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บทคัดย่อ
การวจิยัเรือ่ง รปูแบบกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสทิธผิลสำาหรบัสถานบีรกิาร

นำ้ามันที่พักริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน มีวัตถุประสงค์เพื่อ
ศกึษาถงึตวัแปรทีเ่กีย่วข้องกบักลยทุธ์ทางการตลาดสำาหรบัสถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กั
ริมทางหลวง ประกอบด้วยปัจจัยส่วนบุคคลของนักเดินทางผู้ใช้บริการ กลยุทธ์
ทางการตลาดที่นักเดินทางผู ้ใช้บริการให้ความสำาคัญ การตัดสินใจซื้อเพราะ
ประโยชน์ใช้สอย ความพงึพอใจการใช้บรกิารของนกัเดนิทาง และประสบการณ์โดย
รวมต่อการประเมนิกลยทุธ์การตลาดท่ีได้รบั การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของตวัแปร
ที่กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพล เพื่อจัดเตรียมไว้ให้บริการนักเดินทางผู้ใช้บริการชาว
ไทยและชาวต่างประเทศ

ผลการวิเคราะห์รูปแบบสมการโครงสร้าง (Structure equation model : SEM) 
สามารถนำาเสนอได้ดังนี้

การตัดสินใจซื้อ  = 0.788*กลยุทธ์การตลาด ; R  = 0.620
ความพึงพอใจ      = 0.376*กลยุทธ์การตลาด + 0.595*การตัดสินใจซื้อ  

        ;R  = 0.849
ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาด
      = 0.236*กลยุทธ์การตลาด + 0.318*การตัดสินใจซื้อ 

           + 0.575*ความพึงพอใจ ;  R  = 0.472

 1 นิสิตระดับดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต มหาวิทยาลัยสยาม  
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ความหมายของผลลพัธ์เหล่านีเ้ป็นผลกระทบทีม่นียัสำาคญัมากสำาหรบักลยทุธ์

การตลาด หากมีการจัดการกลยุทธ์การตลาดที่สามารถส่งมอบประสบการณ์การใช้

บริการอย่างมีคุณค่า นักเดินทางจะสามารถตัดสินใจ ในทางกลับกันของกระบวน

ทัศน์การนำาเสนอการตลาดควรปรับให้เหมาะสมกับการแบ่งส่วนตลาดของกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย

คำ�สำ�คัญ : กลยุทธ์การตลาด, ความพึงพอใจการใช้บริการ, สถานีบริการนำ้ามัน

   ที่พักริมทางหลวง

Abstract
The study explores the effective marketing strategy model for rest area gas 

stations on highways heading for the regions of Thailand and neighboring coun-

tries. The main objective of this study is to examine the variables concerning 

marketing strategy of the rest area gas stations on the highways which consist of 

traveler’s personal data, significant marketing strategies, purchase decision un-

der utility value, service satisfaction and traveler’s overall experiential evaluation 

of marketing strategic received value. The correlation analysis of the influential 

marketing strategy variables have been clearly distinguished for the regions of 

Thailand and neighboring countries in order to provide satisfactory services to 

both Thai and foreign travelers.

The evaluation of Structural Equation Model (SEM) was presented as fol-

lowing:

Purchase decision under utility value is 

Decision    = 0.788*Strategy ; R  = 0.620

Service satisfaction is

Satisfaction   = 0.376*Strategy + 0.595*Decision ; R  = 0.849

Overall experiential evaluation of marketing strategic received value is

Effectiveness  = 0.236*Strategy + 0.318*Decision + 0.575*Satisfaction  

      ; R  = 0.472
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The implication of these results is significant impact for marketing strategy. 

If a pertinent shopping experiential service can be delivered to the travelers by 

means of a marketing strategic management, valuable judgments will benefit a 

lot on ones’ decision making. This is in turn, the main paradigm of marketing 

offering should be adjusted according to the targeted marketing segmentation. 

Key words : Maketing  Straregy, Service Satisfaction, Higway Rest Area   

   Gas Stations

บทนำ�
การเจริญเติบโตและการขยายตัวทางเศรษฐกิจในปัจจุบัน ส่งผลให้การจราจร

เพิ่มมากขึ้น ทำาให้มีการก่อสร้างเส้นทางในการคมนาคมขนส่งมากข้ึน รวมทั้งภาค

รัฐมกีารผลักดนันโยบายเพือ่ส่งเสรมิให้เศรษฐกจิของประเทศมกีารเตบิโตอย่างต่อ

เน่ืองและพร้อมที่จะแข่งขันได้ในตลาดโลก รวมทั้งกรอบความร่วมมือในกลุ่ม

ประเทศอาเซียน โครงการพัฒนาทางหลวงระหว่างประเทศเช่น โครงการพัฒนา

ทางหลวงของประเทศไทยท่ีเชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบ้าน โครงการทางหลวง

อาเซียน โครงการทางหลวงเอเชีย ที่กำาลังดำาเนินการก่อสร้างตามกรอบระยะเวลาที่

ต้องแล้วเสร็จในปี พ.ศ. 2563 เพื่อรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 

เป็นต้น (กรมทางหลวง, 2551) ข้อมูลสถิติการเติบโตของภาคธุรกิจยานยนต์ใน

ประเทศไทยจากการจดทะเบยีน ณ ท่ีสำานกัจดัระบบการขนส่งทางบก กรมการขนส่ง

ทางบก พ.ศ. 2547 ถึง เดือนกันยายน พ.ศ. 2551 พบว่าการจดทะเบียนมีปริมาณ

สูงขึ้นอย่างต่อเนื่องและมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ (กรมการขนส่งทางบก, 2552) 

การเพิ่มขึ้นของปริมาณรถยนต์ย่อมส่งผลถึงการเกิดอุบัติเหตุบนท้องถนนที่มีสถิติ

เพิม่สงูขึน้เรือ่ยๆ จากผลรวมสถติอิบุตัเิหตรุถยนต์บนถนนหลวงทัว่ประเทศไทย โดย

กรมการขนส่งทางบก พ.ศ. 2547 ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2551 พบว่าอุบัติเหตุ

รถยนต์บนถนนหลวงมีสถิติเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องและมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 

(กรมการขนส่งทางบก, 2552) ดังตาราง 1.1 และตาราง 1.2 ตามลำาดับ
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1 
 

ตาราง 1.1 จ านวนรถยนต์ทีจ่ดทะเบยีนทัว่ประเทศประจ าปี พ.ศ. 2547 ถงึ เดอืนกนัยายน พ.ศ. 2551  
ประเภทรถ \ พ.ศ. 2547 (คนั) 2548 (คนั) 2549(คนั) 2550 (คนั) 2551 (คนั) 

รวมรถตามกฎหมาย
ว่าดว้ยรถยนต ์
(Total Vehicle under 
Motor Vehicle Act) 

19,814,752 21,729,039 23,958,454 24,737,952 25,511,574 

รวมรถตามกฎหมาย
ว่าดว้ยการขนส่งทาง
บก (Total Vehicle 
under Land 
Transport Act) 

809,965 842,023 848,843 880,495   905,779 

รวมทัง้สิน้  
(Grand Total) 

20,624,719 22,571,062 24,807,297 25,618,447 26,417,353 

ทีม่า: กรมการขนส่งทางบก, 2552 
 

ตาราง 1.2 ผลสถติอุิบตัเิหตุรถยนต์บนถนนหลวงทัว่ประเทศประจ าปี พ.ศ. 2547 ถงึ เดอืนสงิหาคม พ.ศ. 
2551 

ปี 
Year 

จ านวน : ราย 
Number : Unit 

เสยีชวีติ : คน 
Killed : Person 

บาดเจบ็ : คน 
Injured : Person 

ทรพัยส์นิเสยีหาย : ลา้นบาท 
Loss property : Million Baht 

2547 124,530 13,766 94,164 1,623.08 
2548 122,040 12,858 94,364 3,238.22 
2549 110,686 12,693 83,290 3,643.74 
2550 107,353 12,898 82,669 4,811.82 
2551 90,341 11,422 72,133 4,752.67 

