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บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้รถยนต์ต่อการบริการของสถานีบริการก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต์ บริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัดจ ากัด โดยท าการเก็บข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากผู้มาใช้บริการ  จ านวน 420 คน และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 

ค่าความถี่ รอ้ยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

 ผลการศึกษาพบว่า มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31–40 ปี การศึกษาส่วนระดับการศึกษา

เป็นระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้ ส่วนใหญ่ใชป้ระเภทยานพาหนะ

รถยนต์นั่งส่วนบุคคล และเป็นยานพาหนะของตนเองเมื่อใช้บริการกับสถานีบริการบริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม 

จ ากัด และส่วนใหญ่อาศัยในเขตต าบลแมเ่หียะ  

 ผลการศึกษาพบวา่ ผู้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เข้ามาใชบ้ริการในช่วงเวลา 14.01-18.00 น. โดยในแต่ละสัปดาห์จะใช้

บริการเฉลี่ย 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ซึ่งมีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการใช้บริการมากกว่า 400 บาท ท าการช าระเป็นเงินสด  

โดยผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่รู้จักและมาใช้บริการสถานีบริการก๊าซด้วยตนเอง โดยเลือกใช้บริการของบริษัท เชียงใหม ่  

เค.เค. ปิโตรเลียม จ ากัดเป็นสถานีแรกเมื่อต้องการเติมก๊าซ นอกจากเต็มก๊าซแล้วผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ

อื่นๆ ได้แก่ บริการห้องน้ า บริการเตมิลมยาง บริการเคร่ืองดื่ม และบริการจ าหน่ายน้ ามันเคร่ือง เหตุผล เนื่องจากมีความ

นา่เช่ือถือ/เชื่อม่ันในตรายี่ห้อ (ปตท.)  

 ผลการศึกษา ต่อบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต์ บริษัท เชียงใหม่ เค.เค.

ปิโตรเลียม จ ากัดจ ากัด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือด้านพนักงานผู้ให้บริการ

และปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลอยู่ระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาด้านกระบวนการการให้บริการ และด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการ และ ส่วนประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลาง คือ ด้านการสง่เสริมการตลาด 

ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อต่อบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต ์

บริษัท เชยีงใหม ่เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัดจ ากัด มีค่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละด้านมีดังนี้ 1.) ปัจจัยด้านราคา  คือ สินค้ามีราคาถูก 

2.) ปัจจัยสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย คือ ท าเลท่ีต้ัง สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ 3.) ปัจจัยดา้นผู้ให้บรกิาร 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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คือ พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาสุภาพในการให้บริการ และความเพียงพอของพนักงานผู้ให้บริการ 4.) ปัจจัยด้าน

กายภาพและรูปแบบการให้บริการ คือ ความสะอาดและความเรียบร้อยของสถานี 

ABSTRACT 

 This study aimed at examining car user satisfaction towards services of Chiang Mai K.K. Petroleum 

Company Limited Liquefied Petroleum Gas Station. Data were collected by the questionnaires distributed to 420 

customers. Data obtained were analyzed by the descriptive statistics i.e. frequency, percentage, and mean. 

Hereafter were presented summary of the study. 

The findings showed that most customers were male in the age of 31-40 years old with Bachelor’s degree 

and self-employed. Their average monthly income was 30,001 baht or higher. The majority used personal car and 

were the owner of the car. Most of them resided in Mae Hia sub-district area. 

 In addition, the findings revealed that most of them came to the studied gas station at 14.01-18.00 hrs. at 

once a week. In each time, they spent over 400 Baht in cash.  The majority knew about the studied gas station and 

decided to take services from it by themselves.  Normally, when they needed of the gas, they chose Chiang Mai 

K.K. Petroleum Company Limited Liquefied Petroleum Gas Station as the first choice. Besides gas up, most 

respondents took other services i.e. toilet service, pump up service, drinking service, and engine oil service. They 

took these additional services from the studied gas station because they trusted/were assured to its brand (PTT).  

Regarding the study on car user satisfaction towards services of Chiang Mai K.K. Petroleum Company 

Limited Liquefied Petroleum Gas Station, the results suggested that marketing mix factors affecting their satisfaction 

at the highest level were people and place factors. Product, process, and physical evidence factors respectively 

affected their satisfaction at high level; while promotion factor affected their satisfaction at moderate level.  

Hereafter were shown the top elements of each factor affecting the decision to take services from Chiang 

Mai K.K. Petroleum Company Limited Liquefied Petroleum Gas Station at the highest level. 1) In price factor, it was 

the cheap rate of product. 2) In place factor, it was the convenient location to access. 3) In people factor, they the 

cheerful staff who spoke to customers politely and the sufficient number of staff-in-charge. 4) In physical evidence 

factor, it was the cleanliness and the orderliness at the gas station. 

บทน า 

 เนื่องจากปัญหาสภาวะราคาน้ ามันตลาดโลกปรับตัวสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลท าให้ราคาขายปลีกน้ ามัน

ส าเร็จรูปในประเทศไทยได้ปรับตัวสูงขึ้นตาม ท าให้ผู้ใช้ยานพาหนะรถยนต์ท่ีใชน้้ ามันเป็นเชื้อเพลงิมผีลกระทบโดยตรงอย่าง

หลกีเลี่ยงไมไ่ด้ (นโยบายพลังงานแห่งชาติ, 2553) จึงส่งผลให้ผู้ใชย้านพาหนะรถยนตม์องหาพลังงานทดแทนและพลังงาน

ทางเลอืกเพื่อลดค่าใช้จ่ายในการเติมน้ ามันท่ีมีราคาสูงขึน้ พลังงานทดแทนท่ีสามารถน ามาใชก้ับรถยนต์มีหลากหลายชนิด 
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เช่น แก๊สโซฮอล์ เคร่ืองยนต์ไฮบริด พลังงานแสงอาทิตย์ ก๊าซธรรมชาติ(NGV) และก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) (พลังงาน

ทดแทน, 2548) 

 พลังงานทดแทนท่ีได้รับความนยิมในประเทศไทยนัน้ก็คือก๊าซธรรมชาติ  (Natural Gas : NG) และก๊าซปิโตรเลียม

เหลว (Liquefied Petroleum Gas : LPG) ซึ่งความแตกต่างของก๊าซท้ังสองชนิดนั้นก็คือ  NG หรือ NGV (Natural Gas 

Vehicles : NGV) หรือท่ีสากลเรียกว่า Compressed Natural Gas (CNG)  คือ ก๊าซธรรมชาติส าหรับยานยนต์ เกิดขึ้นจากการ

น าก๊าซธรรมชาติ (ส่วนใหญ่เป็นก๊าซมีเทน) มาอัดจนมีความดันสูง ประมาณ 3,000 ปอนด์/ตารางนิ้ว (เป็นแรงดันท่ี

ค่อนข้างสูงมากเท่ากับ 240 เท่าของความดันบรรยากาศ) แลว้น าไปเก็บไว้ในถัง ที่มคีวามแข็งแรงทนทานสูงเป็นพิเศษ เช่น 

เหล็กกล้า เพื่อน ามาเป็นเชื้อเพลิงใช้ทดแทนน้ ามันเบนซิลหรือดีเซลในรถยนต์ประเภทต่างๆ ส่วนใหญ่ จึงเป็นก๊าซท่ีมี

น้ าหนักเบากว่าอากาศ การขนส่งไปยังผู้ใช้จะขนส่งผ่านทางท่อในรูปก๊าซภายใต้ความดันสูงจึงไม่เหมาะส าหรับการขนส่ง

ไกลๆ หรืออาจบรรจุใส่ถังในรูปก๊าซธรรมชาติอัดโดยใชค้วามดันสูง หรือท่ีเรียกว่า CNG แต่ปัจจุบันมีการส่งก๊าซธรรมชาติ

ในรูปของเหลวโดยท าก๊าซให้เย็นลงถึง –160 องศา เซลเซียส จะได้ของเหลวท่ีเรียกว่า Liquefied Natural Gas หรือ LNG  

