วม

เดินทาง 4-5 คนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.93  การทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการของบริการรถ

แทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 2 คน 3 คน และ 

4-5 คน จ านวนผูร่้วมเดินทาง 2 คนให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการในการใหบ้ริการของบริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่าง

กนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 3 คน และ 4-5 คน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

จากตารางท่ี 4.94  การทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD พบวา่จ านวนผูร่้วมเดินทาง 1 คนให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพของบริการรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง 2 คน และ 3 คน 

จ านวนผูร่้วมเดินทาง 2 คนใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทาง

กายภาพของบริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนักบัจ านวนผูร่้วม

เดินทาง 3 คน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปราย และขอ้เสนอแนะการวิจยั         
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ของ
ผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง โดยระยะเวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยั 
ในช่วงเดือน มกราคม 2561 ถึงเดือน ตุลาคม 2561 โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา จ านวน 400 
ตวัอยา่ง และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถาม 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูท่ี้วิจยัได ้จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 จึงสามารถ

สรุปผลการวจิยั โดยเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 

 5.1  สรุปผลการวจิยั 

 5.2  อภิปรายผลการวจิยั 

 5.3  ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1  สรุปผลการวจิัย 
 

 5.1.1  สรุปผลข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบั

ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียประมาณ 25,001 – 30,000 บาท 
  

5.1.2  สรุปผลข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้ใช้บริการแกร็บแทก็ซ่ี 

 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอยา่งพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

Grab Taxi คือ สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไป  จะใชบ้ริการ Grab Taxi ในช่วง

เวลาช่วงเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น. มากท่ีสุด  มีความถ่ีในการเรียกใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน 

โดยส่วนใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ดว้ยตนเอง  สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการมากท่ีสุดคือบา้น/

ท่ีพกัอาศยั  มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการอยูใ่นระหวา่ง 151 – 250 บาท  และมีจ านวนผูร่้วม 

เดินทางในการใชบ้ริการ Grab Taxi  2 คน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.1.3  สรุปผลข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการใช้บริการรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง 

จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง ของ

ผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญ

โดยรวมในทุกๆดา้นท่ีระดบัส าคญัมาก โดยแต่ละดา้นมีรายการระดบัความส าคญัท่ีสูงสุดและต ่าสุด

ดงัน้ี 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ มีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญั

กบัเร่ืองสามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง ท าให้มัน่ใจในความปลอดภยั มีอุปกรณ์

ส่ือสารกบัศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพื่อความมัน่ใจในการเดินทางมากท่ีสุด และเร่ืองมีจ านวนรถ

แทก็ซ่ีท่ีใหบ้ริการเพียงพอนอ้ยท่ีสุด  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญักบัเร่ืองการ

ประมาณค่าโดยสารเบ้ืองตน้ล่วงหนา้ของแอพพลิเคชัน่ใกลเ้คียงกบัค่าอตัราโดยสารตามระยะทาง

จริงมากท่ีสุด และเร่ืองอตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก มีความเหมาะสม ไม่แพงเกินไป เม่ือ

เทียบกบัแทก็ซ่ีธรรมดานอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญักบัเร่ืองสามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวกมากท่ีสุด และเร่ือง

แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้นนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นต่อระดับ

ความส าคญักบัเร่ืองมีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ช้บริการมากท่ีสุด และเร่ืองโปรโมชัน่แนะน า

เพื่อนใหม่มาใชบ้ริการ รับส่วนลดทั้งผูใ้ชบ้ริการและผูช้กัชวนนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรในการให้บริการ มีความคิดเห็นต่อระดับ

ความส าคญักบัเร่ืองผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอย่างดีมากท่ีสุด และเร่ืองการแต่งกายของผูข้บัมี

ความสุภาพเรียบร้อย สะอาด ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี และผูข้บัมีความช านาญเส้นทางนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการให้บริการ มีความคิดเห็นต่อระดบั

ความส าคญักบัเร่ืองหลงัจากกดจองรถแลว้ ผูใ้ชบ้ริการสามารถติดต่อผูข้บัผา่นทางแอพพลิเคชัน่ได้

เม่ือเกิดปัญหา เช่น ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยืนรอรถ หรือยกเลิกการเรียกรถมากท่ีสุด และเร่ืองความ

รวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผา่น Grab นอ้ยท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านองค์ประกอบทางกายภาพ มีความคิดเห็นต่อระดบั

ความส าคญักบัเร่ืองสภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้ายทะเบียนท่ีถูกตอ้งมากท่ีสุด 

และเร่ืองมีความสะอาดภายในรถ เช่น ไม่มีกล่ินอบั กล่ินบุหร่ีและคราบสกปรกต่าง ๆ นอ้ยท่ีสุด 
 

5.1.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1  ผูโ้ดยสารท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 1.1  ผูโ้ดยสารท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับ

สมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.2  ผูโ้ดยสารท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับ

สมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.3  ผูโ้ดยสารท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับ

สมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.4  ผูโ้ดยสารท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 1.5  ผูโ้ดยสารท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2  ผูโ้ดยสารท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

แตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่2.1  ผูโ้ดยสารท่ีมีเหตุผลในการใชบ้ริการแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานที่ 2.2  ผูโ้ดยสารท่ีมีช่วงเวลาในการใช้บริการแตกต่างกันให้ความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานที ่2.3  ผูโ้ดยสารท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานที่ 2.4  ผูโ้ดยสารท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการ

แตกต่างกันให้ความส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2.5  ผูโ้ดยสารท่ีเรียกใช้บริการในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง

แตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2.6  ผูโ้ดยสารท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการใช้บริการแตกต่างกนัให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2.7  ผูโ้ดยสารท่ีมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใช้บริการแตกต่างกันให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั ยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้

 

5.2  อภิปรายผลการวจิัย 
 

จากการศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็ก ซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง” สามารถน าผลการวจิยัมาอภิปรายไดด้งัน้ี 
 

5.2.1  การอภิปรายผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการรถ

แทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ในเขตภาคกลาง 

 จากผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชบ้ริการรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง เน่ืองจากประชากรเพศหญิงในประเทศไทยมีมากกวา่เพศชาย และอาจจะมีความ

ตอ้งการการเดินทางท่ีสะดวกสบายมากกวา่ ช่วงวยัท่ีนิยมใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab มากท่ีสุดคือช่วงวยัหนุ่มสาว เน่ืองจากเป็นช่วงวยัท่ีชีวิตเร่ิมมีการเติบโต มีสังคม และ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาระหน้าท่ีต่างๆท่ีจ าเป็นจะตอ้งท า จึงส่งผลท าให้มีความตอ้งการในการเดินทางมากกว่าช่วงวยั

อ่ืนๆ ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่จึงมีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนค่อนขา้งสูงอยูท่ี่ 25,001 – 30,000 บาท เน่ืองจากผู ้

ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนนั้นจะมีสถานท่ีท างานอยู่ในเขตเมืองและปริมณฑล ประกอบกบั

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีค่อนขา้งสูงจึงท าให้มีความตอ้งการในการเดินทางท่ีสะดวกสบายดว้ยการใช้

บริการเรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

เน่ืองจากเพศหญิงอาจมีความใส่ใจ ความละเอียดอ่อนและสนใจในเร่ืองช่องทางการให้บริการท่ี

สะดวกสบาย การใชง้านท่ีง่ายไม่ซบัซ้อน มากกวา่เพศชาย สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัเร่ืองการศึกษา

พฤติกรรมการประเมินคุณภาพและการยอมรับในการใชแ้อพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะผา่น

สมาร์ทโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกวา่เพศหญิงมีการใชบ้ริการมากกวา่เพศชาย (กิตติคุณ จง

มานสัเจริญ. 2560) 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในทุกดา้นอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ยกเวน้ดา้นกระบวนการให้บริการ 

กล่าวคือการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab นั้นมีกระบวนการในการให้บริการท่ีเป็น

มาตรฐานไม่แตกต่างกนั ช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัจึงให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ

ให้บริการไม่แตกต่างกัน ส าหรับปัจจยัด้านอ่ืน ๆ ผูท่ี้มีอายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี ให้ระดับ

ความส าคญัของปัจจยัการตลาดแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปี เน่ืองจากผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปี อยู่

ในช่วงวยัท างาน มีความตอ้งการในการเดินทาง และมีโอกาสในการใชบ้ริการ Grab taxi ไดม้ากกวา่ 

จึงอาจให้ความส าคญักับปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ด้านบุคลากรในการให้บริการและด้าน

องคป์ระกอบทางกายภาพมากกวา่  ผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปี ให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาด

แตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 31 – 40 ปี เน่ืองจากผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี อาจมีรายไดแ้ละฐานะ

ทางการเงินท่ีดีกว่าและมัน่คงมากกว่า ส่วนมากจึงอาจมีรถยนต์ส่วนตวั ท าให้มีโอกาสในการใช้

บริการ Grab taxi นอ้ยกวา่ จึงอาจให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ และดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายนอ้ยกวา่  ปัจจยัทางดา้นราคา ผูท่ี้มีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปียงั

อยูใ่นช่วงวยัเรียนเป็นส่วนมาก และยงัไม่มีรายได ้จึงให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาและดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดมากกวา่ช่วงอายุอ่ืน  ปัจจยัดา้นบุคลากรในการให้บริการ ผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปีให้

ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีอายุ 31 – 40 ปี และมากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เน่ืองจากผูท่ี้มีอายุ 21 – 30 ปี อยูใ่นช่วงวยัท างาน มีความตอ้งการในการเดินทาง และมีโอกาสใน

การใชบ้ริการ Grab taxi ไดม้ากกวา่ จึงอาจให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรในการให้บริการ

มากกวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดแตกต่างกนัในทุกด้านอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ยกเวน้ด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการ เน่ืองจากการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab นั้นมีกระบวนการในการให้บริการท่ี

เป็นมาตรฐานไม่แตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจึงให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัด้าน

กระบวนการให้บริการไม่แตกต่างกนั ส าหรับปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี

ระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จะมีความรู้ความสามารถและความเขา้ใจเก่ียวกบัการใชบ้ริการ

เรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่และมีแนวโนม้ทีจะ

ใชบ้ริการมากกวา่ มีก าลงัทรัพยแ์ละรายไดม้ากพอท่ีจะใชบ้ริการได ้และดว้ยช่วงวยัท่ีอาจจะยงัไม่มี

รถยนตส่์วนตวั จึงท าใหมี้โอกาสท่ีอาจจะใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ไดม้ากกวา่ผูท่ี้มี

ระดบัการศึกษาสูงกว่า ซ่ึงน่าจะสามารถมีรถยนตส่์วนตวัไดแ้ลว้ รวมถึงโอกาสในการใชบ้ริการท่ี

บ่อยกว่าจึงส่งผลท าให้สนใจในเร่ืองโปรโมชั่น ส่วนลดต่าง ๆ ด้วย ส่งผลท าให้กลุ่มตวัอย่างท่ีมี

ระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ดา้นราคา ดา้น

สถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรในการให้บริการ 

และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพแตกต่างกบัผูท่ี้ระดบัการศึกษาต ่ากวา่และสูงกวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในทุกดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังาน

บริษัทเอกชน อาจมีรายได้ผลตอบแทนท่ีมากกว่าอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ

นกัเรียน/นกัศึกษา จึงอาจไม่ไดใ้ส่ใจในเร่ืองโปรโมชัน่ และส่วนลดต่าง ๆ ของการใช้บริการเม่ือ

เทียบกบักลุ่มอาชีพอ่ืน ๆ ดงันั้นจึงให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคา และการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการประเมินคุณภาพและการยอมรับ

ในการใชแ้อพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะผา่นสมาร์ทโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกวา่

ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (กิตติคุณ จงมานสัเจริญ. 2560) และประกอบ

กบัผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนส่วนมากท่ียงัไม่มีรถยนต์ส่วนตวั จะมีโอกาสในการเลือกใช้

บริการรถโดยสารสาธารณะประเภทรถแท็กซ่ีไดม้ากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน จึงให้ความส าคญักบัปัจจยั

ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านสถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากรในการ

ให้บริการ ด้านกระบวนการในการให้บริการและด้านองค์ประกอบทางกายภาพแตกต่างกัน  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส าหรับผูท่ี้มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/ว่างงาน โดยส่วนมากจะเป็นผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุ

ค่อนขา้งมากแลว้หรือเขา้สู่วยัผูสู้งอาย ุจุดประสงคแ์ละมุมมองในการใชบ้ริการอาจแตกต่างกบักลุ่ม

อาชีพอ่ืน ประกอบกบัไม่ไดมี้งานประจ าท าแลว้ รายไดอ้าจนอ้ยกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน จึงให้ความส าคญั

กับปัจจยัด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ /ช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านองค์ประกอบทาง

กายภาพแตกต่างกนักบักลุ่มอาชีพอ่ืน 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันให้ระดับความส าคญัของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท และอยูใ่นช่วง 15,001 – 20,000 บาท ถือเป็น

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดค้่อนขา้งน้อยถึงปานกลาง จึงอาจค านึงถึงราคาท่ีเหมาะสมมากกว่ากลุ่มท่ีมี

รายไดสู้งกวา่ เพราะ Grab taxi ถือวา่มีค่าใชบ้ริการท่ีสูงกว่าแท็กซ่ีทัว่ไปอยู่เล็กน้อย และจึงอาจ

ตอ้งการโปรโมชัน่หรือส่วนลดต่าง ๆ ส าหรับการใช้บริการ จึงให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคา

และด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนสูงกว่า  กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001 – 30,000 บาท ถือเป็นกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีมีรายได้อยู่ในระดบัปานกลางถึงค่อนขา้งสูง จะเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีมีโอกาสในการใช้