ทีม่า: กรมการขนส่งทางบก, 2552 
  

ต�ร�ง 1.1  จำ�นวนรถยนต์ที่จดทะเบียนทั่วประเทศประจำ�ปี พ.ศ. 2547 ถึง  
   เดือนกันย�ยน พ.ศ. 2551 

ที่ม�: กรมก�รขนส่งท�งบก, 2552
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ปี 
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จ านวน : ราย 
Number : Unit 

เสยีชวีติ : คน 
Killed : Person 

บาดเจบ็ : คน 
Injured : Person 
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2550 107,353 12,898 82,669 4,811.82 
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ทีม่า: กรมการขนส่งทางบก, 2552 
  

ที่ม�: กรมก�รขนส่งท�งบก, 2552

ต�ร�ง 1.2 ผลสถิติอุบัติเหตุรถยนต์บนถนนหลวงทั่วประเทศประจำ�ปี พ.ศ. 2547 ถึง
   เดือนสิงห�คม พ.ศ. 2551

ที่พักริมทางหลวงมีชื่อเรียกแตกต่างกัน ประเทศสหรัฐอเมริกา แคนาดา 

ออสเตรเลีย และบางส่วนในยุโรป เรียกว่า “Rest Area”, “Safety Rest Areas and 

Welcome Centers”, “Safety Rest Areas and Waysides”, “Roadside Rest Area”, 

“Service Station”, “Rest Stop”, “Service Area”, “Service Plaza”, “Service 

Center”, “Lay-bys” (Wikipedia-Rest area, 2006) ประเทศไทยเรียกว่า “ที่พัก

ริมทางหลวง” , “ศูนย์บริการทางหลวง”, “สถานีบริการ” (กรมทางหลวง, 2551) 
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ทีพั่กริมทางหลวงจดัเป็นสถานท่ีตัง้อยูต่ดิรมิถนนหลวงหรอืถนนข้ามแดนทีม่กีารจดั

เตรยีมสิง่อำานวยความสะดวกต่างๆ สะอาดและปลอดภยั ไว้บรกิารให้กบันกัเดนิทาง

หยุดพักได้ผ่อนคลายอิริยาบถ ความเหนื่อยล้าจากการเดินทางทั้งส่วนของผู้ขับขี่

รถยนต์และผู้ร่วมเดินทาง การหยุดพักและได้ผ่อนคลายอิริยาบถสามารถทำาให้นัก

เดินทางเกิดความสดชื่น และพร้อมสำาหรับการเดินทางต่อไปยังจุดหมายปลายทาง

ได้อย่างปลอดภัย (Garder & Bosonetto, 2002)

ดงันัน้ทีพ่กัรมิทางหลวงจึงเป็นสถานท่ี ท่ีมีความจำาเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะต้องก่อสร้าง

และมีการจัดเตรียมความพร้อมด้านสาธารณูปโภค สิ่งอำานวยความสะดวกต่างๆไว้

คอยให้บริการสำาหรับนักเดินทางได้หยุดพักระหว่างการเดินทาง ที่พักริมทางหลวง

จะมีคุณประโยชน์ในการช่วยให้นักเดินทางได้พักคลายความอ่อนล้าที่เกิดขึ้นใน

ระหว่างการเดินทาง เพิ่มความสดชื่น ซึ่งจะช่วยลดอุบัติเหตุทางการจราจรได้อย่าง

มาก การก่อสร้างทีพ่กัรมิทางหลวง และการจัดเตรยีมความพร้อมด้านสาธารณปูโภค 

สิ่งอำานวยความสะดวกต่างๆ ไว้คอยให้บริการ ผู้ประกอบการจำาเป็นที่จะต้องทราบ

ถงึความต้องการของนักเดนิทางว่าส่ิงใดท่ีสร้างให้เกดิความพงึพอใจ และเพือ่ให้เกิด

ความเหมาะสมในการบริหารจัดการที่พักริมทางหลวงได้อย่างมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลเมื่อเทียบกับงบการลงทุน 

วัตถุประสงค์ก�รวิจัย
1. เพือ่สำารวจลกัษณะบคุคล กลยทุธ์การตลาด การตดัสนิใจซือ้ ความพงึพอใจ

การใช้บริการ และประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาดสถานี

บริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวง

2.  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีมีผลต่อการดำาเนินกลยุทธ์การ

ตลาดสถานบีรกิารนำา้มันท่ีพักรมิทางหลวงประกอบด้วย กลยทุธ์การตลาด การตดัสนิ

ใจซือ้ ความพึงพอใจการใช้บรกิาร และประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมนิกลยทุธ์

การตลาดที่ได้รับ

3.  เพื่อหารูปแบบกลยุทธ์การตลาดสำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทาง 

หลวงที่ควรจัดเตรียมให้บริการนักเดินทางผู้ใช้บริการในประเทศ และต่างประเทศ
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ขั้นตอนก�รศึกษ� และวิธีก�รวิจัย
เพ่ือกำาหนดกรอบแนวคิดในการทำาวิจัย ซึ่งแบ่งการทบทวนวรรณกรรมหลัก

เป็น 3 ส่วน เพื่อกำาหนดกรอบแนวคิดการวิจัย คือ

2.1 สิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้า (Stimulus) ที่ทำาให้เกิดความต้องการซื้อ และความ

พึงพอใจการใช้บริการในที่พักริมทางหลวง ซึ่งได้แก่ กลยุทธ์การตลาด (Marketing 

strategy)

2.2 ระบบประเมินการรบัรู ้(Organism cognitive evaluation) ของนกัเดนิทาง

ต่อสิง่กระตุน้หรอืส่ิงเร้า ซึง่ได้แก่ การตดัสนิใจซือ้เพราะประโยชน์ใช้สอย (Purchase 

decision under utility value) และความพงึพอใจการใช้บรกิาร (Service Satisfaction)

2.3 พฤติกรรมการตอบสนอง (Behavioral response) ของนักเดินทางที่มีต่อ

การใช้ที่พักริมทางหลวง ซึ่งได้แก่ ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การ

ตลาดที่ได้รับ (Overall experiential evaluation of marketing strategic received value)

รูปแบบสิ่งกระตุ้น-ระบบการประเมินการรับรู ้-การตอบสนอง (S-O-R 

Model) เสนอโดย Merhrabian & Russell (1974) เป็นการสร้างการเช่ือมโยงระหว่าง

สิ่งกระตุ้นทางกายภาพ และพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ที่มีอิทธิผลต่อพฤติกรรม

การภายในของแต่ละบุคคลในการเข้าหาหรือการหลีกเล่ียงต่อส่ิงกระตุ้นหรือส่ิงเร้า

นั้นๆ โครงร่างที่นำาเสนอโดย Mehrabian & Russell อธิบายถึงกลไกการทำางานของ

องค์ประกอบที่เกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นของสิ่งแวดล้อมที่มีอิทธิผลต่อพฤติกรรมสภาวะ

ภายในของแต่ละบุคคลในการเข้าหาหรือการหลีกเลี่ยง แสดงดังภาพ 1.1 การตอบ

สนองของสภาวะอารมณ์ความรู้สึกท่ีเปลี่ยนแปลงหลากหลายจะเป็นตัวกำาหนด

พฤติกรรมการเข้าหาหรือการหลีกเลี่ยง จำานวนการศึกษาถึงบรรยากาศทั่วๆไปของ

การตลาดสนับสนุนความสัมพันธ์ระหว่างสิ่งแวดล้อมทางกายภาพในสถานที่ และ

พฤติกรรมผู้บริโภค (Donovan & Rossiter,1982; Baker et al.,1992) ในเนื้อหา

ของการตลาด ตัวแปรของบรรยากาศจะเป็นสิ่งกระตุ้น (S) ที่เป็นตัวขับเคลื่อนการ

ประเมนิผูบ้รโิภค (O) และมอีทิธผิลต่อพฤตกิรรมการตอบสนองของผูบ้รโิภคไม่ว่า

จะเป็นการเข้าหาหรือการหลีกเลี่ยงในสถานที่ (R) 
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ใช้โครงร่างรูปแบบของ S-O-R จากภาพ 1.1 รวบรวมองค์ประกอบเพื่อสร้าง

