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ABSTRACT 

 

The main objective of this research is to study the factor that impact on 

hotels’ decision to use recruitment website, this will be as a guideline for developing 

ofrecruitment website, the case study of JOBTOGUN website.The sample of this study 

is a Human Resource Department from 250 difference hotels who use JOBTOPGUN 

service.The tool for this study is the survey and the statistical method for data 

analysis are such as a percentage, standard deviation, and multiple regression. 

As a result, the study found that  

1) The most important factor that influences the decision of the hotel to use 

JOBTOPGUN service is the price and discount of the service. Most of the hotel users 

study website information before they make decision to use JOBTOPGUN service. 

They concern about the reason and necessity of using the website. 

2) The factors that influence the decision of the hotel to use JOBTOPGUN 

service mostly in high rating ranking from the highest to the lowest as followed: 

promotion, marketing channel (place), physical evidence, product, process, product, 

and price. 

3) The study found that there are many ways to improve the quality and 

details of hotel job posting on JOBTOPGUN and they do not have many users the 

service from JOPTOPGUN website, so the website administrator should make the 

application easier to get through, create brand awareness by using the social 

network. In addition, JOBTOPGUN should expand method of payment on counter 

service and ATM machine available 24 hours’ service for customers’ convenience.  
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ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p)  

ดานกระบวนการ 

ตารางที่ 4.9: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ 45 

เลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม 

ตารางที่ 4.10: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression)  46 

เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑกบัการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 
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สารบญัตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 4.11: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 48 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคากับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา  

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.12: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 49 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.13: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 50 

สวนประสมการตลาด ดานการสงเสรมิการตลาดกบัการตัดสินใจเลือกใช 

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา  

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.14: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 51 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการบรกิารกบัการตัดสนิใจเลอืกใช 

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา  

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.15: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 52 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 

กายภาพกับการตัดสินใจเลอืกใชบริการประกาศหาคนเขาทาํงานของ 

โรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.16: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษา 53 

 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการกับการตัดสินใจเลือกใช 

 บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา  

 เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ตารางที่ 4.17: ตารางสรปุสมมติฐาน 54 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ในปจจบุันน้ีมีอัตราการแขงขันการหางานเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากมจีํานวนสําเร็จการศึกษาและ

ผูวางงานเพิ่มมากข้ึน สถานการณการวางงานในประเทศไทย ป 2559 เมื่อเทียบกบัชวงเวลาเดียวกัน

ของป 2558 พบวา มีอัตราการเลกิจาง และการวางงานเพิม่ข้ึนกวา 70,000 คน โดยมีผูวางงาน

ทั้งหมดอยูที่ 390,000 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2559) ทําใหมีการแขงขันในการหางานสูงข้ึน 

และนอกจากการแขงขันของการหางานแลว ยังมีการแขงขันในการรบัสมัครคัดเลือกบุคคลเขาทํางาน

ของบริษัทตาง ๆ อีกดวย ทําใหในหลาย ๆ บริษัทจึงเกิดปญหา ในการจัดการกบัการคัดเลือกตัวใบ

สมัคร ของผูสมัครงานที่สมัครเขามาหลายชองทาง เชน ทางอีเมล (E-mail) ไปรษณีย (Post) หรือ 

การเดินเขามาสมัครงานโดยตรงกับบริษัท (Walk-in) รวมถึงการหางานและสมัครงานของบุคคล

วางงานที่ยากตอการหาขอมูลการรับสมัครงานที่จะใหตรงกบัสายทีเ่รียนมาหรือตําแหนงงานที่ตนเอง

ถนัด เชน หาตําแหนงงานวางทางหนังสือพมิพใบปลิวตามแหลงชุมชน โฆษณาทางวิทยุ ทางโทรทัศน 

สงจดหมายไปยังบริษัทจัดหางาน สงอเีมลไปยังบริษัทตาง ๆ สํานักจัดหางาน ทางเว็บบอรดใน

อินเทอรเน็ต ถึงจะมีทางเลือกเยอะ ทีจ่ะเลือกหางานในตําแหนงที่วาง แตอาจจะไมตรงจุดหรือตรง

สายที่ทําการคนหาอยูดี ปจจบุันจึงมกีารพฒันาระบบการจัดหางานรปูแบบใหม เพื่อตอบสนองความ

ตองการอยางตรงจุดใหกับผูวางงาน โดยการใชอิเล็กทรอนิกสมาเปนตัวจัดการสิง่ตาง ๆ ใหงายข้ึน  

น่ันคือ ระบบสรรหาบุคลากร (E-Recruitment) 

ระบบสรรหาบุคลากร (E-Recruitment) เปนการนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการสื่อสาร

เขามาเปนเครื่องมือในการทํางาน โดยเฉพาะในกรณีน้ี คือการรับสมัครงาน ซึง่ขอบเขตงานครอบคลุม

ต้ังแตข้ันตอนของผูสมัครเชนการบันทึกขอมูลสวนตัว ประวัติการศึกษา ตําแหนงที่ตองการการคนหา