บริการ Grab taxi ไดม้ากท่ีสุด ส าหรับผูท่ี้ยงัไม่มีรถยนต์ส่วนตวัและตอ้งการเดินทางดว้ยความ

สะดวกสบาย ประกอบกับรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีค่อนข้างสูง จึงให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ /ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด และดา้นกระบวนการให้บริการแตกต่างกนักบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูง

กวา่และต ่ากวา่ และส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 30,001 – 35,000 บาท และ 

มากกวา่ 35,001 บาทข้ึนไป ถือเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดอ้ยู่ในระดบัสูง โอกาสในการใชบ้ริการ 

Grab Taxi อาจมีนอ้ย เพราะส่วนมากจะมีรถยนตส่์วนตวั ในการใชบ้ริการในแต่ละคร้ังอาจไม่ไดใ้ห้

ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ด้านความเหมาะสมของราคา ด้านโปรโมชั่นและ

ส่วนลดต่าง ๆ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านองค์ประกอบทางกายภาพ แต่อาจจะให้

ความส าคญักบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ และความสะดวกสบายในการใชบ้ริการมากกวา่ใน

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

5.2.2  การอภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผู้ใช้บริการรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ในเขตภาคกลาง 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเหตุผลในใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เช่น ผูท่ี้มีเหตุผลในการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ใช้บริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทาง กบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองความปลอดภยั 

อาจใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัทางดา้นบุคลากรในการให้บริการแตกต่าง

กนั เน่ืองจาก ผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองมีความปลอดภยั จะใส่ใจในการเลือกผูข้บัแท็กซ่ี 

รวมถึงพนกังานผูใ้ห้บริการมากกว่า ผูท่ี้ตอ้งการความรวดเร็วในการเดินทาง ท่ีอาจไม่ไดค้  านึงถึง

เร่ืองความปลอดภยัเป็นอนัดบัแรก ส าหรับผูท่ี้มีเหตุผลการใช้บริการเร่ืองสะดวกในการเรียกใช้

บริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป และเร่ืองสะดวกในการเลือกช าระค่าโดยสาร อาจเล็งเห็นถึงความ

สะดวกสบายและขั้นตอนในการใช้บริการมากกว่า จึงอาจให้ความส าคัญกับปัจจัยทางด้าน

ผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านสถานท่ีให้บริการ /ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการในการ

ให้บริการและดา้นองค์ประกอบทางกายภาพแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใช้บริการเร่ืองอ่ืน 

ส าหรับผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองสามารถเลือกประเภทรถให้เหมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทาง

ได ้อาจเล็งเห็นถึงความคุม้ค่าในการเดินทางมากกวา่ จึงอาจให้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นราคา

และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองอ่ืน  

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 พบวา่ในช่วงเยน็

ถึงค ่ามีการใช้บริการมากท่ีสุด และเป็นช่วงเวลาหลงัเลิกงานท่ีการจราจรอาจจะติดขดัมาก ผูท่ี้ใช้

บริการในช่วงเวลาน้ีจึงอาจสนใจโปรโมชั่น หรือส่วนลดต่าง ๆ เพื่อช่วยลดค่าใช้จ่ายในการใช้

บริการมากกวา่ จึงอาจใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการใน

ช่วงเวลาอ่ืน  ส าหรับผูท่ี้เรียกใชบ้ริการในช่วงเชา้ จะเป็นช่วงเวลาท่ีเร่งรีบท่ีจ าเป็นจะตอ้งเดินทางไป

ถึงท่ีท างานหรือท่ีหมายให้ทนัเวลา ต่างกบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงสายหรือเยน็ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นชัว่โมงเร่ง

รีบของการเดินทาง จึงท าให้ไม่ไดส้นใจเร่ืองของราคา โปรโมชัน่ต่าง ๆ บุคลากรในการให้บริการ 

กระบวนการให้บริการ และองค์ประกอบทางกายภาพ แต่อาจให้ความส าคญักับปัจจยัทางด้าน

ผลิตภณัฑ์/บริการมากกว่า เน่ืองจากตอ้งการเดินทางดว้ยความสะดวกและรวดเร็วแตกต่างกนักบั

ผูใ้ช้บริการในช่วงเวลาอ่ืน  สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบาย

แอพพลิเคชัน่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกว่าปัจจยัดา้นเวลาท่ีเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนัมีผล

ต่อการตดัสินใจใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบายแอพพลิเคชั่นแตกต่างกนั (กมล สการะเศรณี. 2557) 

และส าหรับผูท่ี้ใช้บริการในช่วงเวลาค ่าถึงดึก อาจใส่ใจในเร่ืองของความปลอดภยัในการเดินทาง

มากกวา่ช่วงเวลาอ่ืน เน่ืองจากเป็นช่วงมืดแลว้ท่ีอาจสุ่มเส่ียงต่อการเกิดคดีอาชญากรรมได ้จึงอาจให้

ความส าคญักับปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ท่ีสามารถตรวจสอบเส้นทางได้ตลอดการเดิน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ทางผ่านแอพพลิเคชั่น ด้านบุคลากรในการให้บริการท่ีน่าไวว้างใจ และด้านองค์ประกอบทาง

กายภาพของรถแทก็ซ่ีและคนขบัแตกต่างกบัผูใ้ชบ้ริการในช่วงเวลาอ่ืน 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือผูท่ี้มี

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 5-10 คร้ังต่อเดือน คือมีความตอ้งการในการเดินทางโดยเฉล่ียทุกสัปดาห์จึง

อาจจะใหค้วามส าคญักบัเร่ืองมีพื้นท่ีการให้บริการท่ีครอบคลุมและความสะดวกรวดเร็วของการใช้

แอพพลิเคชัน่ในดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ เร่ืองความคุม้ค่าในดา้นราคา เร่ืองการปฎิบติัตามกฎจราจร

และความช านาญเส้นทางของผูข้บัในด้านบุคลากรการให้บริการ และเร่ืองความรวดเร็วในการ

ติดต่อรับผูโ้ดยสารในดา้นกระบวนการในการให้บริการแตกต่างกนักบัผูท่ี้นานๆจะใช้บริการ (ไม่

เกิน 4 คร้ังต่อเดือน) และผูท่ี้ใชบ้ริการบ่อย (เกิน 10 คร้ังต่อเดือน) จะไม่ไดใ้ห้ระดบัความส าคญักบั

ปัจจยัทางดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนลดหรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ เหมือนกนักบัผูท่ี้ใช้

บริการบ่อยคร้ัง ส าหรับผูท่ี้มีความถ่ีในการใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน เป็นกลุ่มท่ีนาน ๆ จะใช้

บริการอาจจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองแอพพลิเคชัน่ท่ีสะดวกใชง้านง่ายในดา้นสถานท่ีให้บริการ/ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย และอาจไม่ไดต้อ้งการโปรโมชัน่หรือส่วนในการใชบ้ริการในดา้นการส่งเสริม

การตลาดเท่าไหร่นกั รวมถึงอาจไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ

มากนัก เน่ืองจากใช้บริการไม่บ่อยคร้ัง  สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจใช้บริการแท็กซ่ี

ผ่านโมบายแอพพลิเคชั่น ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกว่าปัจจยัด้านความถ่ีในการใช้บริการท่ี

แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแทก็ซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั (กมล สการะ

เศรณี. 2557) 

ผู ้ใช้บริการท่ีมีบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการท่ีแตกต่างกันให้ระดับ

ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 เช่น ผูท่ี้ตนเองเป็นคนตดัสินใจในการใชบ้ริการ อาจจะค านึงถึงความสะดวกสบายเป็น

หลกัมากกวา่การพิจารณาปัจจยัดา้นราคา คือความคุม้ค่าของราคาค่าโดยสาร รวมทั้งค  านึงถึงความ

ปลอดภยัในการเดินทางคนเดียวมากกวา่ จึงอาจให้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ 

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคลากรในการใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการใน

การให้บริการและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพมากกวา่ และอาจให้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้น

ราคาน้อยกว่าผูท่ี้มีบุคคลอ่ืนร่วมตดัสินใจในการใช้บริการดว้ย  ส าหรับผูท่ี้มีเพื่อน/ผูร่้วมเดินทาง

และครอบครัวร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการนั้น อาจค านึงถึงความคุม้ค่าของการเดินทางมากกวา่จึง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อาจให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูท่ี้มีตนเองเป็นผู ้

ตดัสินใจใชบ้ริการ 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีสถานท่ีเรียกใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกันในทุกด้านอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ยกเวน้ด้าน

สถานท่ีให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจาก Grab Taxi มีช่องทางการให้บริการท่ีเป็น

มาตรฐานไม่แตกต่างกนั สถานท่ีในการเรียกใช้บริการท่ีต่างกนัจึงให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยั

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั ส าหรับปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ เช่น

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์/บริการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านกระบวนการในการ

ใหบ้ริการ ผูท่ี้เรียกใชบ้ริการจากบา้น/ท่ีพกัอาศยั เน่ืองจากบา้นหรือท่ีพกัอาศยัของผูค้นส่วนมากจะ

อยูใ่นตรอก ซอยต่างๆ ท่ีรถโดยสารสาธารณะทัว่ไปอาจจะเขา้ไปไม่ถึง หรือผา่นแค่ช่วงท่ีเป็นถนน

ใหญ่ จึงท าให้การเดินทางท่ีเร่ิมตน้จากบา้น/ท่ีพกัอาศยัมีความยากล าบากในการเดินทางมากกว่า

สถานท่ีอ่ืน ๆ และระยะทางในการเดินทางอาจจะไกลกว่าท าให้ราคาค่าโดยสารสูงกว่า จึงอาจให้

ระดับความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์/บริการ  ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้าน

กระบวนการในการใหบ้ริการท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกสบายไดม้ากกวา่ และช่วยค านึงถึงความ

คุม้ค่าของราคาค่าโดยสาร รวมถึงส่วนลดต่างๆท่ีควรจะได้รับมากกว่า ผูท่ี้เรียกใช้บริการตาม

สถานท่ีสาธารณะ ซ่ึงสามารถเรียกรถแท็กซ่ีไดง่้ายกวา่ และระยะทางในการเดินทางอาจจะใกลก้วา่ 

และส าหรับผูท่ี้เรียกใช้บริการจากบา้น/ท่ีพกัอาศยั จะมีความกงัวลในเร่ืองความปลอดภยัมากกว่า

เน่ืองจาก ผูข้ ับจะทราบท่ีอยู่ของผู ้โดยสาร ท าให้อาจกังวลในเร่ืองความปลอดภัย จึงอาจให้

ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรในการให้บริการและดา้นองค์ประกอบทางกายภาพแตกต่างกนั

กบัผูท่ี้เรียกใชบ้ริการท่ีสถานท่ีอ่ืน 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อการใช้บริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ยกเวน้

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ เน่ืองจาก Grab Taxi มีกระบวนการในการใหบ้ริการท่ีไม่แตกต่างกนั จึง

ท าให้ผูท่ี้มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อการใช้บริการแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกัน 

ส าหรับปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใช้บริการต่อคร้ังสูง อาจตอ้งการ

โปรโมชัน่ หรือส่วนลด เพื่อช่วยในการประหยดัรายจ่าย และค านึงถึงความคุม้ค่าของราคา รวมไป

ถึงปัจจยัดา้นความปลอดภยั เน่ืองจากค่าโดยสารในการใช้บริการต่อคร้ังสูง หมายถึงระยะทางใน

การเดินทางค่อนขา้งไกล ท าให้ใช้เวลาอยู่บนรถแท็กซ่ีนานกว่า จึงอาจให้ระดบัความส าคญักับ

ปัจจยัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรในการให้บริการและดา้นองคป์ระกอบทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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กายภาพแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ังน้อย สอดคลอ้งกบังานวิจยั

เร่ืองการตดัสินใจใชบ้ริการแทก็ซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกวา่ปัจจยั

ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผา่นโมบาย

แอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั (กมล สการะเศรณี. 2557) 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีจ  านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันในทุกด้านอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

เน่ืองจาก ผูท่ี้มีผูร่้วมเดินทางมากกวา่ 1 คน อาจค านึงถึงความคุม้ค่าของราคามากกวา่ผูท่ี้เดินทางคน

เดียว จึงอาจให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั ส าหรับผูท่ี้เดินทางคนเดียว อาจ

ค านึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง ความง่ายต่อการใช้งานของแอพพลิเคชั่น ความ

ปลอดภยัในการเดินทางท่ีมากกวา่ จึงอาจให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ดา้น

สถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรในการให้บริการ 

ด้านกระบวนการในการให้บริการ และด้านองค์ประกอบทางกายภาพแตกต่างกันกับท่ีมีผูร่้วม

เดินทางมากกวา่ 1 คน 

 

5.3  ข้อเสนอแนะ 

  

5.3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง” มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัในเร่ืองสามารถตรวจสอบเส้นทางได้

ตลอดการเดินทาง ท าให้มัน่ใจในความปลอดภยั มีอุปกรณ์ส่ือสารกบัศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพื่อ
ความมัน่ใจในการเดินทางมากท่ีสุด ดงันั้นควรปรับปรุงและพฒันาแอพพลิเคชั่นให้ใช้งานได้ดี
สม ่าเสมอ เพื่อรองรับการใชง้านของผูใ้ชบ้ริการ และเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
 2. ดา้นราคา ผูใ้ชบ้ริการจะค านึงถึงอตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก วา่มีความเหมาะสม

หรือไม่ เม่ือเทียบกบัแทก็ซ่ีธรรมดา ส าหรับค่าโดยสารนั้นจะคิดตามมิเตอร์โดยสารซ่ึงเป็นระยะทาง

จริง เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะมีราคาพอๆกนักบัแทก็ซ่ีธรรมดาทัว่ไป แต่ค่าใชบ้ริการส่วนท่ีเพิ่มข้ึนมา