โครงร่างในแต่ละขั้นตอนของงานวิจัย ได้ดังแผนภาพ 1.2

แผนภ�พ 1.1 The Mehrabian-Russell S-O-R Model
ที่ม�: Mehrabian, A & Rusell J.A., (1974)
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แผนภ�พ 1.2 โครงร่างงานวิจัยที่สร้างขั้นตอนจากรูปแบบโครงร่าง S-O-R

ใช้สอย

ต่อการประเมินกลยุทธ์
การตลาดที่ได้รับ
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สิง่กระตุน้  
(Stimulus: Marketing Strategy 

Variables) 

ปฏกิริยิาโตต้อบการรบัรู ้
(Organism: Cognitive Reaction & 

Emotional) 

- ผลติภณัฑ ์
- ราคา 
- สถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
- การสง่เสรมิตลาด 
- พนกังานบรกิาร 
- กระบวนการจ าหน่าย 
- องคป์ระกอบการใหบ้รกิาร 
 

 กลยทุธก์ารตลาด 
 

ประสบการณ์โดยรวมต่อการ
ประเมนิกลยทุธก์ารตลาดที่
ไดร้บั 

- เวลาการใชบ้รกิาร 
- ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิาร

ซ ้า 
 

- รูปแบบสนิคา้และบรกิาร 
- คณุภาพการบรกิาร 
- ความเพยีงพอการบรกิาร 
- ความสะดวกการเขา้ใช้

บรกิาร 
- ความรวดเรว็การไดร้บั

บรกิาร 
 

การตดัสนิใจซือ้เพราะ
ประโยชน์ใชส้อย 
 

ความพงึพอใจการใชบ้รกิาร 

- ดา้นสนิคา้บรกิาร 
- ดา้นราคาคา่บรกิาร 
- ดา้นพืน้ทีบ่รกิาร 
- ดา้นสง่เสรมิแนะน าบรกิาร 
- ดา้นการปฏบิตัขิองผู้

ใหบ้รกิาร 
- ดา้นมาตรฐานการบรกิาร 
- ดา้นสภาพแวดลอ้มการ

บรกิาร 
 

 
ผูเ้กีย่วขอ้ง 

นกัเดนิทางผูใ้ชบ้รกิาร 
 

 
ปจัจยัสว่น
บุคคล 

- เพศ     - อาย ุ    - สถานภาพครอบครวั     - อาชพี       
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน     - การศกึษาสงูสดุ      
- วตัถุประสงคก์ารเดนิทางขา้มจงัหวดั     
- จ านวนผูร้่วมเดนิทาง  - ชนิดของยานพาหนะที่ใชเ้ดนิทาง     - 
สถานภาพการเดนิทาง 

พฤตกิรรมการตอบสนอง 
(Behavioral Response: 
Approach-Avoidance) 

 

H1 

H2 

H3 

H5 

H6 

จากการทบทวนวรรณกรรม ผูวิ้จยัสามารถกำาหนดกรอบแนวคดิของการศกึษา

วิจัย ดังแสดงในแผนภาพ 1.3

กรอบแนวคิดในก�รวิจัย

แผนภ�พ 1.3 กรอบแนวคิด ปรับมาจาก S-O-R Model ของ               
Merhrabian & Russell (1974)
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ประช�กรและกลุ่มตัวอย่�ง
ประชากรของการวิจัย ได้แก่ นักเดินทางผู้ใช้บริการในสถานีบริการนำ้าที่พักริม

ทางหลวงทั่วประเทศ จำานวน 2,410 แห่ง จาก 5 แบรนด์ ที่ครองส่วนแบ่งทางการ
ตลาดสูงสุดได้แก่ ปตท. เอสโซ่ เชลล์ บางจาก และคาลเท็กซ์ (กรมธุรกิจพลังงาน, 
2552)

กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้น้ี ศกึษาวิจัยครัง้นีผู้ว้จิยัจะใช้ตารางสำาเรจ็รปู
ของทาโร ยามาเน่ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% กำาหนดกลุ่มตัวอย่างนักเดินทางที่เข้า
ใช้ภายในสถานบีรกิารนำา้มันท่ีพกัรมิทางหลวงทีมุ่่งสูภ่มูภิาคและประเทศเพือ่นบ้าน 
ซึ่งมีจำานวนมาก (∞) ซึ่งได้จำานวนกลุ่มตัวอย่าง 400 คน (Yamane, 1973)  แต่จาก
งานวิจัยชิ้นนี้ผู้วิจัยได้วางขอบเขตในการศึกษาวิจัยกับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม
ทางหลวงไว้ทัง้หมด 5 แบรนด์กบัการเกบ็ข้อมูลแบบสอบถามจากนกัเดนิทาง 6 ภาค 
ทำาให้กลุ่มตวัอย่างทีไ่ด้จากตารางสำาเรจ็รปูของทาโร ยามาเน่ เป็นจำานวนตวัแทนของ
กลุม่ตวัอย่างได้น้อยในแต่ละแบรนด์ พร้อมทัง้มผีูท้รงคณุวฒุอิีกหลายท่านได้เสนอ
แนะให้เพิม่จำานวนการเกบ็ข้อมูลแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างให้มากขึน้เพือ่ความ
เหมาะสมและเพื่อความเที่ยงตรงของข้อมูล จึงเสนอกลุ่มตัวอย่าง 400 คนในแต่ละ
แบรนด์ ดังนั้นการศึกษาวิจัยจึงใช้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างนักเดินทางผู้ใช้บริการ
ภายในสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน 
จำานวน 2,000 คน  และจำานวนประชากรสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงที่ตั้ง
อยู่ตามเส้นทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน จำานวน 2,410 แห่ง จาก 
5 แบรนด์ ทำาการคำานวณอย่างเป็นสัดส่วนทำาให้ได้จำานวนตัวอย่าง 343 แห่ง ดัง

แสดงในตาราง 1.3

ต�ร�ง1.3 แสดงจำานวนประชากร(แห่ง)และกลุ่มตัวอย่างนักเดินทางผู้ใช้ในการวิจัย

 

4 
 

แผนภาพ 1.3   กรอบแนวคดิ ปรบัมาจาก S-O-R Model ของ Merhrabian & Russell (1974) 
 
 
 

ตาราง 1.3 แสดงจ านวนประชากร(แห่ง)และกลุ่มตวัอย่างนกัเดนิทางผูใ้ชใ้นการวจิยั 
สถานีบรกิารน ้ามนัที่
พกัรมิทางหลวง 

จ านวนประชากร
ทัง้หมด (แห่ง) 

อตัราส่วน 
(%) 

ประชากรทีใ่ชเ้กบ็
แบบสอบถาม  (แห่ง) 

จ านวนนกั
เดนิทาง (คน) 

แบรนด ์ปตท. 1,026 42.57 146 400 
แบรนด ์เอสโซ่ 359  14.90 51 400 
แบรนด ์เชลล ์ 400 16.60 57 400 

แบรนด ์บางจาก 332 13.78 47 400 
แบรนด ์คาลเทก็ซ์ 293 12.15 42 400 

รวม 2,410  100 343 2,000 
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การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย โดยการสุม่ตวัอย่างจะเกบ็ข้อมลูจากผูใ้ช้บรกิารสถานี

บริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงท่ีมุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน ทุกวันของ