ซึ่งสามารถขนส่งทางเรือไปท่ีไกลๆได้ และเมื่อถึงปลายทางก่อนน ามาใช้ก็จะท าให้ของเหลวเปลี่ยนสถานะกลับเป็นก๊าซ

อย่างเดิม ก๊าซธรรมชาติมีค่า ออกเทนสูงถึง 120 RON จึงสามารถน ามาใช้เป็นเชื้อเพลิงในยานยนต์ได้ ส่วนของก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว (Liquefied Petroleum Gas : LPG)  เป็นสารประกอบไฮโดรคาร์บอน ซึ่งมีองค์ประกอบของก๊าซโพรเพน 

(Propane) เป็นสว่นใหญ่จึงเป็นก๊าซท่ีหนักกว่าอากาศโดยตัว ก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG) เองไม่มสีีไม่มกีลิ่นเชน่เดียวกับก๊าซ

ธรรมชาตแิตเ่นื่องจากเป็นก๊าซท่ีหนักกว่าอากาศ จึงมีการสะสมและลุกไหม้ได้ง่าย ดังนัน้ จึงมีข้อก าหนดให้เติมสารมกีลิ่น

เพื่อเป็นการเตือนภัยหากเกิดการร่ัวไหลก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส่วนใหญ่จะใช้เป็นเชื้อเพลิงในครัวเรือนและกิจการ

อุตสาหกรรม โดยบรรจุเป็นของเหลวใส่ถังท่ีทนความดันเพื่อให้ขนถ่ายง่าย นอกจากนี้ยังนิยมใช้แทนน้ ามันเบนซินใน

รถยนต์ เนื่องจากราคาถูกกว่าและมีค่าออกเทนสูงถงึ 105 RON (การปิโตรเลียแห่งประเทศไทย, 2543) 

 ก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) เป็นพลังงานทดแทนท่ีได้รับความนยิมของผู้ท่ีใชร้ถยนตใ์นปัจจุบัน ในปี 2556 จ านวน

รถยนต์ท่ีจดทะเบียนท่ัวประเทศ 33,781,957 คัน เป็นรถยนต์ท่ีใช้ก๊าซ LPG 25,809 คัน   ก๊าซLPGและเบนซิน 1,043,898 

คัน, ก๊าซLPGและดีเซล 5,576 คัน (กรมขนส่งทางบก, 2556) เมื่อเปรียบเทียบกับเชื้อเพลิงท่ีป็นพลังงานทดเทนการใช้

พลังงานพบว่าก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ได้รับความนิยมมากท่ีสุด แม้ว่าก๊าซธรรมชาติ (NGV) ซึ่งมีคุณสมบัติท่ีเบากว่า

อากาศ เมื่อร่ัวไหลจะจากตัวขึ้นอยู่บรรยากาศอย่างรวดเร็ว การติดไฟยากและอุณหภูมิติดไฟจะสูงกว่าเชื้อเพลิงชนิดอื่น  

มีความปลอดภัยมากกว่าเมื่อเทียบกับก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ซึ่งมีก๊าซโพรเพนและบิวเทนเป็นส่วน ประกอบหลัก  

ซึ่งมีคุณสมบัติท่ีหนักกวา่อากาศเมื่อร่ัวไหลมกีารสะสมตัวอยู่ตามพื้นล่าง และติดไฟง่ายกวา่ แตก่็ไม่สามารถ  ปฎเิสธได้ว่า

ผู้ใช้รถยนตก์็ยังคงนิยมใช้ก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) เนื่องจากมีสถานีบริการมากกวา่ จึงสามารถเตมิง่ายสะดวกรวดเร็ว

ใช้เวลาน้อย อีกท้ังยังมีต้นทุนการติดตั้งท่ีถูกกว่าการติดตั้งก๊าซธรรมชาติ (NGV) แต่ภาครัฐก็มีการส่งเสริมการใช้ก๊าซ

ธรรมชาติ (NGV) มากกวา่เน่ืองจากก๊าซปิโตเลียมเหลว (LPG) นัน้เรียกชื่ออีกอย่างว่า ก๊าซหุ้งตม้ ที่น ามาใชป้ระกอบอาหาร

ในครัวเรือนและเป็นสิ่งจ าเป็นท่ีประชาชนในประเทศใช้ในการประกอบอาหาร หากก๊าซปิโตรเลียมเหลว ( LPG)  

ขาดตลาดไป ประชาชนในประเทศก็จะเดอืดร้อน (PTG ENERGY, ออนไลน์) 

 ปัจจุบันจังหวัดเชียงใหม่มีสภาพการแข่งขันท่ีสูงของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต ์ 

ในแต่ละปีจังหวัดเชียงใหมม่ีสถานบีริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนตเ์พิ่มขึน้ปีละ 1-2  สถานี ซึ่งในปัจจุบัน
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จังหวัดเชียงใหม่ มีท้ังหมด 41 สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต์ (กรมธุรกิจพลังงาน, 2557)   

อกีทั้งจากราคาน้ ามันโลกที่ปรับปรับราคาลดลง อาจจะส่งผลให้จ านวนผู้ท่ีจะติดตั้งเคร่ืองยนต์เพื่อใช้ก๊าซปิโตรเลียมเหลว

(LPG) รายใหม่มีจ านวนน้อยลง มีผลให้สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับรถยนต์จ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาดต่างๆ เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน อีกท้ังรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดและฐานลูกค้าเดิมไว้ ดังนั้น 

กลยุทธ์ด้านการบริการจึงเป็นสิ่งส าคัญเป็นอย่างมากในการสนับสนุนและส่งเสริมการให้บริการแก่ลูกค้าเป้าหมายของ

ตนเองอยา่งทั่วถึง เพ่ือสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้า  

 สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG) ส าหรับรถยนต์ของ บริษัท เชียงใหม ่เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด ตระหนักถึง

ความส าคัญของการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้เกิดขึ้นแก่ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ และเพื่อรักษาระดับความพึงพอใจของ

ลูกค้าท่ีมาใช้บริการทางบริษัทจึงต้องมีการตรวจสอบและติดตามความพึงพอใจของลูกค้าผู้ท่ีมาใช้บริการอยู่เสมอ  

เพื่อให้ได้ข้อมูลน ามาเป็นแนวทางในการแก้ไขและปรับปรุงต่อการให้บริการ ในฐานะท่ีสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว

(LPG)ส าหรับรถยนต์ เป็นธุรกิจประเภทบริการ การศกึษาความพึงพอใจของลูกค้านั้นจะเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงการ

พัฒนาการบริการให้มีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง  ผู้ท าการศึกษาจึงสนใจใน

การศึกษาคร้ังนี้ เพื่อน าผลการศึกษามารวบรวม วิเคราะห์ และประเมินผลในการหาแนวทางในการปรับปรุงแก้ไข 

พัฒนาการให้บรกิารตลอดจนการวางแผนทางด้านกิจกรรมทางการตลาดให้สอดคล้องกับความตอ้งการของลูกค้าผู้ท่ีมา

ใชบ้ริการ เพื่อก่อให้เกิดความพงึพอใจสูงสุดตอ่ไป 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ให้ความหมายความพึงพอใจว่า “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษว่า 

“Satisfaction” มีความหมายโดยท่ัวไปว่า ระดับความรู้สึกทางบวกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และความหมายของความ 

พงึพอใจในการบริการคือ ความพึงพอใจเป็นผลท่ีเกิดจากการประเมินสิ่งท่ีได้รับภายหลังสถานการณ์การซื้อสถานการณ์

หนึ่ง สรุปได้ว่า ความพึงพอใจ เป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือ ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ  

ความรู้สกึในทางบวกเมื่อเกิดขึน้แล้วจะท าให้เกิดความสุข จะเห็นได้ว่า ความสุขเป็นความรู้สึกที่ซับซ้อนและมีผลตอ่บุคคล

มากกว่าความรู้สึกอื่นๆ  อาจกล่าวได้ว่า ความรู้สึกทางบวก ความรู้สึกทางลบ และความสุข มีความสัมพั นธ์กันอย่าง