นั้นคือค่าบริการเรียกรถ โดยขณะน้ีจะมีราคาอยู่ท่ี 20 บาทต่อการใช้บริการ 1 คร้ัง (แกร็บ

แอพพลิเคชัน่. 2561) ส าหรับค่าบริการในส่วนน้ีหากผูป้ระกอบการไม่สามารถลดราคาไดอี้ก อาจ

พิจารณาร่วมกบัดา้นการส่งเสริมการตลาดเพื่อหาโปรโมชัน่ส าหรับแลกลดค่าบริการในการเรียกน้ี 

เช่น เรียกใชบ้ริการ 5 คร้ัง ฟรีค่าเรียกใชบ้ริการ 20 บาท ในคร้ังถดัไป เป็นตน้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 3. ดา้นสถานท่ีให้บริการ/การจดัจ าหน่าย  ผูใ้ช้บริการตอ้งการแอพพลิเคชัน่ท่ีสามารถใช้

งานไดง่้าย ไม่ซับซ้อน  โดยผูป้ระกอบการอาจเพิ่มในส่วนของการอธิบายการใช้งานดว้ยขอ้ความ

สั้นๆท่ีเขา้ใจไดง่้ายส าหรับผูเ้ร่ิมใชบ้ริการคร้ังแรกผา่นแอพพลิเคชัน่ เพื่อใหส้ามารถเขา้ใจไดง่้าย 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  บางโปรโมชัน่อาจจะยงัไม่ตอบสนองต่อความตอ้งการของ

ผูใ้ชบ้ริการมากเท่าไหร่ เช่น โปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการรายใหม่ เป็นการเชิญชวนผูท่ี้ยงั

ไม่เคยใช้บริการให้หันมาลองใชบ้ริการ Grab taxi แต่ส าหรับผูใ้ชบ้ริการรายเก่า  หรือใช้บริการ

บ่อยคร้ังอาจตอ้งการส่วนลดของราคาค่าเรียก หรือค่าโดยสารมากกวา่การไดแ้ตม้สะสม ดงันั้นทาง

ผูป้ระกอบการจึงควรใส่ใจในการหาโปรโมชัน่ดี ๆ ท่ีจะตรงความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการให้ไดม้าก

ท่ีสุด เพื่อเป็นการกระตุน้การใชบ้ริการ Grab Taxi เช่น เสนอโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการ

แลว้และให้กลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ังเพื่อรับส่วนลดหรือโปรโมชัน่ดี ๆ น่าจะตรงต่อความตอ้งการ

ของผูใ้ช้บริการได้มากกว่า เช่น หากใช้บริการครบ 3 คร้ัง ได้รับสิทธ์ิฟรีค่าบริการเรียก 1 คร้ัง 

ส าหรับการใชบ้ริการคร้ังถดัไป  

 5. ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ  ผูใ้ชบ้ริการจะให้ความส าคญัในเร่ืองผูข้บัตอ้งปฎิบติัตาม

กฎจราจรเป็นอย่างดีมากท่ีสุด ดงันั้นทางผูป้ระกอบการควรให้ส าคญัในการคดัเลือกผูข้บัแท็กซ่ี 

และจดัให้มีฝึกอบรมให้กบัผูข้บัรถแท็กซ่ีในเร่ืองการปฎิบติัตามกฎจราจร รวมถึงเร่ืองมารยาทใน

การใหบ้ริการท่ีดี เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจกบัผูข้บัแท็กซ่ีรวมถึงผูใ้ห้บริการของ Grab 

Taxi และเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในงานดา้นบริการมากยิง่ข้ึน 

6. ดา้นกระบวนการในการให้บริการ  จุดเด่นของ Grab Taxi คือกระบวนการให้บริการท่ี

สะดวกและรวดเร็ว คือความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผ่าน Grab  ผูป้ระกอบการควรให้

ความส าคญักบัผูข้บั ในประเด็นเร่ืองเคร่ืองมือท่ีใช้ในการติดต่อกบัผูโ้ดยสาร หากผูข้บัมีความไม่

เขา้ใจในการใช้งานเคร่ืองมือหรือแอพพลิเคชัน่ก็ควรเรียกมาอบรมเพื่อเพิ่มความเขา้ใจ เห็นไดจ้าก

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในบทท่ี 4 ระดบัความส าคญัดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก เป็นล าดบัท่ี 1 ในเร่ืองผูใ้ชบ้ริการสามารถติดต่อคนขบัผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ไดเ้ม่ือเกิดปัญหา หรือประเด็นเร่ืองเขา้ใจการใช้งานแอพพลิเคชัน่แต่ไม่อยากกดรับ

ผูโ้ดยสาร อาจแกปั้ญหาน้ีไดด้ว้ยการสร้างแรงจูงใจให้กบัผูข้บัแท็กซ่ี เช่น ภายใน 1 เดือนถา้มีการ

รับงานผา่นแอพพลิเคชัน่ตั้งแต่ 20 คร้ังข้ึนไปจะมีค่าตอบแทนพิเศษ เป็นตน้ 

 7. ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ  เป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความ

ประทบัใจไดม้าก โดยผูใ้ช้บริการแต่ละคนจะมีความพึงพอใจและรสนิยมส่วนบุคคลแตกต่างกนั 

เช่น ประเด็นเร่ืองความสะอาดและกล่ินภายในรถแท็กซ่ี โดยผูป้ระกอบการอาจเพิ่มเติมไดใ้นส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ของการใส่ความคิดเห็นเพิ่มเติมตรงช่องหมายเหตุในการเรียกใช้บริการ เพื่อแจง้ความไม่สะดวก

ของผูโ้ดยสารแต่ละท่าน 

 โดยนอกจากข้อเสนอแนะเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในแต่ละด้านแล้ว ควรมีส่วนของ

ขอ้เสนอแนะในเชิงกลยุทธ์ โดยควรท าการวิเคราะห์ SWOT ไดแ้ก่ การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง 

อุปสรรค และโอกาส ของการท าธุรกิจประเภทน้ี ตวัอยา่งเช่น ธุรกิจApplication เรียกรถโดยสารมี

จุดแข็งคือ ความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการ มีจุดอ่อนในเร่ืองของจ านวนรถโดยสารท่ี

ให้บริการมีไม่เพียงพอในบางพื้นท่ีและในบางช่วงเวลาเป็นต้น เพื่อน าผลการวิเคราะห์ท่ีได้มา

ปรับปรุง เพื่อเป็นประโยชน์และน าไปสู่การพฒันาธุรกิจ Application เรียกรถโดยสารรายใหม่ๆท่ี

พฒันาข้ึนโดยคนไทย เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 
 

5.3.2  ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

1. การศึกษาในคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาเฉพาะผูใ้ชบ้ริการ Grab Taxi ในเขตพื้นท่ีภาคกลาง

เท่านั้น โดยในประเทศไทยยงัมีพื้นท่ีในการให้บริการของ Grab Taxi อยูอี่กหลายพื้นท่ี เช่น พทัยา 

เชียงใหม่ เชียงราย และภูเก็ต รวมถึงยงัมีรถโดยสารประเภทอ่ืนๆให้เลือกใช้บริการอีกหลาย

ประเภท เช่น Grab bike  Grab car และ Just grab รวมไปถึงบริการในดา้นอ่ืนๆของบริษทัแกร็บ

ประเทศไทย เช่น บริการ Grab food เป็นบริการจดัส่งอาหาร ขนมและเคร่ืองด่ืมและบริการ Grab 

express เป็นบริการจดัส่งพสัดุหรือส่ิงของต่างๆ เพราะฉะนั้นเพื่อความครอบคลุมของธุรกิจ Grab 

Taxi จึงควรท าการศึกษาทุกพื้นท่ีเพิ่มเติม เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดม้าสรุปและเพื่อเป็นประโยชน์ใน

การพฒันาปรับปรุงธุรกิจใหเ้หมาะสม เพื่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืต่อไป 

 2. อีกประเด็นท่ีน่าสนใจศึกษา คือการเปรียบเทียบความพึงพอใจในการใช้บริการ Grab 

taxi กบั Taxi ท่ีเรียกใชบ้ริการผา่นศูนยข์อง Taxi เอง เพื่อให้ทราบวา่ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจกบั

การเรียกใช้บริการจากแหล่งใดมากกว่ากนั เพราะเหตุใด เพื่อจะน าผลการศึกษาไดม้าพฒันาและ

ปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการของทั้ง Grab taxi และศูนยใ์หบ้ริการเรียก taxi ต่อไป  

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บรรณานุกรม 
 

กมล  สการะเศรณี. 2557.“การตดัสินใจใชบ้ริการแทก็ซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่ในเขต

กรุงเทพมหานคร”  วทิยานิพนธ์สาขาวชิาบริหารธุรกิจคณะการบริหารและจดัการ, 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั. 

กรมการปกครองประเทศไทย. (2559). จ  านวนประชากรทัว่ราชอาณาจกัรตามหลกัฐานการทะเบียน

ราษฎร์.สืบคน้เม่ือ 31 มีนาคม 2561 จาก: http://stat.bora.dopa.go.th/stat/y_stat59.htm. 

กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2553). สูตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร. 

สืบคน้เม่ือ 31 มีนาคม 2561 จาก : 

http://www.erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=MjA1MTMz&method=inline. 

กิตติคุณ  จงมานสัเจริญ. 2560.“การศึกษาพฤติกรรมการประเมินคุณภาพและการยอมรับในการใช้
แอพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะ(แทก็ซ่ี)ผา่นสมาร์ทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร” 
วทิยานิพนธ์ สาขาวชิาการจดัการเทคโนโลยสีารสนเทศคณะเทคโนโลยสีารสนเทศและ
การส่ือสาร, มหาวทิยาลยัรังสิต. 

แกร็บประเทศไทย. (2561). ประวติัความเป็นมาและขอ้มูลการใหบ้ริการแกร็บ. สืบคน้เม่ือ 30 
มีนาคม 2561 จาก :  https://www.grab.com/th/ 

ชีวรรณ เจริญสุข. 2557. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค.สืบคน้เม่ือ 22 มีนาคม 2561 จาก 
:https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%
97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%         
B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%
B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%
B9%89/ 

โชติมาชูกุล. 2559,“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่เรียกรถยนตโ์ดยสารของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.” วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชีบณัฑิตวทิยาลยั,มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

ณฐัธิดา แสงแดง. 2559.“ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการแกร็บแทก็ซ่ีในเขตกรุงเทพมหานคร.”  

การคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ คณะการบริหารและ

จดัการ,สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั.

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

http://stat.bora.dopa.go.th/stat/y_stat59.htm
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%25%20B8%A4%E0%B8%A9%E0%25%20%20%20%20%20%20%20%20%20B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%25%20B8%A4%E0%B8%A9%E0%25%20%20%20%20%20%20%20%20%20B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%25%20B8%A4%E0%B8%A9%E0%25%20%20%20%20%20%20%20%20%20B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%25%20B8%A4%E0%B8%A9%E0%25%20%20%20%20%20%20%20%20%20B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%25%20B8%A4%E0%B8%A9%E0%25%20%20%20%20%20%20%20%20%20B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/


136 
 

ณิศพล รักษาธรรม เกษมศานต ์โชติชาครพนัธ์ุ และประพนธ์ สหพฒันา. 2559. “ความหวาดกลวั
อาชญากรรมทางเพศของหญิงท่ีโดยสารรถยนตรั์บจา้งสาธารณะ(รถแทก็ซ่ี)ในเขต
กรุงเทพมหานคร” วารสารกระบวนการยติุธรรม คณะรัฐประศาสนศาสตร์, สถาบนั
บณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์. 

ธนดลแกว้นคร.2558. “อิทธิพลของเทคโนโลยส่ีวนประสมทางการตลาดบริการและภาพลกัษณ์ท า
ใหเ้กิดการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi.” วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชา
บริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ธนวรรณ แสงสุวรรณ. 2555. ขั้นตอนการก าหนดราคา. สืบคน้เม่ือ 22 
มีนาคม 2561 จาก :http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit5            
/Subm1/U512-1.htm 

รัฐวชัร์พฒันจิระรุจน์. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (The Theory of Consumer Behavior). 

สืบคน้เม่ือ 25 มีนาคม 2561 จาก : http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-

consumer-behavior.html. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ปริญลกัษิตานนทแ์ละ ศุภรเสรีรัตน์. (2558).แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ(Service  Marketing  Mix).สืบคน้เม่ือ 20 มีนาคม 2561 จาก 
:http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-mix-7ps.html. 