สปัดาห์ ระหว่างเวลา 8.00 น. ถงึ 18.00 น. เดอืนพฤษภาคม ถงึ เดอืนตลุาคม 2553 

ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่างมีจำานวนทั้งหมด 2,000 คน การสุ่มตัวอย่างจะเลือกสถานี

บริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงท่ีมีองค์ประกอบการให้บริการหลักอย่างน้อย 3 

บริการคือ 1) การให้บริการนำ้ามันเชื้อเพลิง 2) การให้บริการร้านสะดวกซื้อ                             

3) การให้บริการห้องนำ้าสาธารณะ ที่ตั้งอยู่ริมถนนหลวง 6 เส้นทางหลัก สำาหรับให้

บริการกับนักเดินทางตามภาคต่างๆ ถนนหลวง 6 เส้นทางหลัก คือ 1) ถนน

พหลโยธินเป็นเส้นทางสู่ภาคเหนือ 2) ถนนสุขุมวิทเป็นเส้นทางสู่ภาคตะวันออก              

3) ถนนเพชรเกษมเป็นเส้นทางสู่ภาคใต้ 4) ถนนสายเอเชียเป็นเส้นทางสู่ภาคกลาง

และภาคเหนือตอนล่าง 5) ถนนมิตรภาพเป็นเส้นทางสู่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  

6) ถนนพระราม 2 เป็นเส้นทางสู่ภาคตะวันตกและภาคใต้ตอนบน 

เครื่องมือที่ใช้ในก�รวิจัย
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถามปลายปิดสำาหรับใช้กับนัก

เดินทางผู้ใช้บริการภายในสถานีบริการที่พักริมทางหลวงในแต่ละแบรนด์ จำานวน 

120 ข้อ แบ่งออกเป็น 5 ส่วนโดยส่วนที่ 1, 2, 3, 4 เป็นคำาถามแบบมาตราส่วน 

(Rating scale) 5 ระดบั ตามแบบของลเิคร์ิท (Likert) และส่วนที ่5 เป็นคำาถามแบบ

เลือกตอบ (Checklist) โดยแบ่งส่วนแบบสอบถามดังนี้ ส่วนที่ 1 คำาถามเก่ียวกับ

กลยทุธ์การตลาดทีน่กัเดนิทางผูใ้ช้บรกิารให้ความสำาคญัต่อการใช้บรกิารจำานวน 35 

ข้อ ส่วนที่ 2 คำาถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้สอยจำานวน 32 ข้อ 

ส่วนที่ 3 คำาถามเกี่ยวกับความพึงพอใจการใช้บริการจำานวน 33 ข้อ ส่วนที่ 4 คำาถาม

เกี่ยวกับประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาดที่ได้รับจำานวน 10 

ข้อ ส่วนที่ 5 ปัจจัยส่วนบุคคลของนักเดินทางผู้ใช้บริการจำานวน 10 ข้อ

ก�รทดลองใช้เครื่องมือ
ผูว้จิยัได้นำาแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try-out) กลบักลุม่ตวัอย่างทีม่ลีกัษณะ

คล้ายคลงึกนักบักลุม่ประชากรท่ีต้องการศกึษา คอื นักเดนิทางผูใ้ช้สถานบีรกิารทีพ่กั
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ริมทางหลวงในเขตจังหวัดสระบุรี ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จำานวน 30 ชุด มาทำาการ

วิเคราะห์หาคุณภาพโดยหาค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามซึ่ง

วิเคราะห์หาวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (∂=Coefficient Alpha) ของครอนบาค                 

(Cronbach, 1990 : 161) ซึ่งผลการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา ได้เท่ากับ 0.903 

ก�รวิเคร�ะห์ข้อมูล
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำาเร็จรูปในการประมวลผล ดังนี้

1. วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล กลยุทธ์การตลาด การตัดสินใจซื้อ ความ

พึงพอใจการใช้บริการ และคุณค่าประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การ

ตลาดที่ได้รับ ด้วยการแจกแจงความถี่ (Frequency distribution) ค่าร้อยละ                   

(Percentage) ค่าเฉลีย่เลขคณติ (Arithmetic mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation)

2. วิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การตลาดสำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม

ทางหลวง โดยการทดสอบโมเดลสมมตฐิานกบัข้อมลูเชิงประจกัษ์ ด้วยการวเิคราะห์

องค์ประกอบเชงิยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) เพือ่ตรวจสอบความ

เที่ยงตรงของโมเดลการวัดในแต่ละองค์ประกอบและทดสอบโมเดลสมมติฐานกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์ ด้วยการวิเคราะห์แบบจำาลองสมการโครงสร้าง (Structural               

Equation Model Analysis : SEM) ในการทดสอบแบบจำาลอง และสมมติฐานการ

วิจัย เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เชิงสาเหตุระหว่างตัวแปรโดยทำาการวิเคราะห์

หาความสัมพันธ์ของตัวแปรต่าง ๆ โดยอาศัยแบบจำาลองเชิงเหตุผลจากกรอบ

แนวคิดและทฤษฎีที่ชัดเจนเพื่อตรวจสอบว่า ข้อมูลตรงกับการสร้างความสัมพันธ์

ตามทฤษฎีหรือไม่ โดยการวิเคราะห์แบบจำาลองลิสเรล (Lisrel model) เพื่อตรวจ

สอบแบบจำาลองสมมติฐานที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น (Model evaluation) เป็นการประเมิน

ผลความถูกต้องของแบบจำาลอง โดยประเมิน 2 สว่นคอื  1) ประเมนิความกลมกลืน

ของแบบจำาลองแบบข้อมูลเชงิประจกัษ์ในภาพรวม (Overall model fit measure) 2) 

ประเมินความกลมกลืนของผลลัพธ์ในส่วนประกอบที่สำาคัญของแบบจำาลอง             

(Component fit measure) (นงลักษณ์  วิรัชชัย, 2537 : 53-55)
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ก�รวิเคร�ะห์ผล
พบว่าแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ของการตอบมีจำานวน 1,574 ชุด จาก

แบบสอบถามทั้งสิ้นจำานวน 2,000 ชุด ที่ทำาการสุ่มตัวอย่าง ถือเป็นร้อยละ 78.70 

ดังนั้นในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จะใช้แบบสอบถามจำานวน 1,574 ชุด ในการวิเคราะห์

ทางสถิติเพื่อการอธิบายรูปแบบลักษณะของข้อมูล และการอธิบายข้อมูลจาก

สมมติฐานที่ได้ตั้งไว้

ผลการวิเคราะห์ลักษณะที่พบมากในกลุ่มตัวอย่างนักเดินทางผู้ใช้บริการใน

สถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงคือ เป็นเพศชาย จำานวนร้อยละ 50.7 มีอายุ 

31-40 ปีเป็นร้อยละ 47.6 ส่วนใหญ่ร้อยละ 50.9 สมรสแล้ว ประกอบอาชีพเป็น

พนักงานบริษัทคิดเป็นร้อยละ 68.9 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,000 บาทขึ้นไปคิด

เป็นร้อยละ 52.9 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี เป็นจำานวนร้อยละ 67.8 มี

วัตถุประสงค์การเดินทางข้ามจังหวัดเพ่ือต้องการท่องเที่ยวจำานวนร้อยละ 68.7 

ผู้ใหญ่เพศหญิงจะเป็นผู้ร่วมเดินทางที่พบโดยส่วนมากถึงร้อยละ 53.9  นิยมเดิน

ทางโดยรถยนต์นัง่ส่วนบคุคลเป็นจำานวนร้อยละ 68.0 และอยูใ่นฐานะเป็นผู้ขบัขีโ่ดย

ส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 68.2 ส่วนลักษณะที่พบน้อยอย่างเห็นได้ชัดในกลุ่มผู้ใช้บริการ