ซับซ้อน และระบบความสัมพันธ์ของความรู้สึกท้ังสามนี้เรียกว่า ระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อ

ความรู้สึกทางบวกมากกว่าความรู้สึกทางลบ  จึงสรุปได้ว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นได้ เมื่อได้รับในสิ่งท่ีบรรลุจุดมุ่งหมายในระดับหนึ่งและลดลงเมื่อจุดมุ่งหมายนั้นไม่ได้รับการ

ตอบสนอง 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภค  

 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับ

การใช้สินค้า และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก พฤติกรรมผู้บริโภค 
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เป็นการศกึษาเกี่ยวกับการซื้อ การใชผ้ลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคอันจะน าไปสู่ความพึงพอใจตามความตอ้งการ ตามความคิด

และตามประสบการณ์ (Philip Kotler, 2003)  

 Philip Kotler (อา้งองิใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) ได้กล่าวไว้วา่ การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค

เป็นการวิจัยหรือค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ของผู้บริโภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหา

ค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6W1H ซึ่งประกอบไปด้วย  

 1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงลักษณะ

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ ภูมศิาสตร์ จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ และพฤตกิรรมศาสตร์  

 2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงสิ่งท่ีผู้บริโภค

ต้องการจากผลิตภัณฑ์ (Object) คือต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product component) และความ

แตกตา่งที่เหนอืกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation)  

 3. ท าไมผู้บริโภคจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบ

วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการ ด้านร่างกายและด้านจติวทิยา 

 4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ

ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคซึ่งประกอบด้วยผู้ริเร่ิม  

ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสนิใจซื้อ ผู้ซือ้และผู้ใช ้ 

 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงโอกาสในการซื้อ 

(Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดอืนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของวัน ซื้อในโอกาสพิเศษ หรือ

เทศกาลวันส าคัญต่างๆ  

 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงช่องทางหรือ

แหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคซื้อเชน่ ห้างสรรพสนิค้า ซุปเปอร์มารเ์ก็ต หรอืร้านขายของช า เป็นต้น  

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  

และความรูส้ึกหลังการซื้อ 

 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เมื่อพูดถึงส่วนประสมทางการตลาดโดยท่ัวไปผู้บริหารและนักการ

ตลาด ก็มักจะนกึถึง 4P's อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price) ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) แตเ่นื่องจากปัญหาและลักษณะเฉพาะของการบริการท่ีได้กล่าวมาทั้งหมด ท าให้ 4P's ไมเ่พียงพอ

อีกต่อไป เมื่อพูดถึงส่วนประสมการตลาดส าหรับกิจการบริการ Bernard H. Booms และ Mary Jo Bitner ซึ่งเป็น

นักวิชาการชาวอเมริกัน แนะน าว่าควรต้องพิจารณาเพิ่มอีก 3P's อัน ได้แก่ กระบวนการให้บริการ (Process) พนักงานผู้

ให้บรกิาร (People) และ ลักษณะทางกายภาพท่ีเป็นดัชนีชี้คุณภาพการบริการ (Physical Evidence) ดังนัน้ ส่วนประสมทาง

การตลาดของการบริการ จึงประกอบด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย (Place)  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ (Physical 
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Evidence)  เป็นหลักกลยุทธ์ทางการตลาดส าคัญของlสถานีบริการกา๊ซปิโตรเลียมเหลว (LPG) เพื่อให้บริการแกผู้รับบริการ 

แบ่งตามหลักส่วนประสมทางการตลาดหรือ 7P’s ดังตอ่ไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2545, หนา้ 448-452) 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีถูกน าสู่ตลาด เพื่อน าเสนอขายและตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ 

สถานท่ี องค์การหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะท าให้

สินค้าหรือผลิตภัณฑน์ัน้สามารถขายได้ ในการก าหนด กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑต์อ้งค านงึถึงปัจจัยดังนี้ 

 1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) ความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) 

 1.2 พิจารณาองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 

รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ์ตราสินคา้ และอื่นๆ 

 1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อ

แสดงต าแหนง่ท่ีแตกต่างและคุณค่าในสายตาลูกค้าเป้าหมาย 

 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น 

(New and Improved) ซึ่งตอ้งค านงึถึงความสามารถในการตอบสนองของลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 

 1.5 กลยุท ธ์เกี่ ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์  (Product Line) 

สถานีบริการกา๊ซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ถือเป็นธุรกิจบริการประเภทหนึ่ง มีผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นหัวใจส าคัญ คือ การให้บริการ

เติมก๊าซปิโตรเลียเหลว (LPG) ด้วยอุปกรณ์ ท่ีมีคุณภาพ ปลอดภัย เมื่อลูกค้ามาใช้บริการ นอกจากนี้ชื่อเสียงของ 

สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลวก็ถือเป็นส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพราะจะท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความเชื่อมั่น

ได้ ซึ่งท้ังหมดท่ีกล่าวถึงนี้ ถือเป็นผลิตภัณฑ์หรือเป็นการบริการท่ีลูกค้าคาดหวังและต้องการได้รับจากการเข้ารับบริการ 

หากธุรกิจสามารถมอบผลิตภัณฑ์และสร้างการบริการท่ีตรงกับความต้องการหรือความคาดหวังของลูกค้าได้แล้ว ก็จะท า

ให้ผลิตภัณฑแ์ละบริการขายได้อยา่งแทจ้รงิ โดยไม่ต้องอาศัยปัจจัยอ่ืนๆ มากนัก 

 2. ด้านราคา (Price)  หมายถึง ราคาเป็นองค์ประกอบท่ีท าให้เกิดรายรับกับธุรกิจ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการกับราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ขายจึงต้อง

ค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า ต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคา

ผลิตภัณฑ์นั้น รวมถึงต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายท่ีเกี่ยวข้องจากการซื้อสินค้าและบริการ และด้านการแข่งขัน 

นอกเหนือจากในเร่ืองของราคาตามปกติท่ีผู้บริหารจะต้องตัดสินใจเหมือนกับราคาของสินค้าแบบเดิมแล้ว ผู้บริหารยัง

จะตอ้งค านึงถงึค่าใชจ้่ายท่ีไม่ใชต่ัวเงิน เวลาที่ลูกค้าตอ้งเสียไปกับการมาใชบ้ริการตลอดจนความรู้สกึทางด้านร่างกายและ

จิตใจ ท่ีอาจออกมาในแง่ลบ ความไม่พึงพอใจต่อการบริการท่ีได้รับ เนื่องจากบริการไม่ได้เป็นไปตามท่ีคาดหมายไว้  

(อุทิส ศิริวรรณ, 2549) 

 การก าหนดราคาในธุรกิจสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องเปรียบเทียบราคากับ

คู่แขง่ขันไม่ให้สงูหรือต่ ากันจนเกินไป   
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 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ

บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาใน

ด้านท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) (อุทิส ศิริวรรณ, 2549, p. 276) กล่าวว่า  

ในการขายบริการความสะดวกเป็นเร่ืองส าคัญของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ต้องตั้งอยู่ในท าเลท่ีลูกค้า

สามารถเดินทางเข้ามาใช้บริการได้สะดวก ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีผู้บริหารต้องคอยตัดสินใจ เพื่อแข่งกันเสนอบริการท่ีสะดวก

รวดเร็วให้กับลูกค้าให้ได้ดท่ีีสุด 

 4. ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเค ร่ืองมือหนึ่ ง ท่ีมีความส าคัญ ในการติดต่อสื่อสารให้

ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ และเป็นกุญแจส าคัญ

ของการตลาดสายสัมพันธ์ 

 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง เจ้าหน้าท่ีพนักงานทุกคนขององค์กร รวมถึง 

ด้านความสุภาพเรียบร้อยในการแตง่กายของเจ้าหน้าท่ี การให้ค าแนะน าในการเข้ารับบริการ การยิม้แย้มแจ่มใสและความ

เป็นกันเอง การตอบข้อซักถาม กิริยามารยาทในการพูดจา การเอาใจใส่และการเตรียมพร้อมในการบริการ ความ