สุธาสินี นาคเงินทอง. 2559. “ผลกระทบของการใหบ้ริการแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ต่ออุตสาหกรรม
แทก็ซ่ี” การคน้ควา้อิสระ สาขาวชิาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์,มหาวทิยาลยั 
ธรรมศาสตร์  

Best Living Taste Bangkok. 2017. “สถิติการใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะของคนกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล. สืบคน้เม่ือ 22 มีนาคม 2561 จาก : 
http://www.bltbangkok.com/POLL/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B
8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%83%E0%B8
%8A%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8
%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8
%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B
8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%82%E0%B8
%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8
%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%AF 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

http://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market/Unit5/Subm1/U512-1.htm
http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html
http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-behavior.html
http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/marketing-mix-7ps.html
http://www.bltbangkok.com/POLL/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%AF
http://www.bltbangkok.com/POLL/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%AF
http://www.bltbangkok.com/POLL/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%AF
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http://www.bltbangkok.com/POLL/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%83%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%AF
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แบบสอบถามการท าวจิยั 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab  
ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องวา่ง       ใหต้รงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 
1. เพศ 
  1) ชาย   2) หญิง  
 
2. อาย ุ
  1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20  ปี  2) 21 – 30 ปี 
  3) 31 – 40 ปี    4) มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี   
  2) ปริญญาตรี  
  3) สูงกวา่ปริญญาตรี  
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4. อาชีพ 
  1) นกัเรียน / นกัศึกษา  2) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  3) พนกังานบริษทัเอกชน  4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย / Freelance 
  5) พอ่บา้น / แม่บา้น / เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน 
   
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  2) 15,001 – 20,000 บาท 
  3) 20,001 – 25,000 บาท   4) 25,001 – 30,000 บาท 
  5) 30,001 – 35,000 บาท   6) มากกวา่ 35,001 บาท 
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้ใช้บริการแกร็บแทก็ซ่ี 
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องวา่ง       ใหต้รงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 
1. เหตุผลท่ีส าคัญทีสุ่ดท่ีท  าใหท้่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Grab Taxi (ตอบได ้1 ขอ้) 
 1) สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแทก็ซ่ีทัว่ไป  

2) สะดวกในการช าระค่าโดยสาร(เลือกจ่ายเงินสดหรือบตัรเครดิตได)้ 
 3) มีความปลอดภยัในการเดินทาง   

4) สามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด 
 5) มีความรวดเร็วในการเดินทาง(มีการค านวณบอกระยะเวลาในการเดินทาง)   

6) สามารถเลือกประเภทรถใหเ้หมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้เช่น แทก็ซ่ี 7 ท่ีนัง่ 
2. ช่วงเวลาใดท่ีท่านจะเรียกใชบ้ริการ Grab Taxi มากท่ีสุด 
 1) ช่วงเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น.  2) ช่วงสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. 
 3) ช่วงเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.   4) ช่วงค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น.  
3. ท่านเรียกใชบ้ริการ Grab Taxi ก่ีคร้ังต่อเดือน 
 1) ไม่เกิน 4 คร้ัง    2) 5 - 10 คร้ัง  
 3) มากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไป      
4. บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ของท่าน 
 1) ตนเอง    2) เพื่อน / ผูร่้วมเดินทาง 
 3) ครอบครัว    4) อ่ืนๆ โปรดระบุ .......................................... 
 
 

 

อ 

อ 
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5. สถานท่ีใดท่ีท่านใชเ้รียกใชบ้ริการ Grab Taxi มากท่ีสุด 
 1) บา้น/ท่ีพกัอาศยั   2) สถานท่ีท างาน/สถานศึกษา 
 3) จุดเช่ือมต่อการเดินทาง เช่น สนามบิน สถานีขนส่ง สถานีรถไฟฟ้า   

4) สถานท่ีสาธารณะ เช่น ร้านอาหาร หา้งสรรพสินคา้ สถานท่ีท่องเท่ียว   
6. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของท่านต่อการใชบ้ริการ Grab Taxi หน่ึงคร้ัง 
 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท  2) 151 – 250 บาท 
 3) 251 – 350 บาท   4) มากกวา่ 350 บาทข้ึนไป 
7. จ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ Grab Taxi ของท่าน (รวมตวัท่านเองดว้ย) 
 1) 1 คน     2) 2 คน 
 3) 3 คน     4) 4 – 5 คน 
 
ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ

เรียกรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง  
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องวา่ง       ใหต้รงกบัความเป็นจริงของท่าน 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ 

เรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 
ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลติภัณฑ์  
1. มีพื้นท่ีการให้บริการครอบคลุมในเขตท่ีมีประชากร
หนาแน่น 

     

2. ความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัในการเดินทาง      
3. มีจ านวนรถแทก็ซ่ีท่ีใหบ้ริการเพียงพอ      
4. ความสะดวก รวดเร็วของการใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่      
5. สามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง  
ท าให้มัน่ใจในความปลอดภยั คือมีอุปกรณ์ส่ือสารกับ
ศูนยใ์หบ้ริการของ Grab เพื่อความมัน่ใจในการเดินทาง 

     

6. มีประกนัภยัคุม้ครองตั้งแต่ข้ึนรถจนถึงปลายทาง      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ 
เรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านราคา  
7. อตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก มีความเหมาะสม 
ไม่แพงเกินไป เม่ือเทียบกบัแทก็ซ่ีธรรมดา 

     

8. การประมาณค่าโดยสารเบ้ืองต้นล่วงหน้าของ
แอพพลิเคชัน่ ใกลเ้คียงกบัค่าอตัราโดยสารตามระยะทาง
จริง 

     

9. อตัราค่าบริการในการเรียกรถมีความเหมาะสม เม่ือ
เทียบกับความคุ้มค่าและคุณภาพในการให้บริการท่ี
ไดรั้บ 

     

ด้านสถานทีใ่ห้บริการ/ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
10. สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวก      
11. แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น      
12. แอพพลิเคชั่นมีขอ้มูลท่ีผูใ้ช้บริการตอ้งการทราบ
ครบถว้น ครอบคลุมการใช้งาน เช่น การประมาณราคา
ค่าโดยสารเบ้ืองตน้ ระยะทาง และขอ้มูลคนขบัแทก็ซ่ี 

     

13. แอพพลิเคชั่นสามารถรองรับได้หลายระบบ เช่น 
ระบบ ios และ Android เป็นตน้ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
14. มีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการ      
15. สามารถสะสมคะแนนส าหรับการใชบ้ริการในแต่ละ
คร้ังได ้เพื่อแลกรับส่วนลดจากร้านคา้ท่ีร่วมรายการ 

     

16. โปรโมชัน่แนะน าเพื่อนใหม่มาใชบ้ริการ รับส่วนลด
ทั้งผูใ้ชบ้ริการและผูช้กัชวน 

     

17. จดัโปรโมชั่นร่วมกบัร้านอาหารต่างๆ เช่น แสดง
รหสัการจอง Grab รับขนมหรืออาหารฟรี 1 เมนู 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ 
เรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
18. มีกิจกรรมร่วมสนุกทาง Facebook Fanpage เพื่อลุน้
รับของรางวลัและสะสมแตม้คะแนน เพื่อแลกรับสิทธิ
พิเศษต่างๆ 

     

ด้านบุคลากรในการให้บริการ  
19. ผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี      
20. การแต่งกายของผูข้บัมีความสุภาพเรียบร้อย สะอาด 
ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี 

     

21. ผูข้บัมีความช านาญเส้นทาง      
22. ผู ้ข ับมีบุคลิกลักษณะท่ีน่าไว้วางใจได้ ไม่ มี
พฤติกรรมสุ่มเส่ียงต่อการเกิดอนัตรายกบัผูโ้ดยสาร 

     

23. ผูข้บัมีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีถูกตอ้ง รวมถึงผา่น
การท าแบบทดสอบและการอบรมเร่ืองพฤติกรรม  

     

ด้านกระบวนการในการให้บริการ      
24. ความตรงต่อเวลาของผูข้บัในการมารับผูโ้ดยสาร      
25. ความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผา่น Grab      
26. ผูข้บัมีการเลือกเส้นทางท่ีเหมาะสมแก่การเดินทาง      
27. หลงัจากกดจองรถแลว้ ผูใ้ช้บริการสามารถติดต่อผู ้
ข ับผ่านทางแอพพลิ เคชั่นได้ เ ม่ื อ เ กิด ปัญหา  เ ช่น 
ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยนืรอรถ หรือยกเลิกการเรียกรถ 

     

ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ      
28. สภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้าย
ทะเบียนท่ีถูกตอ้ง 

     

29. มีความสะอาดภายในรถ เช่น ไม่มีกล่ินอบั กล่ินบุหร่ี
และคราบสกปรกต่าง ๆ  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ 
เรียกรถแทก็ซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab 

ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 
30. มีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีรถแท็กซ่ีโดยสารและ
แสดงทะเบียนรถให้เห็นชดัเจน เพื่อแสดงความโปร่งใส
และความมัน่ใจใหก้บัผูโ้ดยสาร 

     

 
 
ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

 
ขอบพระคุณทุกท่านส าหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแทก็ซ่ี 

ผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ1) ศึกษาระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้

บริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใชบ้ริการเรียกรถ

แท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 3) เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 4) เพ่ือเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ

เรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้

คือ ผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง 5 จงัหวดั ท่ีมีจ านวนประชากรมากท่ีสุดในเขตภาค

กลาง เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ t-test และ One-Way ANOVA  

ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบั

ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียประมาณ 25,001 – 30,000 บาท  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Grab Taxi คือ สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป  ใช้

บริการ Grab Taxi ในช่วงเวลา 16.01 – 22.00 น. มากท่ีสุด  มีความถ่ีในการเรียกใชบ้ริการไม่เกิน 4 คร้ังต่อเดือน โดยส่วน

ใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ดว้ยตนเอง  สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการมากท่ีสุดคือบา้น/ท่ีพกัอาศยั  มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน

การใช้บริการอยู่ในระหว่าง 151 – 250 บาท และมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใช้บริการ Grab Taxi 2 คน  พบว่าระดับ

ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ด้านสถานท่ี

ให้บริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัส าคญัมากท่ีสุด รองลงมามีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์/

บริการ ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ดา้นบุคลากรในการให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นกระบวนการในการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ให้บริการ และดา้นราคา ตามล าดบั โดยผูโ้ดยสารท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั และผูโ้ดยสารท่ีมีพฤติกรรม

การใชบ้ริการแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ 

Grab ในเขตภาคกลางแตกต่างกนั 

ค าส าคญั:  แกร็บแท็กซ่ี  แอพพลิเคชัน่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ABSTRACT 
The objectives of this research are : 1) To study the importance of marketing mix factors influencing the Grab 

taxi service through the Grab application in the central region. 2) To study the customer behaviors who use the taxi 

service through the grab application in the central region. 3) To compare the customer opinions about marketing mix 

factors affecting the taxi service through the Grab application in the central region which classified by personal factors. 4) 

To compare the customer opinions about marketing mix factors affecting the taxi service through the Grab application in 

the central region which classified by using behavior factors. The sample is taxi users through the Grab application in the 

five central area provinces. The data are collected by frequency, percentage, average, standard deviation, t-test, and One-

Way ANOVA from 400 passengers in the sample group. 

The result indicates that most of the samples are females, between 21-30 years with the highest level of 

education in a bachelor degree who are officers in private company and their average salary is in baht 25,001 - 30,000 

range. The majority of the reasons for choosing Grab Taxi is more convenient to use than regular taxis. They generally 

use the Grab Taxi service from 4.00 PM to 10.00 PM. Frequency is 4 times per month. Mostly decided to use the Grab 

Taxi service by themself. The most commonly used services are home or residence. The average cost of using the service 

is between baht 151 - 250 and there are usually 2 people traveling with Grab Taxi. These cases reveal that the most 

important marketing mix in using the Grab taxi service are service place and distribution. Secondary factors are the 

product or service, the physical elements, the personnel in service, the marketing promotion, the process of service and 

price sequentially. Passengers with divergent personal factors and using behavior factors prioritize on the marketing mix 

in the use of Grab taxi services differently. 

Keywords :  Grab Taxi, Application,  Marketing  mix  factors. 

 

บทน า 
เน่ืองจากในปัจจุบันน้ีโลกก าลงัเปล่ียนแปลงเขา้สู่ยุคเศรษฐกิจดิจิทัล เป็นยุคท่ีมีการน าระบบดิจิทลัเขา้มาช่วย

สนับสนุนการด าเนินงานทางธุรกิจ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือช่วยอ านวยความสะดวก รวดเร็วในการด าเนินการทางธุรกิจทั้ง

ในด้านของผูค้า้และลูกคา้ เพ่ือให้สามารถเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุด ความ

เจริญกา้วหน้าทางเทคโนโลยีเหล่าน้ีส่งผลท าให้วิถีการด าเนินชีวิตของผูค้นในสังคมถูกปรับเปล่ียนไปตามยคุสมยั และ

ค่านิยม เห็นไดช้ดัจากวธีิการด าเนินกิจกรรมในชีวติประจ าวนัของคนส่วนมากท่ีเปล่ียนจากวธีิออฟไลน์มาเป็นออนไลน์ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

มากข้ึน กล่าวคือวธีิการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ จะถูกกระท าผ่านสมาร์ทโฟนหรืออุปกรณ์พกพาต่าง ๆ ท่ีอ านวยความสะดวก

รวดเร็วไดเ้ป็นอยา่งดี ไม่วา่จะเป็น การจองหรือซ้ือตัว๋โดยสาร การจองโรงแรม ฟังเพลง หรือแมก้ระทัง่การเรียกรถแท็กซ่ี

ปัจจุบนัมีการให้บริการรถโดยสารสาธารณะหลากหลายประเภท เช่น รถเมล ์รถตู ้รถจกัรยานยนต์ รถสองแถว รถไฟฟ้า 

และรถแท็กซ่ี แต่หากค านึงถึงความสะดวกสบายและความเป็นส่วนตวัแลว้ ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูท่ี้ไม่มียานพาหนะ

ส่วนตวันั้นก็คือ รถแท็กซ่ี ซ่ึงปัจจุบันมีปริมาณมากในเขตกรุงเทพและปริมณฑล แต่คุณภาพการให้บริการและการรับ

ผูโ้ดยสารยงัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูโ้ดยสารได ้ จากขอ้มูลสถิติในการรับเร่ืองร้องเรียนของศูนยคุ์ม้ครอง

ผูโ้ดยสารสาธารณะกรมการขนส่งในช่วงไตรมาสแรกของปีพ.ศ. 2560 พบวา่รถแท็กซ่ียงัคงถูกร้องเรียนสูงสุดเป็นอนัดบั

หน่ึงถึง 12,900 เร่ือง และด าเนินการแลว้ 90.69% (กรมการขนส่งทางบก.2560)สอดคลอ้งกบัผลส ารวจของนิดา้โพล ในปี

พ.ศ. 2560 เร่ืองความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบั “เสียงสะทอ้นของประชาชน กรณีรถแท็กซ่ี”จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยู่

ในกรุงเทพฯและปริมณฑล จ านวน 1,250 คนพบวา่ คนส่วนใหญ่ 78.08% เคยใชบ้ริการแท็กซ่ีสาธารณะทัว่ไป โดยกลุ่ม