ภายในสถานีบริการที่พักริมทางหลวง คือนักเดินทางที่มีอายุตำ่ากว่า 21 ปี  มีอาชีพ

นักศึกษา และไม่พบผู้พิการและสัตว์เลี้ยงเป็นผู้ร่วมเดินทาง 

การตรวจหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย

กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy)ในด้านผลิตภัณฑ์ (นำ้ามัน/สินค้าอุปโภค

บรโิภค) ราคา สถานท่ีจัดจำาหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พนกังานบรกิาร กระบวนการ

จำาหน่าย องค์ประกอบการให้บริการ  การตัดสินใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้สอย                  

(Purchase decision)ในด้านรูปแบบสินค้าและบริการ (รูปแบบสินค้า/รูปแบบ

บรกิาร) คณุภาพการบรกิาร ความเพยีงพอการบรกิาร ความสะดวกการเข้าใช้บรกิาร 

ความรวดเรว็การได้รบัรกิาร ความพงึพอใจการใช้บรกิาร (Service satisfaction) ใน

ด้านสนิค้าบรกิาร ราคาค่าบรกิาร พืน้ทีบ่รกิาร การส่งเสรมิแนะนำาบรกิาร การปฏบิตัิ

ของผู้ให้บริการ มาตรฐานการบริการ สภาพแวดล้อมการบริการ พบว่าไม่มีความ

สัมพันธ์กันสูง (r < 0.80) ทำาให้ไม่เกิดปัญหาสภาวะ Multicollinearity                                               
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ทำาให้ตัวแปรต่าง ๆ ท่ีใช้ในการวิจัยมีความเหมาะสมในการวิเคราะห์หารูปแบบ
กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลสำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวง                
(สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสินธุ์, 2540) 

จากกรอบแนวความคิดในการวิจัยสามารถเขียนในรูปของโมเดลหรือรูปแบบ
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่ใช้ในการวิเคราะห์ ดังแผนภาพ 1.4

แผนภ�พ 1.4 รูปแบบกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลสำาหรับสถานีบริการน้ำามันที่พัก

ริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน

 

4 
 

แผนภาพ 1.3   กรอบแนวคดิ ปรบัมาจาก S-O-R Model ของ Merhrabian & Russell (1974) 
 
 
 

ตาราง 1.3 แสดงจ านวนประชากร(แห่ง)และกลุ่มตวัอย่างนกัเดนิทางผูใ้ชใ้นการวจิยั 
สถานีบรกิารน ้ามนัที่
พกัรมิทางหลวง 

จ านวนประชากร
ทัง้หมด (แห่ง) 

อตัราส่วน 
(%) 

ประชากรทีใ่ชเ้กบ็
แบบสอบถาม  (แห่ง) 

จ านวนนกั
เดนิทาง (คน) 

แบรนด ์ปตท. 1,026 42.57 146 400 
แบรนด ์เอสโซ่ 359  14.90 51 400 
แบรนด ์เชลล ์ 400 16.60 57 400 

แบรนด ์บางจาก 332 13.78 47 400 
แบรนด ์คาลเทก็ซ์ 293 12.15 42 400 

รวม 2,410  100 343 2,000 

 

 
แผนภาพ 1.4 รปูแบบกลยุทธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธผิลส าหรบัสถานีบรกิารน ้ามนัทีพ่กัรมิทางหลวงทีมุ่ง่สู่

ภมูภิาคและประเทศเพือ่นบา้น 
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ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การตลาดสำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม

ทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน ด้วยโปรแกรมสำาเร็จรูป ได้ดังนี้
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Chi-square =370.367, df = 193, P = 0.114, CMIN/DF =1.919, GFI = 0.935, RMR = 0.043, RMSEA 

= 0.049 *P<0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภ�พ 1.5 ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลสำาหรับสถานี

บริการที่พักริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน
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จากแผนภาพ 1.5 พบว่า รปูแบบกลยทุธ์การตลาดทีม่ปีระสทิธผิลสำาหรบัสถานี

บริการนำา้มนัทีพ่กัรมิทางหลวงท่ีมุ่งสู่ภมิูภาคและประเทศเพือ่นบ้านได้สอดคล้องกบั

ข้อมลูเชงิประจกัษ์ เนือ่งจาก ความกลมกลนืของแบบจำาลองในภาพรวม ( Brown & 

Cudeek, 1993)  การวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ในแต่ละ

องค์ประกอบของกลยทุธ์การตลาดสำาหรบัสถานีบรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิทางหลวง ด้วย

การวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) มคีวาม

เที่ยงตรง (Validity) เนื่องจากค่านำ้าหนักปัจจัย (Factor loading) มีค่าตั้งแต่ 0.30 

ขึ้นไป (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2546 : 27-30)  

นอกจากนีผ้ลการวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดสำาหรบัสถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิ

ทางหลวงที่มุ ่งสู ่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน ยังสามารถเขียนในรูปสมการ

โครงสร้าง (Structural Equation Model: SEM) ได้ดังนี้

การตัดสินใจซื้อ  = 0.788*กลยุทธ์การตลาด ; R  = 0.620

ความพึงพอใจ      = 0.376*กลยุทธ์การตลาด + 0.595*การตัดสินใจซื้อ

             ; R  = 0.849

ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาด

           = 0.236*กลยุทธ์การตลาด + 0.318*การตัดสินใจซื้อ

      + 0.575*ความพึงพอใจ ;  R  = 0.472

การวิจัยครั้งนี้ได้ตั้งสมมติฐานการวิจัยเพื่อศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ

ระหว่างกลยุทธ์การตลาด การตัดสินใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้สอย ความพึงพอใจใช้

บรกิาร และประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยทุธ์การตลาดทีไ่ด้รบั ซึง่ผลการ

ทดสอบทางสถติทิีร่ะดบันัยสำาคญั 0.05 ผลการวิเคราะห์ยอมรบัทกุสมมตฐิาน แสดง

ดังตารางที่ 1.4
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สรุปผลก�รวิจัย และอภิปล�ยผล
ปัจจัยที่มีผลต่อการดำาเนินกลยุทธ์การตลาดสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม

ทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน ที่พัฒนาขึ้นมีความเหมาะสม อัน

เนื่องจากแบบจำาลองที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ เนื่องจาก

การทดสอบไคว์-สแควร์ (Chi-square) ไม่มีนัยสำาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (P≥ 

0.05) ค่า ดัชนีทุกตัวได้แก่ GFI, AGFI, NFI, IFI, CFI ผ่านเกณฑ์ที่กำาหนดตั้งแต่ 

0.90 ข้ึนไป ส่วนดัชนีที่กำาหนดไว้ที่ระดับน้อยกว่า 0.05 พบว่า ดัชนี RMR และ 

RMSEA ก็ผ่านเกณฑ์เช่นเดียวกันนอกจากนี้ดัชนี CMIN/DF น้อยกว่า 2 ด้วย  อีก

ทั้งในแต่ละองค์ประกอบของแบบจำาลองมีความเที่ยงตรง (Validity) เนื่องจากค่า     

นำ้าหนักปัจจัย (Factor loading) มีค่าตั้งแต่ 0.30  ขึ้นไป ตลอดจนกลยุทธ์การตลาด

ต�ร�งที่ 1.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย
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ตารางที ่1.4 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

สมมตฐิานการวจิยั ผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
ยอมรบั/ปฏเิสธ รปูแบบความสมัพนัธ ์

สมมตฐิานที ่1 กลยุทธก์ารตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อเพราะประโยชน์ใชส้อย 

ยอมรบั TE = 0.788 
 DE = 0.788 
IE = 0.000 

สมมตฐิานที ่2 กลยุทธก์ารตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
ความพงึพอใจการใชบ้รกิาร 

ยอมรบั TE = 0.845 
DE = 0.376 
IE = 0.469 

สมมตฐิานที ่3 การตดัสนิใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้
สอยมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจการใชบ้รกิาร 