กระตือรือร้นในการให้บริการ ความรวดเร็วในการท างาน ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) 

การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกตา่งเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง

เจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ

ผู้ใชบ้ริการ มคีวามคิดริเร่ิม มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านยิมให้กับองคก์ร 

 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  เป็นการสร้างและน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ท้ังทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อ

สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่วา่จะเป็นด้านการแตง่กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บรกิารท่ี

รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ์ื่น ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 

 7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ  

ท่ีน าเสนอให้กับผู้ใชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศกึษา 

 เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบด้วยความพึงพอใจต่อการบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว ของ

บริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด โดยน าแนวคิดด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  (Service Marketing Mix7 P’s)  

มาเป็นกรอบในการศึกษา  

 2. ขั้นตอนการศกึษา 

 ในการศึกษาความพงึพอใจของผู้ใชร้ถยนตร์ต่อการบริการของสถานีบริการกา๊ซปิโตรเลียมเหลว(LPG)  

บริษัท เชยีงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด มีขั้นตอนดังน้ี 
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 1. การรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 แหล่ง ได้แก่ ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จาก

การตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใช้บริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG) บริษัท เชียงใหม ่ 

เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี บทความวิชาการ  

วารสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง เอกสารสิ่งพิมพ์ จากแหล่งข้อมูลห้องสมุดมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ และข้อมูลระบบ

อนิเตอร์เน็ต 

 2. สร้างแบบสอบถาม เพื่อเก็บขอ้มูลกลุ่มตัวอยา่ง 

 3. เก็บรวบรวมข้อมูล โดยข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นบข้อมูลท่ีได้จาการตอบแบบสอบถาม  

และข้อมูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) 

 4. วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล โดยน าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาท าการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิง

พรรณา (Descriptive Statistice) ได้แก่  ความถี่  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (Standard Deviation) 

 5. จัดท าและน าเสนอรายงาน 

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศกึษาในครั้งนี้ คือ ลูกค้าผู้ท่ีมาใชบ้ริการ สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) 

ส าหรับรถยนต์ ของบริษัท เชยีงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีมาใชบ้ริการท่ีแน่นอน   

 ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง จากการศึกษาคร้ังนี้ ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการเลือกกลุ่ม

ตัวอย่างด้วยวิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรและไม่ทราบสัดส่วนของประชากร โดยใช้สูตรการ

ค านวณของ (Ken Black, 2007) ได้จ านวนกลุ่มตัวอยา่ง 388 ราย  

 ซึ่งในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ จึงก าหนดได้ปรับจ านวนกลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 420 ราย จากลูกค้าท่ีมาใช้บริการ

ของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียม(LPG) ส าหรับรถยนตร์ของบริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด และท าการเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability sampling) เป็นการเลือกตัวอย่างโดยไม่ค านึงว่าตัวอย่าง

แต่ละหน่วยมีโอกาสถูกเลือกมากน้อยเท่าไรท าให้ไม่ทราบความน่าจะเป็นท่ีแต่ละหน่วยในประชากรจะถูกเลือก โดยใช้วิธี 

การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา ( Quota  sampling ) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยค านึงถึงสัดส่วนองค์ประกอบของ

ประชากรตามเวลาท่ีเข้ามาใชบ้ริการโดยแบ่งเป็น 4 ช่วงเวลาตัง้แต ่06.00 ถึง 22.00 น. วันจันทร์ถึงวันอาทติย์ 

 4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาคร้ังนี้ใช้สถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูลท่ีคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชยีงใหม ่

และมีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามแก่ผู้ท่ีมาใช้บริการสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ส าหรับ

รถยนต์ บริษัท เชยีงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด 
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ผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 65.2  มีอายุระหว่าง 31–40 ปี   

ร้อยละ 20.5 รองลงมา มีอายุ 21-30 ปี ร้อยละ 20.5  มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 54.8 ประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตัว ร้อยละ 34.5  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทขึน้ไป รอ้ยละ 33.8 ใช้ประเภทยานพาหนะรถยนต์นั่งส่วนบุคคล 

ร้อยละ 91.0 และเป็นยานพาหนะของตนเองเมื่อใช้บริการกับสถานนีบริการบริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด  

ร้อยละ 91.7 และส่วนใหญ่อาศัยในเขตต าบลแมเ่หียะ ร้อยละ 20 รองลงมา อ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ร้อยละ 15.5 

 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการใช้สถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG)  ของบริษัท เชียงใหม่ เค.เค.  

ปิโตเลียม จ ากัด 

 จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้เข้ามาใช้บริการสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียม ของ บริษัท เชียงใหม่ เค.เค. 

ปิโตรเลียม จ ากัด โดยวิเคราะห์ด้วย ทฤษฎี 6W1H พบวา่  

 1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31-40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทขึ้นไป ใช้ประเภทยานพาหนะรถยนต์นั่งส่วนบุคคล อาศัยในเขต

ต าบลแมเ่หียะ 

 2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไรนอกจากเต็มก๊าซแล้ว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการอื่นๆ ได้แก่ บริการ

ห้องน้ า รองลงมา บริการเตมิลมยาง บริการเครื่องดื่ม และ บริการจ าหนา่ยน้ ามันเครื่อง 

 3. ท าไมผู้บริโภคจึงได้ตัดสินใจซื้อผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการใช้บริการสถานีบริการ ได้แก่ 

ความน่าเชื่อถือ/เชื่อมั่นในตรายี่ห้อ (ปตท.) รองลงมา คือ ใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้สัญจร และ ความเท่ียงตรง/

จ านวนหัวจ่ายกา๊ซปิโตรเลียมเหลว (LPG) 

 4. ใครบ้างมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักและมาใช้บริการสถานีบริการก๊าซด้วย

ตนเอง 

 5. ผู้บริกโภคซื้อเมื่อใด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการใช้บริการ 14.01-18.00 น.และส่วนใหญ่  

ใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อสัปดาห์     

 6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่โดยเลือกใช้บริการของบริษัท เชียงใหม่ เค.เค. ปิโตเลียม จ ากัดเป็น

สถานีแรกเม่ือตอ้งการเตมิก๊าซ 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไรทางสถานบีริการฯมบีริการช าระเงินด้วยบัตรเครดิตแต่ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ใชเ้งินสดในการ

ช าระค่าบริการมีคา่ใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการใชบ้ริการมากกวา่ 400 บาท    

 ส่วนที่ 3 ระดับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการของสถานีบริการก๊าซรถยนต์ (LPG)  

ของบริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตเลียม จ ากัด 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ภาพรวมระดับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการท้ัง  

7 ด้าน เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย มีดังนี้ ในระดับมากท่ีสุด คือ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.29  
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รองลงมาด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่าเฉลี่ย 4.28   ระดับมาก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.19    

ด้านกระบวนการในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.17  ด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.16  ด้านราคา  

มคี่าเฉลี่ย 3.85 และ ระดับปานกลาง คือ ด้านการสง่เสริมการตลาด มคี่าเฉลี่ย 3.34 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน ระดับมาก ( ค่าเฉลี่ย 4.19) 

โดยปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ คุณภาพของก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG)  ความปลอดภัยในการจ่ายก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว (LPG) และ ความนา่เช่ือถือของมิเตอร์ ท่ีวัดปริมาณก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.85)  

โดยปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ราคาจ าหน่ายก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG)  ราคาสินค้าน้ าดื่มและราคา

น้ ามันหลอ่ลื่น 

 ปัจจัยด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน 

ระดับมากท่ีสุด )ค่าเฉลี่ย 4.28( โดยปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ท าเลท่ีตั้ง สะดวกในการเดินทาง มาใช้

บริการความสะดวกในการเข้า -ออก สถานีบริการ และชอ่งเตมิก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมผีลตอ่ปัจจัยโดยรวมอยู่ใน ระดับปานกลาง 

(ค่าเฉลี่ย 3.34) คือ ของแถมจากการเตมิก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) 

 ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน ระดับมากท่ีสุด 

)ค่าเฉลี่ย 4.29)  โดยปัจจัยย่อยมีคา่เฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ พนักงานยิ้มแยม้แจ่มใส พูดจาสุภาพในการให้บริการ 

ความเพยีงพอของพนักงานในการให้บริการและพนักงานมคีวามเอาใจใส่และกระตอืรือร้น บริการรวดเร็ว 

 ปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการ  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน ระดับ

มาก(ค่าเฉลี่ย 4.17) โดยปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ความรวดเร็วในการให้บริการ ความถูกต้องในการ

เตมิก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) และ ความรวดเร็วในการรับช าระเงนิสด/บัตรเดบิต/บัตเครดิต 

 ปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน 

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.16) โดยปัจจัยย่อยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ความสะอาดและความเรียบร้อยของสถานี

บริการ การแยกห้องน้ าชาย / หญิง / ผู้พิการ และ ความสะอาดของห้องน้ า 

 ส่วนที่ 4  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ รายได้ ความเป็นเจ้าของ

ยานพาหนะที่ใช้บรกิาร  ช่วงเวลาในการใช้บริการฯ การเลอืกใช้เป็นสถานีแรก และเหตุผลส าคัญในการใช้บริการ

กับสถานีฯ กับ ระดับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ 

 1. ดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.17  ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มีระดับความพงึพอใจในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ อยูใ่นระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.21  
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2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพงึพอใจในปัจจัยด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.84ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นราคา อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86  

 3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place)  จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  

อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นสถานท่ีหรือ

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38  

 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับ 

ปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 

อยู่ในระดับปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38  

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People) จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด มคี่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.22 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ อยูใ่น

ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41  

 6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามเพศ 

 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บริการ อยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง  มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการ

ให้บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25  

 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตามเพศ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศชาย มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ  

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12  ผู้ตอบแบบสอบถาม เพศหญิง มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23  

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

 1. ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามอายุ 

 พบว่ ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31-40ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก  

มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17   ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41-50 ป ีมีระดับความพงึพอใจในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 51 ปีขึ้นไป มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ใน

ระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20   
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 2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) โดยจ าแนกตามอายุ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.86  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31-40 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.79  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41-50 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.90  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 51 ปีขึ้นไป มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราค อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.89   

  3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ าแนกตามอายุ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัด

จ าหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31-40 ปี มรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41-50 ปี  

มรีะดับความพงึพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายอยูใ่นระดับมากที่สุดมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40  ผู้ตอบ

แบบสอบถาม อายุ 51 ปีขึ้นไป มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32   

 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  จ าแนกตามอายุ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.41  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31–40 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41–50 ปี มีระดับความ 

พงึพอใจในปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 51 ปี

ขึน้ไป มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46   

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People)  จ าแนกตามอายุ 

 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ป ีมีระดับความพงึพอใจในปัจจัยดา้นพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31–40 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ 

อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41–50 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

พนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 51 ปีขึ้นไป มีระดับความ 

พงึพอใจในปัจจัยดา้นพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28  

  6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process)  จ าแนกตามอายุ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการ 

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12  ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 31–40 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

กระบวนการในการให้บริการอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15  ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 41–50 ปี มีระดับความพึง

พอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บรกิารอยูใ่นระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 51 

ปีขึน้ไป มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16   
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 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ(Physical Evidence)  จ าแนกตามอายุ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุไม่เกิน 30 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการ อยูใ่นระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 31–40 ปี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

กายภาพและรูปแบบการให้บริการอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13  ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 41–50 ปี มีระดับ

ความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการอยู่ในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27  ผู้ตอบ

แบบสอบถาม อายุ 51 ปีขึ้นไปมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก  

มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13   

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับความพึงพอใจจ าแนกตามรายได้ 

 1. ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาท มีระดับความพึงพอใจด้านภาพรวมผลิตภัณฑ์ในระดับ

มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ระหว่าง 10,001–20,000 บาท มีระดับความพึงพอใจในด้าน

ภาพรวมผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ระหว่าง 20,001–30,000 

บาทมีระดับความพึงพอใจในด้าน ภาพรวมผลิตภัณฑ์ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 

30,001 บาทขึ้นไปมรีะดับความพึงพอใจในดา้นภาพรวมผลิตภัณฑใ์นระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16   

 2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) จ าแนกตามรายได้ 

 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไมเ่กิน 10,000 บาท มรีะดับความพึงพอใจในดา้นภาพรวมดา้นราคาในระดับ

มากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาท มีระดับความพอใจในด้านภาพรวมด้าน

ราคาในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้ 20,001–30,000 บาท มีระดับความพอใจในด้าน

ภาพรวมด้านราคาในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้  30,001 บาทขึ้นไป มีระดับความ

พอใจในดา้นภาพรวมดา้นราคาในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80  

 3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมสถานท่ีหรือช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาทมีระดับ

ความพึงพอใจในด้านภาพรวมสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 20,001–30,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมสถานท่ีหรือช่องทางการ 

จัดจ าหน่ายในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้  30,001 บาทขึ้นไปมีระดับความ 

พงึพอใจในดา้นภาพรวมสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22  

 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมและปัจจัยย่อย

การส่งเสริมการตลาด  ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาทมรีะดับ

ความพึงพอใจในด้านภาพรวมและปัจจัยย่อยการส่งเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมและปัจจัยย่อยการส่งเสริม
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การตลาด  ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.40 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 30,001 บาทขึ้นไป มีระดับความ 

พงึพอใจในดา้นภาพรวมและปัจจัยย่อยการส่งเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.25 

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมพนักงาน 

ผู้ให้บริการ  ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาทมีระดับความ 

พึงพอใจในด้านภาพรวมพนักงานผู้ให้บริการ  ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 

20,001 – 30,000 บาทมีระดับความพงึพอใจในด้านภาพรวมพนักงานผู้ให้บริการในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 30,001 บาทขึ้นไปมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมพนักงานผู้ให้บริการ ในระดับมาก

ท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35  

 6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมกระบวนการใน

การให้บริการ ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาทมีระดับความ 

พึงพอใจในด้านภาพรวมกระบวนการในการให้บริการในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 

20,001–30,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมกระบวนการในการให้บริการในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.14 ผู้ตอบแบบสอบ ถามท่ีมีรายได้ 30,001 บาทขึน้ไปมีระดับความพงึพอใจในด้านภาพรวมกระบวนการในการให้บริการ

ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23  

 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตามรายได้ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการ ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 10,001–20,000 บาทมีระดับ

ความพงึพอใจในดา้นภาพรวมกายภาพและรูปแบบการให้บริการ ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีรายได้ 20,001 –30,000 บาทมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมกายภาพและรูปแบบการให้บริการ ในระดับมาก  

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้ 30,001 บาทขึ้นไปมีระดับความพึงพอใจในด้านภาพรวมกายภาพ

และรูปแบบการให้บริการ ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16  

ระดับความพึงพอใจ จ าแนกตามการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใช้บริการ 

 1.ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์(Product) จ าแนกตามการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใช้บริการ 

 พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใชเ้ติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านภาพรวมผลิตภัณฑ์ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่ได้เป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจ

ด้านภาพรวมผลิตภัณฑใ์นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17  

 2.ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) จ าแนกตามการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใช้บริการ 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านราคาในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.84 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่ได้เป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใชเ้ติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านราคา ในระดับมาก 

มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87  
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 3.ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ าแนกตามการเป็นเจ้าของ

ยานพาหนะที่ใช้บริการ. 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านสถานท่ีหรือ 

ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ในระดับมากท่ีสุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไมไ่ด้เป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใช้

เตมิก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11  

 4.ระดับความพึงพอใจดา้นการสง่เสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่

ใช้บรกิาร 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใชเ้ติมก๊าซมีระดับความพงึพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด 

ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.35 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่ได้เป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับ 

ความพงึพอใจด้านการสง่เสริมการตลาด ในระดับปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.23  

 5.ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ(People)จ าแนกตามการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใช้

บริการ 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ ในระดับ

มากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไมไ่ด้เป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใชเ้ติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้าน

พนักงานผู้ให้บริการ ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18  

 6.ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามการเป็นเจ้าของ

ยานพาหนะที่ใช้บริการ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซมีระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการ

ให้บริการ ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ไมไ่ด้เป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใชเ้ตมิก๊าซมีระดับความ

พงึพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11  

 7.ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตามการเป็น

เจ้าของยานพาหนะที่ใช้บริการ 

  พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใชเ้ติมก๊าซมีระดับความพงึพอใจด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่ได้เป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้เติมก๊าซ  

มรีะดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08  

ระดับความพึงพอใจจ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 1. ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยผลิตภัณฑ์ 

อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 10.00–14.00 น. มีระดับ

ความพึงพอใจในปัจจัยผลิตภัณฑ์ อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ชว่งเวลาเติมก๊าซ เวลา 

14.00–18.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19  ผู้ตอบแบบสอบถาม  
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ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 18.00–22.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.14   

 2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) จ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเตมิก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยราคา อยูใ่น

ระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเตมิก๊าซ เวลา 10.00–14.00 น. มีระดับความพึงพอใจ

ในปัจจัยราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 14.00–18.00 น.  

มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ 

เวลา 18.00–22.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยราคา อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79   

 3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)จ าแนกตามช่วงเวลาในการ 

เติมก๊าซ 

พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 10.00–

14.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่า เฉลี่ยเท่ากับ 

4.21  ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซเวลา 14.00–18.00น.มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 18.00– 

22.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.31   

 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ชว่งเวลาเติมก๊าซ เวลา 10.00–14.00 น. 

มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.48  ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ใชช้ว่งเวลาเติมก๊าซ เวลา 14.00–18.00 น. มีระดับความพงึพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.33 ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 14.00–22.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.20   

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ จ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

พนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 10.00–

14.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32  ผู้ตอบ

แบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 14.00–18.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ใน

ระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 18.00–22.00 น. มีระดับความพึง

พอใจในปัจจัยดา้นพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด  มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28   
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 6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

กระบวนการในการให้บริการ อยูใ่นระดับมากที่สุด  มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใชช้่วงเวลาเตมิก๊าซ เวลา 

10.00–14.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการ อยูใ่นระดับมาก  มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16  

ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 14.00–18.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการ

ให้บริการ อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13  ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 18.00–22.00 น. มี

ระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บริการ อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17   

 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตาม

ช่วงเวลาในการเติมก๊าซ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา 6.00–10.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

กายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยูใ่นระดับมาก  มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ชว่งเวลาเติมก๊าซ เวลา 

10.0–14.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.22  ผู้ตอบแบบสอบถามใชช้่วงเวลาเตมิก๊าซ เวลา 14.00–18.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพ

และรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13  ผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ช่วงเวลาเติมก๊าซ เวลา  

18.0–22.00 น. มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.14   

ระดับความพึงพอใจจ าแนกตามการเลือกใช้บรกิารเป็นสถานีแรก 

 1. ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จ าแนกตามการเลือกใช้บรกิารเป็นสถานีแรก 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีการเลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับความพึงพอใจใน

ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12  

 2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา (Price) จ าแนกตามการเลือกใช้บรกิารเป็นสถานีแรก 

 พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มกีารเลือกใช้บริการเป็นสถานแีรก มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราคา อยูใ่น

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับความพึงพอใจในปัจจัย

ด้านราคา อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79  

 3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ าแนกตามการเลือกใช้บริการ

เป็นสถานีแรก 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใช้บริการเป็นสถานีแรกมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือ

ช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 ผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานี

แรก มรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13  
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 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) จ าแนกตามการเลือกใช้บริการเป็นสถานี

แรก 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใช้บริการเป็นสถานีแรกมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.37 ผู้ตอบแบบสอบถาม ที่ไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับ

ความพงึพอใจในปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด อยู่ในระดับปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.19  

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People) จ าแนกตามการเลือกใช้บรกิารเป็นสถานีแรก 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใช้บริการเป็นสถานีแรกมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงาน 

ผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 ผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับ

ความพงึพอใจในปัจจัยดา้นพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12  

 6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามการเลือกใช้บริการเป็น

สถานีแรก 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใช้บริการเป็นสถานแีรก มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการ

ในการให้บริการอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่เลือกใช้บริการเป็นสถานีแรก มีระดับ

ความพงึพอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บริการอยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06  

 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตามการ

เลือกใช้บรกิารเป็นสถานีแรก 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการเลือกใชบ้ริการเป็นสถานีแรกมีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการอยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีไม่เลอืกใชบ้ริการเป็นสถานีแรกมีระดับ

ความพงึพอใจในปัจจัยดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05  

ระดับความพึงพอใจจ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้บริการกับสถานีฯ 

 1. ระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์(Product)  จ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้บริการกับสถานีฯ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ

พงึพอใจในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองใกล้

บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้สัญจร ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวนหัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหาร

สถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42  ผู้ตอบแบบสอบถาม  

ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับคุณภาพ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับ

มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79  

 2. ระดับความพึงพอใจด้านราคา  (Price) จ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้บริการกับสถานีฯ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ

พึงพอใจในปัจจัยด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ 
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ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้สัญจร ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 3.74  

ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวนหัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พึงพอใจในปัจจัยด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับ

คุณภาพ ในการใชบ้ริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยดา้นราคา อยูใ่นระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65  

 3. ระดับความพึงพอใจด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ าแนกตามเหตุผลส าคัญใน

การใช้บรกิารกับสถานีฯ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ

พึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 ผู้ตอบ

แบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใชส้ัญจร ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพงึพอใจใน

ปัจจัยดา้นสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31ผู้ ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผล

ส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวนหัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพงึพอใจในปัจจัยดา้นสถานท่ีหรือชอ่ง

ทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับ

คุณภาพ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก  

มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11  

 4. ระดับความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้

บริการกับสถานีฯ 

 พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง คือของแถมจากการเติมก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว (น้ าดื่ม) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้

สัญจร ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.43 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวนหัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ

พงึพอใจในปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 ผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญ

เร่ืองราคากับคุณภาพ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ ในระดับ 

ปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.72  

 5. ระดับความพึงพอใจด้านพนักงานผู้ให้บริการ (People) จ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้บริการกับ

สถานีฯ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผล

ส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้สัญจร ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงาน 

ผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 ผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวน

หัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการอยู่ในระดับมากท่ีสุด  
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มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับคุณภาพในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พงึพอใจในปัจจัยดา้นพนักงานผู้ให้บริการ อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89  

 6. ระดับความพึงพอใจด้านกระบวนการในการให้บริการ (Process) จ าแนกตามเหตุผลส าคัญในการใช้

บริการกับสถานีฯ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผล

ส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางที่ใชส้ัญจร ในการใชบ้ริหารสถานมีีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการใน

การให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความเท่ียงตรง/จ านวน 

หัวจ่ายก๊าซในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด  

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.47 ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับคุณภาพ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พงึพอใจในปัจจัยดา้นกระบวนการในการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82  

 7. ระดับความพึงพอใจด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ (Physical Evidence) จ าแนกตามเหตุผล

ส าคัญในการใช้บริการกับสถานี  

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความน่าเชื่อถือ / เชื่อมั่น ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความ 

พึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ผู้ตอบแบบสอบถามให้

เหตุผลส าคัญเร่ืองใกล้บ้าน/ท่ีท างาน/เส้นทางท่ีใช้สัญจรในการใช้บริหารสถานมีรีะดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพ

และรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองความ

เท่ียงตรง/จ านวนหัวจ่ายก๊าซฯ ในการใช้บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการอยูใ่นระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลส าคัญเร่ืองราคากับคุณภาพในการใช้

บริหารสถานี มีระดับความพึงพอใจในปัจจัยด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

3.89 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา 

 จากการศึกษาความพึงพอใจของผู้ ใช้รถยนตร์ต่อการบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว  

บริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด สามารถอภิปรายผลการศึกษากับงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องในประเด็นปัจจัย  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้ดังนี้ 

  ผลการศึกษาภาพรวมระดับความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยจากมาก

ไปหาน้อย มีดังนี้ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ  ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหนา่ย    ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการ  ด้านกระบวนการในการให้บริการ ดา้นราคา  และ ด้านการสง่เสริมการตลาด   
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 สอดคล้องกับการศึกษาของ รุจิราพร เตชะเทพ (2553)  ท่ีได้ศึกษา “ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสม

การตลาดบริการสถานีบริการน้ ามันเอกชัยเพิ่มทรัพย์ปิโตรเลียม” พบว่าในส่วนของภาพรวมระดับความพึงพอใจในระดับ 

มาก  

  สอดคล้องกับการวจิัยของ ภานุพงศ์ คงคานอ้ย (2553)  ท่ีได้ศึกษา “ความพงึพอใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

สถานีบริการน้ ามัน ปตท. ในเขตพื้นท่ีจตุจักร กรุงเทพมหานคร” ในส่วนภาพรวมระดับความพึงพอใจในระดับมาก   

และสอดคล้องในปัจจัยรายดา้นท่ีมีระดับความพงึพอใจในล าดับสุดท้ายได้แก ่ ด้านการส่งเสริมการตลาด   

 แต่ไม่สอดคล้อง วรัญญา ตรีชะฎา (2551) ท่ีได้ศึกษา “ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการท่ีมีต่อสถานีบริการต่อ

สถานีบริการน้ ามัน ปตท. ในจังหวัดสมุทรสาคร” ในส่วนภาพรวมท่ีระดับความพึงพอใจของวรัญญาท่ีมีภาพรวมระดับ

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง แต่สดอคล้องในปัจจัยรายด้านท่ีมีระดับความพึงพอใจในล าดับท่ีสามและล าดับท่ีหก

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ตามล าดับ 

ข้อเสนอแนะ  

 จากผลการศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้รถยนต์ต่อการบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลีมเหลว บริษัท 

เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัด ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix:7Ps) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้รถยนต์ต่อการบริการของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว ตามข้อค้นพบท่ีได้

จากการศกึษา ดังตอ่ไปน้ี 

 จากการศึกษาพบว่า การให้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix:7Ps) ของสถานีบริการ 

ก๊าซปิโตรเลีมเหลว บริษัท เชียงใหม่ เค.เค.ปิโตรเลียม จ ากัดนั้น แม้จะมีระดับ มาก เฉลี่ย 4.03 แต่ยังไม่เพียงพอ ซึ่งอาจ

ตอ้งพิจารณาเพิ่มเติมแยกออกมาในแต่ละปัจจัยยอ่ยท่ีน้อยกว่า 4.00 และควรปรับปรุงเพื่อให้มีระดับความพึงพอใจเฉลี่ย

โดยรวมอยา่งน้อยควรอยู่ในระดับ 4.5 ขึ้นไป และควรเน้นจุดแข็งของสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียวเหลวให้มากขึน้กว่าเดิม 

โดยเฉพาะด้านพนักงานผู้ให้บริการ มีบริการท่ีดี และเชี่ยวชาญในการให้บริการ ผู้ศึกษาขอเสนอแนะโดยแยกในแตล่ะด้าน 

ดังนี้  

 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 1. ควรให้ความส าคัญในเร่ือง ชื่อสถานีบริการ โดยการสร้างภาพลักษณ์ หาชื่อเรียกของสถานีบริการก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว (LPG) ให้เป็นท่ีรู้จัก หรือเมื่อนึกถึงชื่อของสถานีบริการก๊าซรถยนต์ปิโตรเลียมเหลว (LPG) ของบริษัทฯ 

เป็นอันดับแรก  

 2. นอกจากนั้นเมื่อเทียบจ านวนของตู้จ่ายและหัวจ่ายก๊าซปิโตรเลียมเหลวกับสถานีบริการท่ีอื่นแล้ว จ านวนหัว

จ่ายของบริษัทฯ ถือวา่มีค่อนขา้งมากแต่ระดับความพึงพอใจได้เพยีงระดับมาก ซึ่งสะทอ้นให้เห็นว่าในบางคร้ังลูกค้าตอ้งรอ

หรือต่อคิวนานฉะนั้นในอนาคตถ้าสถานีบริการมีการปรับปรุงควรมีการวางแผนเพิ่มจ านวนตู้จ่ายและหัวจ่ายก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลวเพิ่มเตมิ  

 3. จากการศกึษาเปรียบเทียบเพศชายและเพศหญิง พบวา่ ความปลอดภัยในการจ่ายก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG) 

มผีลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีแตกต่างกัน โดยพบวา่เพศชายมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ในขณะท่ีเพศหญิงมีผลค่าเฉลี่ยอยู่
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ในระดับมากท่ีสุด เป็นท่ีสังเกตว่าถึงแม้ว่ากลุ่มลูกค้าเพศหญิงมาใช้บริการกับสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว  (LPG)  

นอ้ยกว่าเพศชาย ซึ่งสว่นน้ีก็เป็นสว่นส าคัญที่จะตอ้งการท าการตลาด จึงควรน าเสนอให้ลูกค้ารับทราบว่าทางสถานบีริการ

ก๊าซปิโตรเลียม มีพนักงานผู้หญงิอยู่ให้บริการทุกชว่งเวลา  

 4. จาการศึกษาจากการศึกษาเปรียบเทียบระหวา่งการเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้บริการ พบว่า ปัจจัยย่อย คือ 

จ านวนของตู้จ่ายและหัวจ่ายก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG)  เจ้าของยานพาหนะอยู่ในระดับมาก ส่วนผู้ไม่ใช่เจ้าของ

ยานพาหนะอยู่ในระดับมากท่ีสุด ซึ่งส่วนนี้แสดงให้เห็นว่าลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการคือผู้ท่ีเป็นเจ้าของยาพาหนะ 

ตอ้งการจ านวนตูจ้่ายและหัวจ่ายก๊าซเพิ่มเตมิ 

 ด้านราคา  

 1. จากการศึกษาพบว่า ราคาสินค้าอื่นๆ เชน่ น้ าดื่ม และน้ ามันหล่อลื่น ถึงแม้ว่าไม่ใช่สินค้าหลักของทางบริษัทฯ 

แต่มีผลต่อระดับความพึงพอใจของลูกค้า ดังนั้นควรมีการก าหนดราคาสินค้าท่ีสอดคล้องกับราคาตลาด เพื่อกระตุ้น

ยอดขายให้เพิ่มขึ้นให้กับสถานีบริการก๊าซรถยนต์ของบริษัทฯ โดยการจัดเป็นรายการส่งเสริมการตลาดเมื่อใช้บริการเติม

ก๊าซกับบริษัทฯ ก็สามารถซื้อในราคาพิเศษหรือท าป้ายผลิตภัณฑ์ท่ีมีรูปคุณสมบัติท่ีชัดเจนเพื่อให้ลูกค้าสังเกตเห็นขณะรอ

เตมิก๊าซปิโตรเลียเหลว 

 2. นอกจากนัน้ ทางสถานบีริการก๊าซรถยนต์ของบริษัทฯ ควรมกีารก าหนดเงื่อนไขระยะเวลาเครดิตการค้าให้กับ

ลูกค้าที่เป็นบริษัทท่ีมีรถที่ตดิตั้งใชก้๊าซปิโตรเลียมเหลว ซึ่งเป็นการเพิ่มยอดขายและฐานลูกค้าให้กวา้งขึ้น 

 3. จาการศึกษาจากการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างการเป็นเจ้าของยานพาหนะที่ใชบ้ริการ พบว่า ปัจจัยย่อย คือ 

ราคาจ าหน่ายก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG)  เจ้าของยานพาหนะอยู่ในระดับมากท่ีสุด ส่วนผู้ไม่ใช่เจ้าของยานพาหนะอยู่ใน