ส ารวจส่วนใหญ่ 75.51% เคยพบปัญหาการใช้บริการ และส่วนมากปัญหาท่ีพบเม่ือใช้บริการรถแท็กซ่ีคือ การปฎิเสธ

ผูโ้ดยสาร รองลงมาเป็นปัญหาเร่ืองสภาพรถเก่า แอร์ไม่เยน็ มีกล่ินเหมน็ (นิดา้โพล. 2560) 
จากปัญหาดงักล่าวจึงเป็นท่ีมาของแนวความคิดในการน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยแกปั้ญหาในการให้บริการของรถ

แท็กซ่ีโดยการเรียกผ่านแอพพลิเคชั่นเน่ืองจากสามารถตอบสนองความต้องการของผูโ้ดยสารและความตอ้งการการ
ให้บริการของคนขบัแท็กซ่ีซ่ึงเป็นการไดป้ระโยชน์ทั้ งสองฝ่าย อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตของคนยคุใหม่ท่ีอยูใ่นโลก
ออนไลน์ แอพพลิเคชัน่น้ีสามารถช่วยระบุต าแหน่งสถานท่ีเพ่ือใหร้ถมารอรับได ้ติดตามกรณีของหายได ้แสดงความคิดเห็น
หลงัใชบ้ริการได ้และมีความปลอดภยัท่ีผูโ้ดยสารสามารถรู้ช่ือและรูปลกัษณ์คนขบัก่อนใชบ้ริการได ้ท าให้แอพพลิเคชัน่
ไดรั้บความนิยมโดยเฉพาะกลุ่มคนวยัท างานและนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการความสะดวก 

Grab คือธุรกิจการให้บริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผ่านแอพพลิเคชัน่ ธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากแนวความคิดในการ
ตอ้งการท่ีจะแกปั้ญหาการเรียกรถแท็กซ่ีท่ียากล าบาก โดยอาศยัความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีเขา้มาช่วย และไดพ้ฒันา
แนวความคิดน้ีจนเกิดเป็นแผนธุรกิจ โดยจะเนน้ขยายพ้ืนท่ีการให้บริการในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้และในปีพ.ศ.
2556 Grab ได้ขยายพ้ืนท่ีการให้บริการในประเทศไทย และถึงแม้ว่า Grab จะเป็นบริษัทผูใ้ห้บริการเรียกรถโดยสาร
สาธารณะผา่นแอพพลิเคชัน่ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในขณะน้ี แต่ก็ยงัมีบริษทัผูใ้ห้บริการในลกัษณะเดียวกนัอีก เช่น All 
Taxi Thai, Line man taxi และ Taxi OK ซ่ึงถือเป็นธุรกิจการใหบ้ริการประเภทเดียวกนั ดงันั้นจึงมีการแข่งขนักนัทางธุรกิจท่ี
ค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นจะตอ้งศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการใช้
บริการในด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านบริการ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรในการ
ให้บริการ ดา้นกระบวนการในการให้บริการ และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ เพ่ือให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ทางธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื 

จากการศึกษาสถานการณ์การท าธุรกิจในปัจจุบนั ถึงแมว้า่ธุรกิจประเภทน้ีจะยงัเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีเพ่ิงเขา้มาใน

ประเทศไทยไดเ้พียงไม่นานโดยเร่ิมเขา้มาในปีพ.ศ.2555 แต่จะเห็นไดว้า่ธุรกิจการให้บริการประเภทน้ีเกิดข้ึนมาเพ่ือรองรับ

ความสะดวกสบาย ความง่ายและความปลอดภยัในการเดินทางให้กบัผูโ้ดยสาร และยงัสามารถช่วยลดการเกิดปัญหาต่าง ๆ 

ในการใหบ้ริการของผูข้บัรถโดยสารสาธารณะกบัผูโ้ดยสาร รวมถึงสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัการขนส่งคมนาคมได ้ และมี

แนวโนม้การใชบ้ริการท่ีเพ่ิมมากข้ึนเร่ือย ๆ ผูว้จิยัจึงเลง็เห็นถึงประเด็นการพฒันาการใหบ้ริการของรถแท็กซ่ีโดยสารเพ่ือให้

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการในการเดินทางของผูใ้ชบ้ริการได ้ จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองการใชบ้ริการ Grab 

taxi ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง ซ่ึงผลการวิจยัท่ีไดจ้ะสามารถน าไปใชเ้พ่ือเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการในการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาคุณภาพการให้บริการของ Grab taxi เพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 
1) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสาร

ในเขตภาคกลาง 

2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง 

3) เพ่ือเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

4) เพ่ือเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่น

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
 ความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2558) กล่าววา่ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ

ธุรกิจบริการ(Service Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการ โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด

(Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้ผูป้ระกอบการน าไปเป็นเคร่ืองมือในการวาง   

กลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัทั้ง 7 ดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อาจจะเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้เช่น สินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป หรือ

อาจจะเป็นการให้บริการ การน าเสนอความคิด การให้ค  าปรึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการได ้เช่น การให้บริการเรียกรถ

แท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่เพ่ือตอบสนองความตอ้งการต่อความสะดวกในการเดินทาง เป็นตน้ 

2. ดา้นราคา (Price)  การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีตอ้งการเสนอขายมีความส าคญัต่อ

ก าไรของกิจการ ดงันั้นการก าหนดราคานั้นตอ้งสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์และความคุม้ค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์

และบริการนั้น และตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการก าหนดราคาเพ่ือท าให้เกิดการยอมรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และราคาตอ้ง

สามารถแข่งขนัไดใ้นตลาด  

3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หากเป็นธุรกิจการให้บริการแลว้ช่องทางในการให้บริการ

เพ่ือติดต่อกบัลูกคา้นั้นเป็นเร่ืองส าคญั ตอ้งมีช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ีสะดวกและสามารถเรียกรับบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว

เพ่ือสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  มีวตัถุประสงค ์เพ่ือบอกให้ลูกคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑอ์อกจ าหน่ายใน

ตลาดและพยายามชกัชวนใหเ้กิดความสนใจจนเกิดการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ เช่น บริษทัแกร็บประเทศไทย ไดเ้ปิดใหบ้ริการเพ่ิม

ในเขตพ้ืนท่ีใหม่ จึงท าการส่งเสริมการตลาดโดยให้ส่วนลดพิเศษ 100 บาท ส าหรับการเรียกใชบ้ริการ 3 คร้ังแรกให้กับ

ผูใ้ชบ้ริการรายใหม่ โดยมีเวลาจ ากดัระยะสั้น เพ่ือเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจอยากลองเรียกใชบ้ริการ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

5. ดา้นบุคคล (People)  เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในธุรกิจบริการ ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้ เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ เจา้หน้าท่ี

ตอ้งมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าไดดี้ สามารถสร้างค่านิยมและภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองคก์รได ้ เช่นใน

ธุรกิจการให้บริการของรถแท็กซ่ี คนขบัรถแท็กซ่ีนั้นถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมาก จะพบวา่รถแท็กซ่ีจะถูกร้องเรียนมากท่ีสุด

เป็นอนัดบัหน่ึงในทุกๆปี สาเหตุหลกัๆท่ีสร้างความไม่พึงพอใจให้กบัผูโ้ดยสารก็คือพฤติกรรมการให้บริการของคนขบั 

และยงัเป็นการส่งผลเสียท่ีท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่ออาชีพคนขบัรถแท็กซ่ีโดยสาร 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  ส าหรับธุรกิจการให้บริการ ปัจจยัทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีส าคญั 

เพราะเป็นการสร้างความเช่ือมัน่และภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาลูกคา้ให้สามารถมองเห็นได้อย่างเป็นรูปธรรมมากท่ีสุด 

ตวัอยา่งเช่น ในธุรกิจการใหบ้ริการเรียกรถโดยสารสาธารณะของ Grab โดยเฉพาะรถแท็กซ่ี ส่ิงท่ีเป็นการแสดงลกัษณะทาง

กายภาพให้กับลูกคา้คือ ความน่าเช่ือถือของแอพพลิเคชั่น Grab รวมถึงสภาพทั้ งภายในและภายนอกของรถแท็กซ่ีและ

บุคลิกภาพของคนขบั  

7. ดา้นกระบวนการ (Process)  เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในด้านการบริการ       

ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ  จึงตอ้ง

อาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั เพ่ือท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ 

ยกตวัอยา่งเช่น ธุรกิจการให้บริการของ Grab Taxi เร่ิมตน้จากขั้นตอนในการเรียกรถแท็กซ่ี แอพพลิเคชัน่ควรมีขั้นตอนใน

การใชง้านไม่ยุง่ยาก เขา้ใจง่าย ถูกตอ้งและรวดเร็ว เพ่ือใหผู้โ้ดยสารเกิดความประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก 

 

แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

Kotler (2555) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) วา่เป็นกระบวนการของผูบ้ริโภคท่ี
ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือหรือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนแสดงออกในการตดัสินใจใชสิ้นคา้หรือบริการซ่ึงรวมไปถึงปัจจยั
ต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและใช้สินค้าโดยอาจได้รับอิทธิพลมาจากส่ิงกระตุ ้นต่างๆ เช่นส่ิงกระตุน้ทางด้าน
การตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมไดซ่ึ้งนกัการตลาดจะตอ้งทราบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพราะเป็นปัจจยั
หน่ึงท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจโดยค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถจดัการกลยทุธ์ทางการตลาดตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสมซ่ึงค าถามท่ีใช้ส าหรับหาพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws (Who, What, Why, 
When, Where ) และ  1H (How) เพื่อหาค าตอบ  7 ประการหรือ  7Os (Occupants, Objectives, Organization, Occasions, 
Outlets และOperation) 

ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบับริการเรียกรถโดยสารสาธารณะผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab 
Grab คือ แอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นโปรแกรมระบบการใหบ้ริการเรียกรถโดยสารสาธารณะท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในภูมิภาค

เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เช่น ประเทศไทย มาเลเซีย อินโดนีเซีย เวยีดนาม ฟิลิปปินส์ เมียนมาร์ กมัพชูาและสิงคโปร์ รวมถึง
เป็นระบบการให้บริการในการกระจายงานในการรับผูโ้ดยสารให้กบัรถโดยสารสาธารณะต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น รถแท็กซ่ี 
รถจกัรยานยนต์ รถยนต์ส่วนตวัหรือกระทั่งบริการส่งอาหารและสินคา้โดยรถจกัรยานยนต์ส าหรับผูโ้ดยสาร โดยการ
ใหบ้ริการทั้งหมดจะกระท าผา่นระบบโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ( เวบ็ไซตแ์กร็บประเทศไทย. 2561 ) 

แอพพลิเคชัน่ใหบ้ริการเรียกรถโดยสารสาธารณะน้ีเกิดข้ึนจากแนวความคิดท่ีไดเ้ลง็เห็นถึงปัญหาความยากล าบาก
ในการเรียกรถโดยสารสาธารณะ เช่น แท็กซ่ี รวมไปถึงปัญหาในการให้บริการของผูข้บัข่ีรถโดยสารสาธารณะ เช่น ปัญหา
การไม่รับผูโ้ดยสารของรถแท็กซ่ี การโกงมิเตอร์โดยสาร ปัญหาดา้นอาชญากรรมฯลฯ ซ่ึงก่อใหเ้กิดผลเสียท่ีเป็นภาพลกัษณ์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ท่ีไม่ดีต่อผูข้บัข่ีรถโดยสารโดยรวม และสร้างความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการใหก้บัผูโ้ดยสาร โดยเร่ิมตน้จากการคดักรอง
ผูข้บัข่ีทุกคนท่ีเขา้มาในระบบ การฝึกอบรมดา้นจริยธรรม รวมถึงพนกังานให้บริการสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ ตลอด 24 ชัว่โมง 
เพ่ือสร้างความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัให้กบัผูโ้ดยสารโดยมีเป้าหมายในการท าธุรกิจน้ีคือ ตอ้งการท าใหภู้มิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตเ้ป็นท่ีน่าอยูแ่ละดีข้ึน ทุกๆคนจะสามารถเดินทางไดอ้ยา่งปลอดภยั สะดวกสบายและง่ายดาย สงัเกตความ
นิยมท่ีไดรั้บจากยอดดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่เกิน 45 ลา้นดาวน์โหลดในปีท่ีผา่นมา (เวบ็ไซตแ์กร็บประเทศไทย. 2560)  

งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
กมล  สการะเศรณี (2557)  ศึกษาเก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบายแอพพลิเคชั่น      ในเขต

กรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการแท็กซ่ีผ่านโมบาย
แอพพลิเคชัน่ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการท่ีเคยใชบ้ริการแท็กซ่ีผ่านโมบาย
แอพพลิเคชัน่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีเคร่ืองมือทางสถิติท่ีใชใ้นการน าเสนอและวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test และ One-Way ANOVA โดยผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการ
ของ แกร็บ-แท็กซ่ี กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจใชบ้ริการเพราะมีความสะดวกรวดเร็วในการเรียกแท็กซ่ี ไดรั้บแหล่งขอ้มูลข่าวสาร
จากสงัคมออนไลน์/เวบ็ไซต ์เลือกใชบ้ริการในวนัหยดุสุดสปัดาห์ หรือวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จะใชบ้ริการในช่วงเวลา  
16.01 – 22.00 น. บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ ตนเอง จะเรียกใชบ้ริการท่ีศูนยก์ารคา้/สถานท่ีท่องเท่ียว 
จ านวนคร้ังในการใชบ้ริการ 1-7 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการมากกวา่ 100-200 บาทต่อคร้ัง และมีระยะเวลาใน
การรอคอยการใช้บริการอยู่ท่ี 5-10 นาที  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านความถ่ีในการใช้บริการต่อเดือน 
สาเหตุส าคญัท่ีใชบ้ริการ เวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ และค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจบริการ
แท็กซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั 