ยอมรบั TE = 0.595 
 DE = 0.595 
IE = 0.000 

สมมตฐิานที ่4 กลยุทธก์ารตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมนิกลยุทธ์
การตลาดทีม่ปีระสทิธผิลทีไ่ดร้บั 

ยอมรบั TE = 0.471 
DE = 0.236 
IE = 0.235 

สมมตฐิานที ่5 การตดัสนิใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้
สอยมคีวามสมัพนัธก์บัประสบการณ์โดยรวมต่อการ
ประเมนิกลยุทธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธผิลทีไ่ดร้บั 

ยอมรบั TE = 0.660 
DE = 0.318 
IE = 0.342 

สมมตฐิานที ่6 ความพงึพอใจการใชบ้รกิารมี
ความสมัพนัธก์บัประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมนิ
กลยุทธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธผิลทีไ่ดร้บั 

ยอมรบั TE = 0.575 
DE = 0.575 
IE = 0.000 
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สำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงที่พัฒนาขึ้นมีความสามารถในการ

พยากรณ์ ได้ระดับดีและเป็นที่ยอมรับ ทั้งนี้เนื่องจากมีค่าสหสัมพันธ์พหุคูณกำาลัง

สอง (R ) เท่ากบั 0.472 หรอืคดิเป็นร้อยละ 47.2 (0.472x100) ซึง่มค่ีาตัง้แต่ร้อย

ละ 40 ขึ้นไป (Saris & Strenkhorst, 1984 : 282) ดังแผนภาพ 1.6
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แผนภาพ 1.6 รูปแบบจากกรอบแนวความคิดในการวิจัยที่พัฒนาขึ้นในรูป Parsimonious Model 

 
จากการทดสอบสมมติฐานเห็นชัดว่า สถานีบริการท่ีพักริมทางหลวง ถ้ามีกลยุทธ์การตลาดที่

เหมาะสม ย่อมส่งผลให้ลูกค้าผู้ใช้บริการตัดสินใจซ้ือง่ายขึ้นเพราะเห็นประโยชน์ใช้สอยย่อมส่งผลให้
ลูกค้าผู้ใช้บริการได้รับความพึงพอใจการใช้บริการมากขึ้น และจะมีแนวโน้มส่งผลให้คุณค่าประสบการณ์
โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาดที่ได้รับดีขึ้นด้วย ดังนั้นการบริหารจัดการกลยุทธ์การตลาดใน

สิ่งกระตุ้น  
(Stimulus: Marketing Strategy 

Variables) 

ปฏิกิริยาโต้ตอบการรับรู้ 
(Organism: Cognitive Reaction & 

 Emotional) 

พฤติกรรมการตอบสนอง 
(Behavioral Response: 
Approach-Avoidance) 

 

- ผลิตภัณฑ์น้้ามัน (Factor 
loading=0.460) 

- ผลิตภัณฑ์สินค้าอุปโภค
บริโภค (Factor 
loading=0.487) 

- ราคา (Factor 
loading=0.517) 

- สถานที่จัดจ้าหน่าย (Factor 
loading=0.554) 

- การส่งเสริมตลาด (Factor 
loading=0.660) 

- พนักงานบริการ (Factor 
loading=0.620) 

- กระบวนการจ้าหน่าย 
(Factor loading=0.523) 

- องค์ประกอบการให้บริการ 
(Factor loading=0.396) 

 

กลยุทธ์การตลาด 
 

การตัดสินใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้สอย 
 

ประสบการณ์โดยรวมต่อ
การประเมินกลยุทธ์
การตลาดที่ได้รับ 

- เวลาการใช้บริการ 
(Factor loading=0.493) 

- ความตั้งใจกลับมาใช้
บริการซ้้า (Factor 
loading=0.862) 

 

Path coefficient= 0.376* 

Path coefficient= 0.575* 

Path coefficient= 0.236* 
Path coefficient= 0.595* 

Path coefficient= 0.318* 

Path coefficient= 0.788* - รูปแบบสินค้า (Factor loading=0.518) 
- รูปแบบบริการ (Factor loading=0.403) 
- คุณภาพการบริการ (Factor 

loading=0.428) 
- ความเพียงพอการบริการ (Factor 

loading=0.782) 
- ความสะดวกการเข้าใช้บริการ (Factor 

loading=0.583) 
- ความรวดเร็วการได้รับบริการ (Factor 

loading=0.658) 
 

ความพึงพอใจการใช้บริการ 

- ด้านสินค้าบริการ (Factor 
loading=0.660) 

- ด้านราคาค่าบริการ (Factor 
loading=0.657) 

- ด้านพื้นที่บริการ (Factor loading=0.524) 
- ด้านส่งเสริมแนะน้าบริการ (Factor 

loading=0.635) 
- ด้านการปฏิบัติของผู้ให้บริการ (Factor 

loading=0.656) 
- ด้านมาตรฐานการบริการ (Factor 

loading=0.429) 
- ด้านสภาพแวดล้อมการบริการ (Factor 

loading=0.377) 
 

แผนภาพ 1.6 รูปแบบจากกรอบแนวความคิดในการวิจัยที่พัฒนาขึ้นในรูป 
Parsimonious Model
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จากการทดสอบสมมตฐิานเหน็ชดัว่าสถานีบรกิารทีพ่กัรมิทางหลวงถ้ามกีลยทุธ์

การตลาดที่เหมาะสม ย่อมส่งผลให้ลูกค้าผู้ใช้บริการตัดสินใจซื้อง่ายข้ึนเพราะเห็น

ประโยชน์ใช้สอยย่อมส่งผลให้ลูกค้าผู้ใช้บริการได้รับความพึงพอใจการใช้บริการ

มากข้ึน และจะมีแนวโน้มส่งผลให้คุณค่าประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมิน

กลยุทธ์การตลาดที่ได้รับดีขึ้นด้วย ดังนั้นการบริหารจัดการกลยุทธ์การตลาดในรูป

แบบสถานบีรกิารนำา้มันท่ีพกัรมิทางหลวงต้องมีการประยกุต์ใช้การบรูณาการกลยทุธ์

การตลาดอย่างเหมาะสมเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการดำาเนินการ ถ้าพิจารณา

ตามรายองค์ประกอบของตัวแปรพบประเด็นสำาคัญดังนี้ (1) กลยุทธ์การตลาด พบ

ว่าการส่งเสริมการตลาด พนักงานบรกิาร ต่างมีความสอดคล้องกบักลยทุธ์การตลาด 

โดยให้ค่านำ้าหนักปัจจัย (Factor loading) สูงสุดเท่ากับ 0.66, 0.62 ตามลำาดับ            

ดังนั้นหากต้องการให้กลยุทธ์การตลาดมีประสิทธิผลสูงต้องมุ่งเน้นกลยุทธ์การส่ง

เสรมิตลาดและพนกังานบรกิาร มาเป็นลำาดบัแรก ซึง่การส่งเสรมิตลาดประกอบด้วย 

มีการโฆษณาให้รู้จักสินค้าและบริการทางส่ือ มีแผ่นป้ายแนะนำาสินค้าติดชัดเจน

ภายในสถานที ่มกีารจัดรายการสนิค้าสมนาคณุ มีพนักงานแนะนำาสนิค้าทีจ่ดัรายการ 

และพนกังานบริการประกอบด้วย พนกังานมีบคุลกิภาพแต่งกายเรยีบร้อย พนกังาน

ให้บรกิารอย่างรวดเรว็ พนกังานบรกิารมจีำานวนเพยีงพอ พนกังานมมีารยาทในการ

ให้บริการ (2) การตัดสินใจซื้อเพราะประโยชน์ใช้สอย พบว่าความเพียงพอบริการ 

ความรวดเร็วการได้รับบริการ ต่างมีความสอดคล้องกับการตัดสินใจซื้อเพราะ

ประโยชน์ใช้สอย โดยให้ค่านำา้หนักปัจจัย (Factor loading) สงูสดุเท่ากบั 0.78, 0.66 

ตามลำาดับ ดังนั้นหากต้องการให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อง่ายต้องมุ่งเน้น ความเพียงพอ