ระดับมาก ซึ่งส่วนนีแ้สดงให้เห็นว่าลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการคือผู้ท่ีเป็นเจ้าของยาพาหนะ รู้สึกพึ่งพอใจกับราคา ท่ีทาง

สถานีบริการกา๊ซปิโตรเลียมเหลวได้ก าหนดไว้  

 ด้านสถานที่หรือ ช่องทางการจัดการจ าหน่าย 

 1. ควรพิจารณาการการปรับปรุงเพิ่มจ านวนห้องน้ า ซึ่งปัจจุบันอาจมีความไม่เพียงพอในบางช่วงเวลาท่ีมีผู้มาใช้

บริการเป็นจ านวนมาก เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าและเพื่อรองรับจ านวนผู้มาใชบ้ริการในอนาคตท่ีเพิ่มขึ้น 

 2.จากการศึกษาเปรียบเทียบเพศชายและเพศหญิง พบวา่ ช่องเติมก๊าซปิโตรเลียมเหลว (LPG)และสถานท่ีจอดรถ 

เพียงพอในการมาใช้บริการ มีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีแตกต่างกัน โดยพบว่าเพศชายมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก  

ในขณะท่ีเพศหญิงมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด เป็นท่ีสังเกตว่ากลุ่มลูกค้าของสถานีบริการเป็นกลุ่มท่ีมีเพศชายเป็น

ส่วนใหญ่ จึงควรปรับปรุงสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมจะวางต าแหน่งช่องการเติมก๊าซปิโตรเลียมท่ีสะดวกและมีเนื้อท่ีให้

การจอดรถเพ่ิมมากขึ้นเพื่อความสะดวกสบายของลูกค้าที่มาใชบ้ริการ 

 3. จากการจาการศึกษาจากการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างการเป็นเจ้าของยานพาหนะท่ีใช้บริการ พบว่า  

ผู้เป็นเจ้าของยานพาหนะ มีผลค่าเฉลี่ยระดับดีมาก แต่ผู้ท่ีไม่ใช่เจ้าของยานพาหนะมีค่าเฉลี่ยระดับมาก ในปัจจัยย่อย คือ 

ท าเลท่ีต้ัง สะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ / ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาด และความทันสมัย / ชอ่งเตมิก๊าซ

ปิโตรเลียมเหลว(LPG)และสถานท่ีจอดรถมีความพอเพียงในการใช้บริการ  ซึ่งส่วนนี้แสดงให้เห็นว่าลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีมาใช้

บริการคอืผู้ท่ีเป็นเจ้าของยาพาหนะ รู้สึกพึ่งพอใจกับด้านสถานที่หรือชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย  
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 1. ควรให้ความส าคัญในเร่ืองการจัดโปรโมชั่นอย่างด่วนท่ีสุด เนื่องจากผลการวิจัย พบว่าผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการมี

ความพึ่งพอใจ ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย 3.34 ซึ่งน้อยกว่ามาตราฐาน ท่ีทางสถานีบริการก าหนด ในการสร้างการรับรู้หรือ

ความประทับใจให้แกลู่กค้าที่เข้ามาใชบ้ริการ ควรมกีารแจกน้ าดื่มท่ีมีช่ือสถานีบริการอยา่งต่อเนื่อง  

 2. ควรมีการส่งเสริมการขายเพิ่มเติม เช่นการจัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้ร่วมสนุกประจ าปี เช่น การชิงโชค  

เพื่อชิงของรางวัล หรอืการสะสมแตม้เพื่อแลกส่วนลดในการใชบ้ริการ เป็นต้น 

 ด้านพนักงานให้บริการ  

 1. แม้ว่าระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด แต่หัวใจของการบริการ คือพนักงงาน ฉนั้นทางบริษัทฯควรมี

การฝึกอบรม ปลูกจิตส านึก และทัศนคติท่ีดีต่องานด้านการขายและบริการอย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้พนักงานมีความ

กระตอืรือร้น และสามารถให้บริการลูกค้าด้วยความเอาใจใส่ เป็นการสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า 

 2. ควรให้พนักงงานทุกคนสามารถที่จะออกใบเสร็จรับเงินให้กับลูกค้าที่เข้ามาใชบ้ริการได้ เพราะในเวลาที่ลูกค้า

เข้ามาใช้บริการจ านวนมาก การออกใบเสร็จรับเงินอาจจะล่าช้า เมื่อพนักงานทุกคนสามารถออกใบเสร็จได้ก็จะเป็นการ

ลดเวลาท่ีลูกค้ารอ 

 3. จากการศึกษาเปรียบเทียบเพศชายและเพศหญิง พบว่า พนักงานมีการแต่งกายสะอาด เรียบร้อย มีผล

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีแตกต่างกัน โดยพบว่าเพศชายมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ในขณะท่ีเพศหญิงมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมากสุดท้าย เป็นท่ีสังเกตว่าหากทางสถานีก๊าซปิโตรเลียมต้องการกลุ่มลูกค้าท่ีสถานีบริการต้องการท าการตลาด 

เป็นกลุ่มท่ีมีเพศชายเป็นสว่นใหญ่ จึงควรปรับปรุงการแต่งกายของพนักงานให้เรียบร้อยมากยิ่งขึ้น 

 ด้านกระบวนการให้บริการ  

 1. ควรจัดพนักงานในการอ านวยความสะดวกให้ผู้มารับบริการเกิดความประทับใจ เชน่ การให้สัญญาณโบกรถ

เข้า-ออก ภายในสถานีเพื่อความสะดวกของลูกค้าเวลาเขา้ออกสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียมเหลว และควรเพิ่มพนักงานใน

ชว่งเวลาท่ีมีลูกค้าเข้ารับบริการคอ่นข้างมาก เพื่อความปลอดภัย 

 2. จากการศึกษาเปรียบเทียบเพศชายและเพศหญิง พบว่า ความรวดเร็วในการรับช าระเงินสด/บัตรเครดิต/  

บัตรเครดิต มีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีแตกตา่งกัน โดยพบวา่เพศชายมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ในขณะท่ีเพศหญิงมผีล

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากสุดท้าย เป็นท่ีสังเกตว่าหากทางสถานีก๊าซปิโตรเลียมต้องการกลุ่มลูกค้าท่ีสถานีบริการต้องการ  

ท าการตลาด เป็นกลุ่มท่ีมีเพศชายเป็นส่วนใหญ่ จึงควรปรับปรุงระบบเร่ืองความรวดเร็วในการรับช าระเงิน โดยการต้อง

ฝึกอบรมให้พนักงงานเติมก๊าซปิโตรเลียมเหลว(LPG)ให้ทุกคน สามารถท าการรับช าระเงินได้ เพื่อช่วยพนักงานเก็บเงินใน

กรณท่ีีมีลูกค้าเข้ามาใชบ้ริการเตมิก๊าซปิโตรเลียม(LPG) เป็นจ านวนมากเพื่อเพิ่มความสะดวกและรวดเร็วในการบริการ 

 ด้านกายภาพ  

 1. จัดหาสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น การจัดให้มีพนักงานคอยอ านวยความสะดวกในการบริการเติมลม 

โดยเฉพาะลูกค้าที่เป็นเพศหญิง ซึ่งเป็นเพิ่มการบริการให้แก่ลูกค้าเมื่อเข้ามาใช้บริการภายในสถานีบริการก๊าซปิโตรเลียม

เหลว เพื่อให้เกิดความรู้สกึประทับใจ 
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 2. จากการศึกษาเปรียบเทียบเพศชายและเพศหญิง พบว่า ความสะอาดของห้องน้ า และการแยกชาย/หญิง/ 

ผู้พิการ มีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีแตกต่างกัน โดยพบว่าเพศชายมีผลค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ในขณะท่ีเพศหญิงมีผล

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากสุดท้าย เป็นท่ีสังเกตว่าหากทางสถานีก๊าซปิโตรเลียมมีกลุ่มลูกค้าท่ีมีเพศชายเป็นส่วนใหญ่  

จึงควรปรับปรุงความสะอาดและจ านวนหอ้งน้ าชายให้มคีวามเพยีงพอต่อความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้น 
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