กติตคุิณ  จงมานัสเจริญ (2560) ศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรม การประเมินคุณภาพ และการยอมรับในการใช้

แอพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะ(แท็กซ่ี)ผ่านสมาร์ทโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ เพศหญิงมีการ

เลือกใชม้ากกวา่เพศชาย ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ช่วงอายจุะอยูร่ะหวา่ง 21 – 40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี

เป็นพ้ืนฐาน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเลือกใชบ้ริการในช่วงวนัจนัทร์-วนัศุกร์ จะ

ใช้บริการเวลา 20.01 – 24.00 น. แอพพลิเคชั่นท่ีเลือกใช้มากท่ีสุดคือ Grab Taxi รองลงมาคือ Uber และ All Thai Taxi  

ปัจจัยดา้นการประเมินคุณภาพแอพพลิเคชัน่กบัการใช้แอพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะผ่านสมาร์ทโฟน ด้านการ

ท างานของแอพพลิเคชัน่ ดา้นความน่าเช่ือถือของแอพพลิเคชัน่ ดา้นการบ ารุงรักษา ในภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นดว้ย

มากท่ีสุด และดา้นการใชง้าน ดา้นประสิทธิภาพ ดา้นความสามารถในการใชง้านกบัระบบอ่ืนร่วมกนั ในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก ปัจจยัดา้นแนวคิดเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการยอมรับการใชแ้อพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะ ผา่น

สมาร์ทโฟน ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากเทคโนโลยีสารสนเทศในภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด ดา้น

การรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ดา้นทศันคติต่อการใชง้าน ในภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก  ผลจาก

การวจิยัคร้ังน้ีมีขอ้เสนอแนะต่อการพฒันาระบบในอนาคตจากดา้นการประเมินคุณภาพ  แอพพลิเคชัน่ควรจะมีการท างานท่ี

ไม่ซับซ้อน มีความปลอดภยัในการส่งขอ้มูล แอพพลิเคชัน่เขา้ใจง่าย สามารถดูขอ้มูลยอ้นหลงัได ้เม่ือพบปัญหาสามารถ

ติดต่อสอบถามได ้มีการพฒันาเวอร์ชนัอยา่งสม ่าเสมอ และสามารถใชง้านรวมกนัไดใ้นทุกระบบ ดา้นการยอมรับการใช้

งาน ควรจะมีระบบการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วข้ึน สามารถดูขอ้มูลต่าง ๆ ระหวา่งท่ีใชใ้นการเดินทางได ้เม่ือใชง้านควรจะไดรั้บ

ประโยชน์และความปลอดภยั  

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ระเบียบวธีิวจัิย 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ซ่ึงไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือผูท่ี้เคยใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางจ านวน     

5 จงัหวดัท่ีมีประชากรมากท่ีสุดในเขตภาคกลาง ประกอบดว้ย จงัหวดักรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นนทบุรี ปทุมธานี 

และนครปฐมผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample size) โดยใชสู้ตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบ

ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2553)  จึงได้

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 คน เพ่ือความถูกตอ้งและความสมบรูณ์ของขอ้มูล ผูว้ิจยัจะท าการเก็บแบบสอบถาม

จ านวน 400 ชุด 

 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ขั้นท่ี 1 ใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม (Cluster Sampling) โดยจะเลือกสุ่มตวัอยา่งจากพ้ืนท่ีในเขตภาคกลางจ านวน 

22 จงัหวดั เน่ืองจากเป็นภูมิภาคท่ีมีผูค้นอาศยัอยูเ่ป็นจ านวนมาก  
ขั้นท่ี 2ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกพ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

จ านวน 5 จงัหวดั เน่ืองจากมีจ านวนประชากรรวมกนัแลว้มากถึงประมาณ 1 ใน 6 ของประเทศและมีความน่าจะเป็นในการ

เลือกเดินทางดว้ยรถโดยสารสาธารณะหรือรถแท็กซ่ี  

ขั้นท่ี 3 ค  านวณสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง เพ่ือให้ไดจ้ านวนของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละจงัหวดัท่ีเลือกใหเ้ป็นไปตาม

สดัส่วนของจ านวนประชากรแต่ละจงัหวดั ดงัแสดงในตารางท่ี 1 

 
ตารางที ่1  การกระจายแบบสอบถามในจงัหวดัต่างๆ 

 

ล าดบัที ่ จงัหวดั จ านวนแบบสอบถาม(ชุด) 

1 กรุงเทพมหานคร 140 

2 สมุทรปราการ 90 

3 นนทบุรี 90 

4 ปทุมธานี 50 

5 นครปฐม 30 

รวมทั้งหมด 400 

 

ขั้นท่ี 4 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grabในจงัหวดัท่ีเลือก

โดยจะท าการกระจายแบบสอบถามทั้ งแบบทางวิธีออนไลน์และโดยการสุ่มแบบบังเอิญจากผูใ้ช้บริการจริง(Accidental 

Sampling) ตามจ านวนจนครบ 400 ชุด 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัซ่ึงใชส้ าหรับเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัเลือกใชแ้บบสอบถาม(Questionnaire) จ านวน 400 ชุด  โดย

ลกัษณะของแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นลกัษณะของแบบสอบปลายปิด โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

แบบสอบถามตอนท่ี 1 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่น
แอพพลิเคชัน่ Grab  

แบบสอบถามตอนท่ี 2 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่Grab ของ

กลุ่มตวัอยา่ง  
 แบบสอบถามตอนท่ี 3 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ
เรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง  เป็นแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 
  คะแนน 5 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน 4 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก 

  คะแนน 3 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง 

คะแนน 2 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย 

คะแนน 1 คะแนน หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
ผลการตรวจคุณภาพเคร่ืองมือ หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ

แบบมาตราส่วนประมาณค่าโดยจะใชว้ิธีของ Cronbach (α) โดยก าหนดค่าความเช่ือมัน่ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (ยทุธไกยวรรณ. 
2553) ดว้ยการวิเคราะห์แบบสอบถามดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS พบว่าอยูท่ี่ 0.91 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.70 อยูใ่น
เกณฑย์อมรับ 

การวเิคราะห์ผล 

1. การวิเคราะห์ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง และพฤติกรรมการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ของ

ผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง ใชส้ถิติค่าเฉล่ีย ร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชเ้กณฑด์งัน้ี 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.000 – 0.999 หมายถึงความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลางไม่แตกต่างกนัมาก 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต ่1.000 ข้ึนไปหมายถึงความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีในเขตภาคกลางแตกตา่งกนัมาก 

การแปลผลค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั 5 ระดบั ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.201 – 5.000  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.401 – 4.200  หมายถึง  ส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.601 – 3.400  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.801 – 2.600  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.000 – 1.800  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

2. การเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียก

รถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ี

ผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง ใชส้ถิติวิเคราะห์คือ t-test  One-Way ANOVA และการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความ

แตกต่างเป็นรายคู่ใชส้ถิติ Least Significant Difference (LSD) 

 

ผลการศึกษา 

1. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเรียกรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ในเขตภาคกลาง 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียประมาณ 25,001 – 30,000 บาท แสดงดงัตารางท่ี 2 

 

ตารางที ่2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 

ชาย 

หญิง 

 

174 

226 

 

43.50 

56.50 

รวม 400 100.00 

2. อายุ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 

21 – 30 ปี 

31 – 40 ปี 

มากกวา่ 40 ปี 

 

24 

303 

65 

8 

 

6.00 

75.75 

16.25 

2.00 

รวม 400 100.00 

3. ระดบัการศึกษา 

ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 

 

39 

317 

44 

 

9.75 

79.25 

11.00 

รวม 400 100.00 

4. อาชีพ 

นกัเรียน / นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

 

42 

39 

281 

 

10.50 

9.75 

70.25 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่2  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

4. อาชีพ 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/Freelance 

พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย/ุวา่งงาน 

 

34 

4 

 

8.50 

1.00 

รวม 400 100.00 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกิน 15,000 บาท 

15,001 – 20,000 บาท 

20,001 – 25,000 บาท 

25,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 35,000 บาท 

มากกวา่ 35,000 บาท 

 

47 

63 

101 

118 

34 

37 

 

11.75 

15.75 

25.25 

29.50 

8.50 

9.25 

รวม 400 100.00 

 

2. ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมของผู้ใช้บริการเรียกรถแทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ในเขตภาคกลาง 

 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ในเขตภาคกลาง พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Grab Taxi คือ สะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่

รถแท็กซ่ีทัว่ไป  จะใชบ้ริการ Grab Taxi ในช่วงเวลา 16.01 – 22.00 น. มากท่ีสุด  มีความถ่ีในการเรียกใชบ้ริการไม่เกิน 4 

คร้ังต่อเดือน โดยส่วนใหญ่ตดัสินใจใชบ้ริการ Grab Taxi ดว้ยตนเอง  สถานท่ีท่ีเรียกใชบ้ริการมากท่ีสุดคือบา้น/ท่ีพกัอาศยั  

มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการอยูใ่นระหวา่ง 151 – 250 บาท และมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการ Grab Taxi 2 

คน  แสดงดงัตารางท่ี 3 

 

ตารางที ่3  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในเขตภาคกลาง 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เหตุผลในการใช้บริการ 

มีความสะดวกในการเรียกใชบ้ริการมากกวา่รถแท็กซ่ีทัว่ไป 
มีความสะดวกในการเลือกช าระคา่โดยสาร(เงินสดหรือบตัรเครดิตได)้ 
มีความปลอดภยัในการเดินทาง  

สามารถวางแผนการเดินทางไดใ้นช่วงเวลาท่ีก าหนด 

 

224 

42 

61 

40 

 

56.00 

10.50 

15.25 

10.00 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่3  (ต่อ) 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เหตุผลในการใช้บริการ 

มีความรวดเร็วในการเดินทาง(มีการค านวณบอกระยะเวลาในการเดินทาง ท าให้

ทราบเวลาท่ีจะไปถึงท่ีหมาย) 

สามารถเลือกประเภทรถใหเ้หมาะกบัจ านวนผูร่้วมเดินทางได ้เช่น แท็กซ่ี 7 ท่ีนัง่ 

 

21 

 

12 

 

5.25 

 

3.00 

รวม 400 100.00 

2. ช่วงเวลาทีเ่รียกใช้บริการ Grab Taxi มากทีสุ่ด 

ช่วงเชา้ถึงสาย 04.01 – 10.00 น. 

ช่วงสายถึงบ่าย 10.01 – 16.00 น. 

ช่วงเยน็ถึงค ่า 16.01 – 22.00 น.  

ช่วงค ่าถึงดึก 22.01 – 04.00 น. 

 

85 

78 

143 

94 

 

21.25 

19.50 

35.75 

23.50 

รวม 400 100.00 

3. จ านวนคร้ังทีใ่ช้บริการ Grab Taxi ต่อเดือน 

ไม่เกิน 4 คร้ัง  

5 - 10 คร้ัง 

มากกวา่ 10 คร้ังข้ึนไป 

 

284 

83 

33 

 

71.00 

20.75 

8.25 

รวม 400 100.00 

4. บุคคลทีม่ส่ีวนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการ Grab Taxi 

ตนเอง 

เพื่อน / ผูร่้วมเดินทาง 

ครอบครัว  

 

190 

166 

44 

 

47.50 

41.50 

11.00 

รวม  400 100.00 

5. สถานทีท่ีเ่รียกใช้บริการ Grab Taxi มากทีสุ่ด 

บา้น/ท่ีพกัอาศยั 

สถานท่ีท างาน/สถานศึกษา 

จุดเช่ือมต่อการเดินทาง เช่น สนามบินสถานีขนส่ง สถานีรถไฟฟ้า 

สถานท่ีสาธารณะ เช่น ร้านอาหาร หา้งสรรพสินคา้ สถานท่ีท่องเท่ียว 

 

155 

117 

55 

73 

 

38.75 

29.25 

13.75 

18.25 

รวม 400 100.00 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่3  (ต่อ) 

 

6. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อการใช้บริการ Grab Taxi หนึ่งคร้ัง 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 150 บาท 

151 – 250 บาท 

251 – 350 บาท 

มากกวา่ 350 บาทข้ึนไป 

 

132 

183 

74 

11 

 

33.00 

45.75 

18.50 

2.75 

รวม 400 100.00 

7. จ านวนผู้ร่วมเดนิทางในการใช้บริการ Grab Taxi  (รวมตวัเองด้วย) 
1 คน 
2 คน 
3 คน 
4 -5 คน 

 

124 

158 

95 

23 

 

31.00 

39.50 

23.75 

5.75 

รวม 400 100.00 

 

 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง พบว่าดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ดา้น
ผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ  ด้านบุคคลากรในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการให้บริการ และดา้นราคา มีระดบัความความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั โดยผูใ้ชบ้ริการให้ระดบั
ความส าคญัในปัจจยัการตลาดในรายการยอ่ยแต่ละรายการไม่ต่างกนัมาก พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ต ่า
กวา่ 1โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แสดงดงัตารางท่ี 4 – 10 

 
ตารางที ่4  ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน      
                  ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

มีพ้ืนท่ีการใหบ้ริการครอบคลุมในเขตท่ีมีประชากรหนาแน่น 4.08 0.70 ส าคญัมาก 3 

ความมัน่ใจในเร่ืองความปลอดภยัในการเดินทาง 4.05 0.61 ส าคญัมาก 4 

มีจ านวนรถแท็กซ่ีท่ีใหบ้ริการเพียงพอ 3.88 0.77 ส าคญัมาก 6 

ความสะดวก รวดเร็วของการใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ 4.14 0.66 ส าคญัมาก 2 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่4  (ต่อ) 
 

ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

สามารถตรวจสอบเส้นทางไดต้ลอดการเดินทาง ท าให้มัน่ใจในความ
ปลอดภยั มีอุปกรณ์ส่ือสารกบัศูนยใ์หบ้ริการของ Grab เพ่ือความมัน่ใจ
ในการเดินทาง 