บริการและความรวดเรว็การได้รบับรกิาร มาเป็นลำาดบัแรก ซึง่ความเพยีงพอบรกิาร

ประกอบด้วย จำานวนสาขามีมาก สินค้ามีจำานวนเพียงพอต่อการบริการ พนักงานมี

จำานวนเพียงพอต่อบรกิาร และความรวดเรว็การได้รบับรกิารประกอบด้วย พนกังาน

ให้บริการมีความรู้และเอาใจใส่ การได้รับคำาแนะนำาจากพนักงานบริการ ความ

รวดเร็วเมื่อชำาระค่าสินค้า (3) ความพึงพอใจการใช้บริการ พบว่าลูกค้ามีความพึง

พอใจกับ สินค้าบริการ ราคาค่าบริการ การส่งเสริมแนะนำาบริการ โดยให้ค่านำ้าหนัก

ปัจจัย (Factor loading) สูงสุดเท่ากับ 0.66, 0.66, 0.64 ตามลำาดับ ดังนั้นหาก
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ต้องการลูกค้าที่เข้าใช้บริการมีความพึงพอใจสูงขึ้นอีกมุ่งเน้นการจัดการด้านสินค้า

บริการ ราคาค่าบริการ การส่งเสริมแนะนำาบริการ มาเป็นลำาดับแรก ซึ่งด้านสินค้า

บริการประกอบด้วย สินค้ามีคุณภาพน่าเชื่อถือไม่หมดอายุ สินค้าบริการทุกเพศทุก

วัย สินค้าแปลกใหม่และทันสมัย สินค้ามีการจัดเรียงหาง่าย ด้านราคาค่าบริการ

ประกอบด้วย ราคาสนิค้าตำา่กว่าท้องตลาด ราคาสนิค้ามมีาตรฐานรบัได้ สนิค้ามป้ีาย

บอกราคาชัดเจน และด้านการส่งเสริมแนะนำาบริการมีองค์ประกอบด้วย มีของ

สมนาคุณ แจกแถม ลดราคา มีพนักงานขายแนะนำา มีแผ่นพับแนะนำาสินค้าจัด

รายการ มีแผ่นป้ายโฆษณาติดชัดเจน (4) ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมิน

กลยทุธ์การตลาดทีม่ปีระสทิธผิล พบว่าความตัง้ใจกลบัมาใช้บรกิารซำา้ และเวลาการ

ใช้บริการ โดยให้ค่านำ้าหนักปัจจัย (Factor loading) เท่ากับ 0.86, 0.49 ตามลำาดับ 

ดังนั้นหากต้องการให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซำ้าครั้งต่อไปต้องทำาให้นักเดินทางผู้ใช้

บริการมองว่าคุม้ค่ากบัการใช้เวลาหยดุพกั มีรปูแบบทีเ่หมาะสม ซึง่จะส่งผลต่อเวลา

การใช้บรกิารเมือ่นกัเดนิทางมีความรูส้กึว่ามีความสขุสบายระหว่างการหยดุพกัซึง่มี

องค์ประกอบจากบรรยากาศ สิ่งอำานวยความสะดวกต่างๆที่จัดให้บริการ สินค้าที่

จำาหน่ายหลากหลาย พนักงานบริการมีอัธยาศัยให้บริการดี ย่อมส่งผลให้กลับมาใช้

ซำ้าอย่างแน่นอนเมื่อเดินทางผ่านเส้นทางนี้

ก�รนำ�ผลก�รก�รวิจัยที่ได้รับประยุกต์ใช้
ผู้ประกอบการสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมหลวงสามารถนำาข้อมูลที่ได้จากการ

วิจัยไปวางแผนการบริหารจัดการด้านการตลาดได้ดังภาพ 1.6 โดยกลยุทธ์ดังกล่าว

ควรเน้นในเรื่อง

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation: S) ซึ่งได้แก่การแบ่งส่วนตลาด

ธุรกจินำ้ามนัเชือ้เพลงิ และตลาดธุรกจิเสรมิอื่นๆ โดยเฉพาะร้านสะดวกซือ้ พร้อมทัง้

เปิดพื้นที่เช่าให้พันธมิตรทางการค้าที่มีศักยภาพร่วมในธุรกิจ เพื่อเพิ่มความหลาก

หลายในการให้บรกิารกบันักเดนิทางผูใ้ช้บรกิาร สถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิทางหลวง

ในประเทศไทยระยะข้างหน้า จะเป็นธรุกจิทีม่อีนาคต แต่ผูท้ีต้่องการเข้ามาลงทนุตัง้

สถานบีรกิารนำา้มนัท่ีพักรมิทางหลวง จะต้องเป็นสถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิทางหลวง
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ที่มีขนาดใหญ่ มีการบริการครบวงจร ทั้งมินิมาร์ท คาร์แคร์ ศูนย์อาหาร ธนาคาร

พาณิชย์ และตั้งอยู่ในทำาเลที่ดีบนถนนสายหลัก เพราะกำาไรจากธุรกิจจะต้องพึ่งพา

จากธุรกิจเสริม นอกเหนือจากกำาไรจากค่าการตลาดนำ้ามัน สถานีบริการนำ้ามันที่พัก

ริมทางหลวงที่มีขนาดเล็กจะค่อย ๆ ทยอยปิดกิจการ เพราะแข่งขันกับสถานีบริการ

นำา้มนัทีพั่กริมทางหลวงขนาดใหญ่ได้ลำาบาก ท้ังเรือ่งของความเช่ือถอืจากผูใ้ช้นำา้มนั

ไม่สามารถขยายกจิการธรุกจิเสรมิได้ และท่ีสำาคญัในอนาคตสถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กั

ริมทางหลวงขนาดเล็กในต่างจังหวัด จะต้องปฏิบัติตามเงื่อนไขของกรมธุรกิจ

พลังงาน ที่จะเริ่มกำาหนดให้สถานีบริการนำ้ามันทุกแห่ง ติดตั้งเครื่องดักจับไอระเหย

ที่เกิดขึ้นระหว่างการเติมนำ้ามันทุกแห่ง โดยมีราคาเครื่องที่สูงมากนับล้านบาท หาก

ไม่สามารถตดิตัง้ได้กต้็องปิดกจิการ ซึง่จะทำาให้สถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิทางหลวง

ขนาดเล็กไม่สามารถดำาเนินการได้ 

2.  การกำาหนดตลาดเป้าหมาย (Target market: T) ตลาดสำาคัญอันเป็น              

เป้าหมายหลักของสถานีบรกิารนำา้มันท่ีพกัรมิทางหลวงเป็น 3 กลุม่ คอื กลุม่แรกเป็น

ผูใ้ช้บรกิารนกัเดนิทางชาวไทยทีม่อีายตุัง้แต่ 31 ปีขึน้ไปส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส

แล้ว เป็นพนกังานบรษิทั มรีายได้มากกว่า 40,000 บาท จบการศกึษาระดบัปรญิญา

ตรี เดินทางด้วยรถยนต์ส่วนบุคคลและรถปิกอัพ ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์เดินทาง

ข้ามจังหวัดเพื่อการท่องเที่ยว กลุ่มที่สองเป็นนักเดินทางผู้ใช้บริการต่างชาติในกลุ่ม