4.17 0.69 ส าคญัมาก 1 

มีประกนัภยัคุม้ครองตั้งแต่ข้ึนรถจนถึงปลายทาง 3.97 0.83 ส าคญัมาก 5 

โดยรวม 4.04 0.71 ส าคญัมาก  

 
ตารางที่ 5 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 

ดา้นราคา n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

อตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก มีความเหมาะสม ไม่แพงเกินไป 

เม่ือเทียบกบัแท็กซ่ีธรรมดา 

3.83 0.82 ส าคญัมาก 3 

การประมาณค่าโดยสารเบ้ืองตน้ล่วงหน้าของแอพพลิเคชัน่ใกลเ้คียง

กบัค่าอตัราโดยสารตามระยะทางจริง 

3.98 0.74 ส าคญัมาก 1 

อัตราค่าบริการในการเรียกรถมีความเหมาะสม เม่ือเทียบกับความ

คุม้ค่าและคุณภาพในการใหบ้ริการท่ีไดรั้บ 

3.97 0.81 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 3.92 0.79 ส าคญัมาก  

 
ตารางที่ 6 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไดส้ะดวก 4.51 0.59 ส าคญัมากท่ีสุด 1 

แอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 4.27 0.62 ส าคญัมากท่ีสุด 4 

แอพพลิเคชั่นมีข้อมูลท่ีผู ้ใช้บริการต้องการทราบอย่างครบถ้วน 

ครอบคลุมการใช้งาน เช่น การประมาณราคาค่าโดยสารเบ้ืองต้น 

ระยะทาง และขอ้มูลคนขบัแท็กซ่ี 

4.28 0.66 ส าคญัมากท่ีสุด 3 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่6 (ต่อ) 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

แอพพลิเคชั่นสามารถรองรับได้หลายระบบ เช่น ระบบ ios และ 

Android เป็นตน้ 

4.44 0.60 ส าคญัมากท่ีสุด 2 

โดยรวม 4.37 0.62 ส าคญัมากท่ีสุด  

 
ตารางที่ 7 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

มีโปรโมชัน่ลดราคาส าหรับผูใ้ชบ้ริการ 4.04 0.80 ส าคญัมาก 1 

สะสมคะแนนส าหรับการใช้บริการในแต่ละคร้ังได้ เพื่อแลกรับ

ส่วนลดจากร้านคา้ท่ีร่วมรายการ 

3.93 0.77 ส าคญัมาก 4 

โปรโมชัน่แนะน าเพ่ือนใหม่มาใชบ้ริการ รับส่วนลดทั้งผูใ้ชบ้ริการและ

ผูช้กัชวน 

3.92 0.76 ส าคญัมาก 5 

จดัโปรโมชัน่ร่วมกบัร้านอาหารต่างๆ เช่น แสดงรหสัการจอง Grab รับ

ขนมหรืออาหารฟรี 1 เมนู 

3.99 0.76 ส าคญัมาก 2 

มีกิจกรรมร่วมสนุกทาง Facebook Fanpage เพื่อลุน้รับของรางวลัและ

สะสมแตม้คะแนน เพ่ือแลกรับสิทธิพิเศษต่างๆ 

3.98 0.77 ส าคญัมาก 3 

โดยรวม 3.97 0.77 ส าคญัมาก  

 

ตารางที่ 8 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ 

 
ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 

Mean S.D. 
ผูข้บัปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี 4.06 0.74 ส าคญัมาก 1 

การแต่งกายของผูข้บัมีความสุภาพเรียบร้อย สะอาด ดูมีบุคลิกภาพท่ีดี 3.97 0.72 ส าคญัมาก 4 

ผูข้บัมีความช านาญเสน้ทาง 3.97 0.77 ส าคญัมาก 4 

ผูข้บัมีบุคลิกลกัษณะท่ีน่าไวว้างใจได ้ไม่มีพฤติกรรมสุ่มเส่ียงต่อการ

เกิดอนัตรายกบัผูโ้ดยสาร 

3.99 0.77 ส าคญัมาก 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที ่8 (ต่อ) 
 

ดา้นบุคลากรในการใหบ้ริการ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 
Mean S.D. 

ผู ้ข ับ มีการแสดงใบอนุญ าตขับ ข่ี ถูกต้อง รวม ถึ งผ่ านการท า

แบบทดสอบและการอบรมเร่ืองพฤติกรรม 

4.01 0.75 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 4.00 0.75 ส าคญัมาก  

 

ตารางที่ 9 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 

 
ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 

Mean S.D. 
ความตรงต่อเวลาของผูข้บัในการมารับผูโ้ดยสาร 3.91 0.71 ส าคญัมาก 3 

ความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผา่น Grab 3.89 0.69 ส าคญัมาก 4 

ผูข้บัมีการเลือกเสน้ทางท่ีเหมาะสมแก่การเดินทาง 3.98 0.71 ส าคญัมาก 2 

หลังจากกดจองรถแล้ว ผู ้ใช้บ ริการสามารถติดต่อผู ้ข ับผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ไดเ้ม่ือเกิดปัญหา เช่น ผูโ้ดยสารเปล่ียนจุดยืนรอรถ หรือ

ยกเลิกการเรียกรถ 

4.02 0.75 ส าคญัมาก 1 

โดยรวม 3.95 0.72 ส าคญัมาก  

 

ตารางที่ 10 ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 

 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ n = 400 ระดบัความส าคญั ล าดบัท่ี 

Mean S.D. 
สภาพรถแท็กซ่ีภายนอก มีความใหม่ สะอาด มีป้ายทะเบียนท่ีถูกตอ้ง 4.10 0.67 ส าคญัมาก 1 

มีความสะอาดภายในรถ เช่น ไม่มีกล่ินอบั กล่ินบุหร่ีและคราบสกปรก

ต่างๆ 

3.96 0.76 ส าคญัมาก 3 

มีการแสดงใบอนุญาตขบัข่ีรถแท็กซ่ีโดยสารและแสดงทะเบียนรถให้

เห็นชดัเจน เพ่ือแสดงความโปร่งใสและความมัน่ใจใหก้บัผูโ้ดยสาร 

4.03 0.72 ส าคญัมาก 2 

โดยรวม 4.03 0.71 ส าคญัมาก  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

4. ผลการเปรียบเทียบระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 
ตารางที่ 11 ผลการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดใน

การใชบ้ริการ Grab Taxi 

เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 

t-ratio Sig. F-ratio Sig. F-ratio Sig. F-ratio Sig. 

ดา้นบริการ 0.98 0.32 4.29 0.00** 4.47 0.01** 5.92 0.00** 

ดา้นราคา 0.63 0.52 3.45. 0.01** 5.64 0.00** 5.86 0.00** 

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 3.20 0.00** 4.81 0.00** 3.65 0.02* 6.00 0.00** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.47 0.63 4.53 0.00** 5.52 0.00** 8.10 0.00** 

ดา้นบุคลากร 0.57 0.56 6.04 0.00** 13.07 0.00** 3.37 0.00** 

ดา้นกระบวนการ 1.10 0.26 2.42 0.06 2.88 0.06 3.84 0.00** 

ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 0.50 0.61 2.65 0.04* 5.05 0.00** 2.46 0.03* 

หมายเหตุ   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 11 พบว่า เพศของผู ้ใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ท่ีแตกต่างกันให้ระดับ

ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในดา้นช่องทาง

การใหบ้ริการแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

อาย ุและระดบัการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญั

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในดา้นบริการ ดา้นราคา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และด้านช่องทางการให้บริการ ด้าน

องคป์ระกอบทางกายภาพแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญั

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ในดา้นบริการ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01 และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5. ผลการเปรียบเทียบระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤตกิรรมการใช้บริการ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ตารางที่ 12 ผลการเปรียบเทียบระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Grab ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดใน

การใชบ้ริการ Grab Taxi 

เหตผุลในการใช้

บริการ 

ช่วงเวลาในการ

ใชบ้ริการ 

สถานท่ีเรียกใช้

บริการ 

ค่าใชจ่้ายโดย

เฉล่ียต่อคร้ัง 

F-ratio Sig. F-ratio Sig. F-ratio Sig. F-ratio Sig. 

ดา้นบริการ 4.98 0.00** 4.60 0.00** 6.88 0.00** 13.35 0.00** 

ดา้นราคา 4.69 0.00** 9.46 0.00** 10.09 0.00** 2.94 0.03* 

ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ 2.32 0.04* 9.79 0.00** 1.76 0.15 8.17 0.00** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 12.96 0.00** 7.08 0.00** 20.54 0.00** 9.66 0.00** 

ดา้นบุคลากร 6.81 0.00** 6.61 0.00** 8.45 0.00** 16.05 0.00** 

ดา้นกระบวนการ 4.55 0.00** 1.85 0.13 7.04 0.00** 2.44 0.06 

ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 5.54 0.00** 4.47 0.00** 8.49 0.00** 6.06 0.00** 

หมายเหตุ   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 12 พบวา่  เหตุผลในการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีแตกต่างกนั

ให้ระดบัความคิดเห็นต่อระดับความส าคญัเก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชั่น Grab ในด้านบริการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้าน

องค์ประกอบทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และดา้นช่องทางการให้บริการแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ช่วงเวลาในการใช้บริการของผูใ้ช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ท่ีแตกต่างกันให้ระดับความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 

ในดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นองค์ประกอบทาง

กายภาพแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สถานท่ีเรียกใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab ท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความคิดเห็น

ต่อระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab ในดา้น

บริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังของผูใ้ช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชั่น Grab ท่ีแตกต่างกันให้ระดับความ

คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab

ในดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นองค์ประกอบทาง

กายภาพแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

การอภิปรายผลการศึกษา 

1. อภิปรายผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทยีบระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถ

แทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนัให้ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในด้าน

สถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย  เน่ืองจากเพศหญิงอาจมีความใส่ใจ ความละเอียดอ่อนและสนใจในเร่ืองช่องทาง

การให้บริการท่ีสะดวกสบาย การใช้งานท่ีง่ายไม่ซับซ้อน มากกว่าเพศชาย สอดคล้องกับผลงานวิจัยเร่ืองการศึกษา

พฤติกรรมการประเมินคุณภาพและการยอมรับในการใชแ้อพพลิเคชั่นเรียกรถรับจา้งสาธารณะผ่านสมาร์ทโฟน ในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีบอกวา่เพศหญิงมีการใชบ้ริการมากกวา่เพศชาย (กิตติคุณ จงมานสัเจริญ. 2560) 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 

ยกเวน้ดา้นกระบวนการให้บริการ กล่าวคือการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab นั้นมีกระบวนการในการใหบ้ริการท่ี

เป็นมาตรฐานไม่แตกต่างกนั ช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัจึงใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการไม่แตกต่าง

กนั ส าหรับปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ เช่นปัจจยัทางดา้นราคา ผูท่ี้มีอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี ยงัอยูใ่นช่วงวยัเรียนเป็นส่วนมาก และ

ยงัไม่มีรายได ้จึงใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคามากกวา่ช่วงอายอ่ืุน 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั

ในทุกดา้น ยกเวน้ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ เน่ืองจากการเรียกรถแท็กซ่ีผา่นแอพพลิเคชัน่ Grab นั้นมีกระบวนการในการ

ให้บริการท่ีเป็นมาตรฐานไม่แตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจึงให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั ส าหรับปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ เช่นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ  เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบั

การศึกษาในระดับปริญญาตรี จะมีความรู้ความสามารถและความเข้าใจเก่ียวกับการใช้บริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่าน

แอพพลิเคชัน่มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่และมีแนวโนม้ทีจะใชบ้ริการมากกวา่ และดว้ยช่วงวยัท่ีอาจจะ

ยงัไม่มีรถยนตส่์วนตวั จึงท าให้มีโอกาสท่ีอาจจะใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ไดม้ากกวา่ผูท่ี้มีระดบัการศึกษา

สูงกวา่ ซ่ึงน่าจะสามารถมีรถยนต์ส่วนตวัไดแ้ลว้ อาจส่งผลท าให้กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีให้

ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการแตกต่างกบัผูท่ี้ระดบัการศึกษาต ่ากวา่และสูงกวา่  

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น 

เน่ืองจากผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อาจมีรายได้ผลตอบแทนท่ีมากกว่าอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ และนกัเรียน/นกัศึกษา จึงอาจไม่ไดใ้ส่ใจในเร่ืองโปรโมชัน่ และส่วนลดต่าง ๆ ของการใชบ้ริการเม่ือเทียบกบั

กลุ่มอาชีพอ่ืน ๆ ดังนั้นจึงให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัเร่ือง

การศึกษาพฤติกรรมการประเมินคุณภาพและการยอมรับในการใชแ้อพพลิเคชัน่เรียกรถรับจา้งสาธารณะผ่านสมาร์ทโฟน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (กิตติคุณ จงมานสัเจริญ. 2560) 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง

กนัในทุกดา้น ตวัอย่างเช่น ปัจจยัทางดา้นราคา ผูท่ี้มีรายไดสู้งจะค านึงถึงคุณภาพหรือปัจจยัดา้นอ่ืนมากกว่าราคา แต่ผูท่ี้มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จะเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดค้่อนขา้งนอ้ย จึงค านึงถึงราคาท่ีเหมาะสม

มากกวา่กลุ่มท่ีมีรายไดสู้งกวา่ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

2. อภิปรายผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทยีบระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการเรียกรถ

แทก็ซ่ีผ่านแอพพลเิคช่ัน Grab ของผู้โดยสารในเขตภาคกลาง จ าแนกตามพฤตกิรรมการใช้บริการ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเหตุผลในใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่าง

กนัในทุกดา้น เช่น ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองมีความรวดเร็วในการเดินทาง กบัผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ือง

ความปลอดภยั อาจให้ระดบัความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัทางด้านบุคลากรในการให้บริการแตกต่างกัน 

เน่ืองจาก ผูท่ี้มีเหตุผลในการใชบ้ริการเร่ืองมีความปลอดภยั จะใส่ใจในการเลือกผูข้บัแท็กซ่ี รวมถึงพนักงานผูใ้ห้บริการ

มากกวา่ ผูท่ี้ตอ้งการความรวดเร็วในการเดินทาง ท่ีอาจไม่ไดค้  านึงถึงเร่ืองความปลอดภยัเป็นอนัดบัแรก 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีช่วงเวลาท่ีเรียกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในทุกดา้น เช่น ผูท่ี้เรียกใชบ้ริการในช่วงเชา้ จะเป็นช่วงเวลาท่ีเร่งรีบท่ีจ าเป็นจะตอ้งเดินทางไปถึงท่ีท างานหรือท่ี

หมายให้ทนัเวลา ต่างกบัผูท่ี้ใชบ้ริการในช่วงสายหรือเยน็ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นชัว่โมงเร่งรีบของการเดินทาง จึงอาจใหค้วามส าคญั

กบัปัจจยัทางดา้นราคาแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีบอกว่าปัจจยัดา้นเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผ่านโมบาย

แอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั (กมล สการะเศรณี. 2557) 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกันให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในทุกดา้น เช่น ผูท่ี้นานๆจะใชบ้ริการ จะไม่ไดใ้ห้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนลดหรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ เหมือนกนักบัผูท่ี้ใชบ้ริการบ่อยคร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ี

ผ่านโมบายแอพพลิเคชัน่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีบอกว่าปัจจยัดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั (กมล สการะเศรณี. 2557) 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดแตกต่างกันในทุกด้าน เช่น ผู ้ท่ีตนเองเป็นคนตัดสินใจในการใช้บริการ อาจจะค านึงถึงความ

สะดวกสบายเป็นหลกัมากกวา่การพิจารณาปัจจยัดา้นอ่ืน จึงอาจใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางดา้นอ่ืน ๆ แตกต่างกนั 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีสถานท่ีเรียกใช้บริการท่ีแตกต่างกันให้ระดบัความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

แตกต่างกนัในทุกดา้น ยกเวน้ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ/ช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจาก Grab Taxi มีช่องทางการใหบ้ริการท่ี

เป็นมาตรฐานไม่แตกต่างกนั สถานท่ีในการเรียกใชบ้ริการท่ีต่างกนัจึงใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นสถานท่ีให้บริการ/

ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั ส าหรับปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ เช่นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ผูท่ี้เรียกใชบ้ริการ

จากบา้น/ท่ีพกัอาศยั เน่ืองจากบา้นหรือท่ีพกัอาศยัของผูค้นส่วนมากจะอยูใ่นตรอก ซอยต่างๆ ท่ีรถโดยสารสาธารณะทัว่ไป

อาจจะเขา้ไปไม่ถึง หรือผา่นแค่ช่วงท่ีเป็นถนนใหญ่ จึงท าให้การเดินทางท่ีเร่ิมตน้จากบา้น/ท่ีพกัอาศยัมีความยากล าบากใน

การเดินทางมากกวา่สถานท่ีอ่ืน ๆ  จึงอาจใหร้ะดบัความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกสบาย

ไดม้ากกวา่ ผูท่ี้เรียกใชบ้ริการตามสถานท่ีสาธารณะ ซ่ึงสามารถเรียกรถแท็กซ่ีไดง่้ายกวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น ยกเวน้ดา้นกระบวนการให้บริการ เน่ืองจาก Grab Taxi มีกระบวนการในการให้บริการท่ี

ไม่แตกต่างกนั จึงท าให้ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อการใชบ้ริการแตกต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั ส าหรับ

ปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ังสูง อาจตอ้งการโปรโมชัน่ หรือส่วนลด เพ่ือช่วย

ในการประหยดัรายจ่าย จึงอาจให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนักบัผูท่ี้มีค่าใชจ่้ายโดย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

เฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ังนอ้ย สอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ืองการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ีผ่านโมบายแอพพลิเคชัน่ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีบอกว่าปัจจยัดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแท็กซ่ี

ผา่นโมบายแอพพลิเคชัน่แตกต่างกนั (กมล สการะเศรณี. 2557) 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีจ านวนผูร่้วมเดินทางในการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดแตกต่างกนัในทุกดา้น เน่ืองจาก ผูท่ี้มีผูร่้วมเดินทางมากกวา่ 1 คน อาจค านึงถึงความคุม้ค่าของราคามากกวา่ผูท่ี้

เดินทางคนเดียว จึงอาจใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการเรียกรถแท็กซ่ีผ่านแอพพลิเคชัน่ Grab 
ของผูโ้ดยสารในเขตภาคกลาง”มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัในเร่ืองสามารถตรวจสอบเสน้ทางไดต้ลอดการเดินทาง ท าให้
มัน่ใจในความปลอดภยั มีอุปกรณ์ส่ือสารกบัศูนยใ์ห้บริการของ Grab เพ่ือความมัน่ใจในการเดินทางมากท่ีสุด ดงันั้นควร
ปรับปรุงและพฒันาแอพพลิเคชัน่ใหใ้ชง้านไดดี้สม ่าเสมอ เพ่ือรองรับการใชง้านของผูใ้ชบ้ริการ และเพ่ือใหเ้กิดความ 
พึงพอใจสูงสุด 
 2. ดา้นราคา ผูใ้ชบ้ริการจะค านึงถึงอตัราค่าโดยสารและค่าบริการเรียก วา่มีความเหมาะสมหรือไม่ เม่ือเทียบกบั

แท็กซ่ีธรรมดา ส าหรับค่าโดยสารนั้นจะคิดตามมิเตอร์โดยสารซ่ึงเป็นระยะทางจริง เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะมีราคาพอๆกนั

กบัแท็กซ่ีธรรมดาทัว่ไป แต่ค่าใชบ้ริการส่วนท่ีเพ่ิมข้ึนมานั้นคือค่าบริการเรียกรถ โดยขณะน้ีจะมีราคาอยูท่ี่ 20 บาทต่อการ

ใชบ้ริการ 1 คร้ัง (แกร็บแอพพลิเคชัน่. 2561) ส าหรับค่าบริการในส่วนน้ีหากผูป้ระกอบการไม่สามารถลดราคาไดอี้ก อาจ

พิจารณาร่วมกบัดา้นการส่งเสริมการตลาดเพ่ือหาโปรโมชัน่ส าหรับแลกลดค่าบริการในการเรียกน้ี เช่น เรียกใชบ้ริการ 5 

คร้ัง ฟรีค่าเรียกใชบ้ริการ 20 บาท ในคร้ังถดัไป เป็นตน้ 

 3. ดา้นสถานท่ีให้บริการ/การจดัจ าหน่าย  ผูใ้ชบ้ริการตอ้งการแอพพลิเคชัน่ท่ีสามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซ้อน  

โดยผูป้ระกอบการอาจเพ่ิมในส่วนของการอธิบายการใชง้านดว้ยขอ้ความสั้นๆท่ีเขา้ใจไดง่้ายส าหรับผูเ้ร่ิมใชบ้ริการคร้ังแรก

ผา่นแอพพลิเคชัน่ เพ่ือใหส้ามารถเขา้ใจไดง่้าย 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  บางโปรโมชัน่อาจจะยงัไม่ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากเท่าไหร่

ดงันั้นทางผูป้ระกอบการจึงควรใส่ใจในการหาโปรโมชัน่ดี ๆ ท่ีจะตรงความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อเป็น

การกระตุน้การใชบ้ริการ Grab Taxi เช่น เสนอโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการแลว้และให้กลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง

เพ่ือรับส่วนลดหรือโปรโมชัน่ดี ๆ น่าจะตรงต่อความตอ้งการของผูใ้ช้บริการได้มากกว่า เช่น หากใชบ้ริการครบ 3 คร้ัง 

ไดรั้บสิทธ์ิฟรีค่าบริการเรียก 1 คร้ัง ส าหรับการใชบ้ริการคร้ังถดัไป  

 5. ดา้นบุคลากรในการให้บริการ  ผูใ้ชบ้ริการจะให้ความส าคญัในเร่ืองผูข้บัตอ้งปฎิบติัตามกฎจราจรเป็นอยา่งดี

มากท่ีสุด ดงันั้นทางผูป้ระกอบการควรให้ส าคญัในการคดัเลือกผูข้บัแท็กซ่ี และจดัให้มีฝึกอบรมให้กบัผูข้บัรถแท็กซ่ีใน

เร่ืองการปฎิบติัตามกฎจราจร รวมถึงเร่ืองมารยาทในการให้บริการท่ีดี เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจกบัผูข้บัแท็กซ่ี

รวมถึงผูใ้หบ้ริการของ Grab Taxi และเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในงานดา้นบริการมากยิง่ข้ึน 

 6. ดา้นกระบวนการในการให้บริการ  จุดเด่นของ Grab Taxi คือกระบวนการให้บริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว คือ

ความรวดเร็วในการติดต่อรับผูโ้ดยสารผา่น Grab  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัผูข้บั ในประเด็นเร่ืองเคร่ืองมือท่ีใช้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 
 

ในการติดต่อกบัผูโ้ดยสาร หากผูข้บัมีความไม่เขา้ใจในการใชง้านเคร่ืองมือหรือแอพพลิเคชัน่ก็ควรเรียกมาอบรมเพ่ือเพ่ิม

ความเขา้ใจ หรือประเด็นเร่ืองเขา้ใจการใชง้านแอพพลิเคชัน่แต่ไม่อยากกดรับผูโ้ดยสาร อาจแกปั้ญหาน้ีไดด้ว้ยการสร้าง

แรงจูงใจให้กบัผูข้บัแท็กซ่ี เช่น ภายใน 1 เดือนถา้มีการรับงานผา่นแอพพลิเคชัน่ตั้งแต่ 20 คร้ังข้ึนไปจะมีค่าตอบแทนพิเศษ 

เป็นตน้ 

 7. ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ  เป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความประทับใจได้มาก โดย

ผูใ้ชบ้ริการแต่ละคนจะมีความพึงพอใจและรสนิยมส่วนบุคคลแตกต่างกนั เช่น ประเด็นเร่ืองความสะอาดและกล่ินภายใน

รถแท็กซ่ี โดยผูป้ระกอบการอาจเพ่ิมเติมไดใ้นส่วนของการใส่ความคิดเห็นเพ่ิมเติมตรงช่องหมายเหตุในการเรียกใชบ้ริการ 

เพ่ือแจง้ความไม่สะดวกของผูโ้ดยสารแต่ละท่าน 

 โดยนอกจากขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในแต่ละดา้นแลว้ ควรมีส่วนของขอ้เสนอแนะในเชิงกลยุทธ์ 

โดยควรท าการวิเคราะห์ SWOT ได้แก่ การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง อุปสรรค และโอกาส ของการท าธุรกิจประเภทน้ี 

ตวัอย่างเช่น ธุรกิจApplication เรียกรถโดยสารมีจุดแข็งคือ ความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการ มีจุดอ่อนในเร่ืองของ

จ านวนรถโดยสารท่ีใหบ้ริการมีไม่เพียงพอในบางพ้ืนท่ีและในบางช่วงเวลาเป็นตน้ เพื่อน าผลการวิเคราะห์ท่ีไดม้าปรับปรุง 

เพื่อเป็นประโยชน์และน าไปสู่การพฒันาธุรกิจ Application เรียกรถโดยสารรายใหม่ๆท่ีพฒันาข้ึนโดยคนไทย เพ่ือเป็น

ทางเลือกใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

การศึกษาในคร้ังน้ีไดท้ าการศึกษาเฉพาะผูใ้ชบ้ริการ Grab Taxi ในเขตพ้ืนท่ีภาคกลางเท่านั้น โดยในประเทศไทย

ยงัมีพ้ืนท่ีในการให้บริการของ Grab Taxi อยูอี่กหลายพ้ืนท่ี เช่น พทัยา เชียงใหม่ เชียงราย และภูเก็ต รวมถึงยงัมีรถโดยสาร

ประเภทอ่ืนๆใหเ้ลือกใชบ้ริการอีกหลายประเภท เช่น Grab bike  Grab car และ Just grab รวมไปถึงบริการในดา้นอ่ืนๆของ

บริษทัแกร็บประเทศไทย เช่น บริการ Grab food เป็นบริการจดัส่งอาหาร ขนมและเคร่ืองด่ืม และบริการ Grab express เป็น

บริการจดัส่งพสัดุหรือส่ิงของต่างๆ เพราะฉะนั้นเพ่ือความครอบคลุมของธุรกิจ Grab Taxi จึงควรท าการศึกษาทุกพ้ืนท่ี

เพ่ิมเติม เพ่ือน าผลการศึกษาท่ีไดม้าสรุปและเพ่ือเป็นประโยชน์ในการพฒันาปรับปรุงธุรกิจใหเ้หมาะสม เพ่ือความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืต่อไป 
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   โรงเรียนพระโขนงพิทยาลยั  กรุงเทพมหานคร 
พ.ศ.2556   วศิวกรรมศาสตร์บณัฑิต  สาขาวศิวกรรมการวดัและควบคุม  

คณะวศิวกรรมศาสตร์ 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

ประสบการณ์ท างาน  
พ.ศ. 2557 – 2558  ต าแหน่ง Costing Estimation Engineer 
   บริษทั Summit Auto Seat Industry จ ากดั มหาชน  

 พ.ศ. 2558 – ปัจจุบนั  ต าแหน่ง Quality Assurance Engineer 
    บริษทั สหภณัฑอิ์เลคทริค จ ากดั 
E-mail    yeot.ch@gmail.com 
โทรศพัท ์   084-427-2289 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 

mailto:yeot.ch@gmail.com