ประเทศอาเซียน กลุ่มที่สามชาวต่างชาติทางยุโรป อเมริกา อื่นๆ ที่อาจเดินทางด้วย

รถยนต์ส่วนบุคคลหรอืเดนิทางด้วยรถเพือ่การพาณชิย์เป็นหมูค่ณะ ซึง่การจดัเตรยีม

ความพร้อมของสถานีบรกิารท่ีพักรมิทางหลวงในกลุ่มแรกกับกลุม่สองอาจไม่มคีวาม

แตกต่างกันมากในการให้บริการเพราะขนบธรรมเนียมวัฒนธรรมระหว่างประเทศ

มคีวามคล้ายคลงึกนั ส่วนการจัดเตรยีมความพร้อมการให้บรกิารในกลุม่นกัเดนิทาง

จากประเทศอื่นนอกอาเซียนอาจจำาเป็นต้องมีการจัดเตรียมที่แตกต่างหรือเพิ่มเติม

มากกว่าเดิม ดังนั้นการจัดเตรียมความพร้อมของสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม

ทางหลวงจึงจำาเป็นอย่างยิ่งที่ต้องมีการประยุกต์ใช้การบูรณาการกลยุทธ์การตลาด

อย่างเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้ง 3 กลุ่มเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการ

ดำาเนินการและเป็นมาตรฐานสากล 
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3.  การกำาหนดตำาแหน่งทางการตลาด (Market positioning: P) สถานีบริการ

ทีพ่กัรมิทางหลวง เป็นตลาดค้าปลีกท่ีต้องออกแบบเพือ่การตอบสนองความต้องการ

ของนักเดินทางผู้ใช้บริการแบบครบวงจร (One stop service, Total solution) 

ประกอบกับการสร้างภาพลักษณ์ที่มีความแตกต่างอย่างชัดเจน นอกจากนี้การปรับ

ตำาแหน่งธุรกิจให้ทันกับการแข่งขัน การพัฒนายุทธ์ศาสตร์ทางการตลาดจะต้องมี

ความเข้าใจและการให้ความสำาคัญกับปัจจัยที่ควรพิจารณา ดังเช่น

 • ความต้องการของผู้บริโภค (Customer needs)  การที่รู้เท่าทัน  ติดตาม

แนวโน้ม  ความต้องการของลกูค้าอย่างลกึซึง้จะช่วยให้เราเหน็โอกาสใหม่ๆทางการ

ตลาด เช่นกลุม่ลกูค้าใหม่  กลุ่มครอบครวั  กลุ่มนักศกึษา  กลุม่เพิง่เริม่ทำางาน สามารถ

นำามาตรวจทานกับตำาแหน่งธุรกิจเดิมว่ามีความพอเพียงกับสถานการณ์ปัจจุบัน

 • ทิศทางการปรับตัวของคู่แข่งหรือผู้นำาตลาด (Competitive moves)  เป็น

ดัชนีอีกตัวหนึ่งซึ่งอาจจะเป็นสัญญาณที่อาจจะนำามาประเมินถึงสภาวะการแข่งขันที่

จะเกิดขึ้นในอนาคต

 • ทรัพยากรและความสามารถของบริษัท (Company resources & skills)  

เป็นเรือ่งของการมองถงึความพร้อมภายในองค์กรว่ามอีะไรบ้าง  คงไม่ใช่แค่เงนิทนุ

เท่านั้น แต่มีความหมายถึง ศักยภาพของบุคลากร องค์ความรู้ขององค์กร เช่น

เทคโนโลยี พันธมิตรทางธุรกิจ

ความใส่ใจในความต้องการของลูกค้าเป็นอันดับต้น (Customer first) เป็นสิ่ง

ที่สำาคัญ ผู้บริโภคจำานวนมากมองว่าสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงประสบ

ความสำาเร็จเพราะร้านค้าปลีก ที่ไม่ใช่ธุรกิจนำ้ามัน เนื่องจากมีการให้บริการที่ดี และ

ลูกค้าอยู่ในระดับบน แต่เป็นเพียงแค่องค์ประกอบหนึ่งเท่านั้น เมื่อเทียบกับองค์

ประกอบอีกหลายอย่าง เห็นได้จากตั้งแต่โครงสร้างของสถานีบริการนำ้ามันที่พักริม

ทางหลวง ทัง้การก่อสร้างลานจอดรถท่ีกว้าง เพิม่แสงสว่างให้ทัว่บรเิวณ ทัง้เพิม่พืน้ที่

ใช้สอยสำาหรบัลกูค้า โดยเฉพาะสวนย่อม ศาลาพกัผ่อน และเครือ่งเล่น รวมทัง้จดัสรร

เป็นมมุกาแฟ เพิม่พืน้ทีข่ายในร้านสะดวกซือ้ ร่วมกบัพนัธมติรเปิดร้านฟาสฟูด้ การ

เอาใจใส่ดูแลลูกค้าทั้งห้องนำ้าที่ทำาความสะอาดตามระยะเวลาที่กำาหนด
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การศึกษาเห็นชัดว่าสถานีบริการนำ้ามันท่ีพักริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและ

ประเทศเพื่อนบ้านทุกแบรนด์ถ้ามีกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมย่อมส่งผลให้ลูกค้า

ผู้ใช้บริการตัดสินใจซื้อง่ายขึ้นเพราะเห็นประโยชน์ใช้สอยย่อมส่งผลให้ลูกค้าผู้ใช้

บริการได้รับความพึงพอใจการใช้บริการมากขึ้น และจะมีแนวโน้มส่งผลให้

ประสบการณ์โดยรวมต่อการประเมินกลยุทธ์การตลาดที่ได้รับดีขึ้นด้วย ดังนั้นการ

บริหารจดัการกลยทุธ์การตลาดจะแบรด์ใดกต็ามสำาหรบัสถานบีรกิารนำา้มนัทีพ่กัรมิ

ทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้านต้องมีการประยุกต์ใช้การบูรณาการ

กลยุทธ์การตลาดอย่างเหมาะสมเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการดำาเนินการและ

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ

แผนภ�พ 1.7 แสดงการแบ่งส่วนตลาด การกำาหนดตลาดเป้าหมาย และการกำาหนด

ตำาแหน่งทางการ ตลาดที่ได้จากผลการวิจัย เพื่อกำาหนดรูปแบบกลยุทธ์การตลาดที่มี

ประสิทธิผลสำาหรับสถานีบริการนำ้ามันที่พักริมทางหลวงที่มุ่งสู่ภูมิภาคและประเทศเพื่อนบ้าน
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แผนภาพ 1.7 แสดงการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งทางการ ตลาด
ทีไ่ดจ้ากผลการวจิยั เพือ่ก าหนดรปูแบบกลยุทธก์ารตลาดทีม่ปีระสทิธผิลส าหรบัสถานีบรกิาร

น ้ามนัทีพ่กัรมิทางหลวงทีมุ่ง่สู่ภมูภิาคและประเทศเพือ่นบา้น 
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(1) นกัเดนิทางผูใ้ชช้าวไทย
บรกิาร อายุ 31 ปีขึน้ไป 
สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉลีย่
มากกว่า 40.000 บาท อาชพี
พนกังานบรษิทั ก ารศกึษา
ปรญิญาตร ีเดนิทางดว้ย
พาหนะรถยนต์ส่วนบุคคล
และรถปิกอพั มวีตัถุประสงค์
การเดนิทางเพือ่การ
ท่องเทีย่ว  
(2) นกัเดนิทางกลุ่มประเทศ
อาเซยีน (3) นกัเดนิทาง
ยุโรป อเมรกิา อื่นๆ 
 

ธุรกจิน ้ามนัเชือ้เพลงิ 
และธุรกจิเสรมิอื่นๆ 
โดยเฉพาะรา้นสะดวก
ซื้อ พรอ้มทัง้เปิดพืน้ที่
เช่าใหพ้นัธมติรทาง
การคา้ทีม่ศีกัยภาพร่วม
ในธุรกจิ 

การบรกิารแบบครบวงจรที่
ตอ้งค านึงถงึมาตรฐานสากล 
การสรา้งภาพลกัษณ์ทีม่คีวาม
แตกต่าง 
 

31 ปี ขึ้นไป

การศึกษา

(3) นักเดินทาง ยุโรป อเมริกา อื่นๆ
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