ตําแหนงทีส่นใจหรือการจัดเตรียมเอกสารตาง ๆ เปนตน 

นอกจากน้ี ยังครอบคลุมงานของฝายบุคคลทีจ่ะตองประกาศตําแหนงที่บริษัทธุรกจิการ

บริการตองการเปดรบัสมัคร การคนหาผูสมัครทีส่นใจเขาขายตําแหนงที่วางลง รวมถึงข้ันตอนการ

สอบ การสมัภาษณ การรับเปนพนักงาน ระบบสรรหาบุคลากร (E-Recruitment) จะชวยใหงานของ

ฝายบุคคลทํางานไดงาย และมปีระสทิธิภาพมากข้ึน และเน่ืองจากปจจุบันมีผูสนใจสมัครงานตําแหนง

ตาง ๆ ในโรงแรม ผานระบบสรรหาบุคลากร (E-Recruitment) 

จากความสําคัญของระบบสรรหาบุคลากร (E-Recruitment) ทําใหผูวิจัยมีความสนใจทีจ่ะ

ทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรม

บนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 
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1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซต

จัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

1.2.2 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางาน

ของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

1.2.3 เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาคุณภาพและรายละเอียดการประกาศงานของโรงแรม

ตาง ๆ บนเว็บไซต JOBTOPGUN 

 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประเด็นที่ใชใน

การศึกษา ไดกําหนดขอบเขตไวดังรายละเอียดตอไปน้ี 

1.3.1 ขอบเขตดานเน้ือหาโดยมุงศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

1.3.2 ขอบเขตดานประชากรไดแกโรงแรมที่ใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ใน

การลงประกาศตําแหนงงาน จํานวน 250 บริษัท 

1.3.3 ขอบเขตดานพื้นที่ ไดแกโรงแรมทั่วประเทศไทยที่ใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN แบบออนไลนผาน Google Form 

1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลา คือ เดือนกรกฎาคม 2560– เดือนสงิหาคม 2560 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

1.4.1 ทําใหทราบปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของ

โรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

1.4.2 ทําใหทราบความตองการของฝายทรัพยากรบุคคลของโรงแรมตาง ๆ ที่ใชบริการ 

เว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

1.4.3 เพื่อเปนในการปรบัปรุงพัฒนาเว็บไซตใหตรงตามความตองการของผูใชบรกิาร

ประกาศรับสมัครงาน 

 

1.5 นิยามคาํศัพทเฉพาะ 

1) การสรรหาบุคลากร หมายถึง กระบวนการในการคนหาบุคคลที่มีความเหมาะสมกับ

ตําแหนงที่องคกรตองการจากแหลงตาง ๆ ใหสนใจสมัครเขารวมงานกบัองคกร โดยผูมหีนาที่ในการ



3 

สรรหาบุคลากรจะตองเขาถึงแหลงทีม่าของบุคลากร ดึงดูดบุคลากรที่มีศักยภาพเหมาะสมกับงานให

เกิดความสนใจที่จะรวมงานกับองคกรอยางมปีระสิทธิภาพภายใตขอจํากัดของระยะเวลาและ

คาใชจาย 

2) ระบบการสรรหาออนไลน หมายถึง เปนการนําเทคโนโลยี คอมพิวเตอรและการสื่อสาร

เขามาเปนเครื่องมือในการทํางาน โดยเฉพาะในกรณีน้ี คือการรับสมัครงาน ซึง่ขอบเขตงาน 

ครอบคลมุต้ังแต ข้ันตอนของผูสมัครเชนการบันทกึขอมลู สวนตัว ประวัติการศึกษา ตําแหนงที่

ตองการ, การคนหาตําแหนงทีส่นใจ, หรือการจัดเตรียมเอกสารตาง ๆ เปนตน นอกจากน้ียัง

ครอบคลมุงานของฝายบุคคลทีจ่ะตองประกาศตําแหนงที่บรษัิทตองการเปดรับสมัคร, การคนหา

ผูสมัครทีส่นใจเขาขายตําแหนงที่วางลง รวมถึงข้ันตอนการสอบ, การสัมภาษณ การรบัเปนพนักงาน

โดยทุกข้ันตอนทํางานดวยระบบคอมพิวเตอร เชน ผูสมัครสมัครงานผาน Internet, ฝายสรรหา

พนักงานสง E-mail แจงผูสมัครมาสัมภาษณ, มาทําแบบทดสอบบนระบบคอมพิวเตอร ซึ่งระบบจะ

ชวยประมวลผลคะแนนตาง ๆ ออกมาเรียบรอย ทําใหการคัดเลือกงายและรวดเร็วมากข้ึน 

3) อินเทอรเน็ต หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญ ทีม่กีารเช่ือมตอระหวางเครือขาย

หลาย ๆ เครือขายทั่วโลกเขาดวยกัน ทําใหคนทั่วโลกติดตอกันไดสะดวก รวดเร็ว ซึ่งการศึกษาในครัง้

น้ีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ใชเครือขายอินเทอรเน็ตรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับการจัดหา

งานของโรงแรมทั้งหมดไวในเว็บไซต ทําใหฝายทรัพยากรมนุษยที่ใชบริการ เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN สามารถหาขอมูลมาประกอบการการตัดสินใจหาคนเขาทํางานของโรงแรมไดไวย่ิงข้ึน 

โดยใชเงินลงทุนตํ่าทีสุ่ด 

4) เว็บไซตจัดหางาน หมายถึง เว็บไซตทีม่ีการลงประกาศตําแหนงงาน เพื่อใหผูที่ตองการ

สมัครงานเขามาหาตําแหนงงานวางบนเว็บไซต ที่รวมตําแหนงงานวางตาง ๆ ของหลากหลายบริษัท 

หลากหลายธุรกิจ และหลากหลายหนาที่ เปนชองทางการสรรหาและเลอืกสรรบุคคลสําหรับผูลง

ประกาศงานผานระบบอิเล็กทรอนิกส ซึง่ขอมลูจะเขาถึงผูหางานไดทางอินเทอรเน็ต ไมวาผูหางาน  

จะอยูที่ไหนก็สามารถกดหางานที่ตองการไดบนหนาเว็บไซตจัดหางานไดเลย 

5) Super 6 หมายถึง เครื่องมือที่ชวยใหฝายทรัพยากรมนุษยทีใ่ชบริการ เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN ไดผูหางาน โดยสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังน้ี 

Super 1 คือ Super Match หมายถึง ระบบจบัคูระหวางตําแหนงงานของฝายทรพัยากร

มนุษยกับผูหางานโดยระบบจะจบัคูกับฐานขอมูลใหญที่สุด และสงตําแหนงงานไปยังกลุมเปาหมาย

อยางแมนยําผานทางอเีมลและแจงเตือนบน JOBTOPGUN App ซึ่งการระบุคุณสมบัติของตําแหนง

งานใหถูกตองต้ังแตแรกจะย่ิงชวยใหระบบจบัคูผูหางานใหถูกกับตําแหนงงานทีฝ่ายทรัพยากรมนุษย

ตองการไดเปนอยางดี 
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Super 2 คือ Super Resume หมายถึง ระบบผูหางานในตําแหนงงานยากเฉพาะทาง หรอื

ตองการตําแหนงน้ันอยางเรงดวน โดยระบบจะชวยวิเคราะหผูสมัครไดลึกกวา เชน จุดแข็ง ดนตรี 

กีฬา งานอดิเรก ความสามารถ ทัศนคติ ซึ่งเรซเูมทั่วไปไมม ี

Super 3 คือ Super Analysis หมายถึง โปรแกรมวิเคราะหสมรรถนะในการทํางานของผูหา

งาน โดยโปรแกรมน้ีจะสรางสูตรคํานวณและสรางเครื่องใหกับฝายทรัพยากรมนุษยสามารถวิเคราะห

ผูสมัครไดลึกกวาเรซูเมทั่วไป ฝายทรัพยากรมนุษยจงึสามารถคัดคนไดสะดวกและแมนยําข้ึน 

Super 4 คือ Super E-Recruit หมายถึง ซอฟแวรที่ชวยลดเวลาหาคนทํางงานไดเปนอยางดี 

โดยที่ฝายทรัพยากรมนุษย จะไดรับเรซเูมครบ ไมตกหลน ไมตองดูใบสมัครทุกใบ ประหยัดกระดาษ 

บุคลากรฝายทรัพยากรมนุษยจะไมถูกแทนที่ดวยเทคโนโลยี ทําใหหาคนในตําแหนงงานยากไดงายข้ึน 

สามารถทําไดทกุที่ทกุเวลา และมรีายงานใหผูบริหารไดตลอดเวลา 

Super 5 คือ Super Search หมายถึง ระบบคนหาผูสมัครที่ฝายทรัพยากรมนุษยอยากได

จากฐานขอมลู ซึ่งระบบจะแสดงผลการคนหาโดยการรวบรวมและคัดเลือกขอมลูตําแหนงยากหรือ

เฉพาะทางเอาไวเปนรายการเบือ้งตน โดยทีฝ่ายทรัพยากรมนุษยจะสามารถนําขอมลูดังกลาวไปให

ผูบริหารพิจารณากอนได โดยไมจําเปนตองเปดดูเรซูเมทุกใบ จึงทําใหประหยัดเวลาในการทํางานของ

ฝายทรพัยากรมนุษย 

Super 6 คือ Super Partner หมายถึง ทีมงานมืออาชีพที่ใหบริการครบวงจนดานการ 

สรรหาบุคลากร โดยดูและใหคําปรกึษาต้ังแตเริม่หาคนจนกระทั่งไดคน ชวยในทุกข้ึนตอนไดแก  

ชวยจัดการหนาประกาศตําแหนงและโพสตลงบนเว็บไซต ใหคําปรกึษาเรือ่งการหาคนใหถูกตองกบั

งานมากทีสุ่ด แนะนําเรือ่งการปรับหนาประกาศใหสวยและโดดเดน ดึงดูผูสมัครมากข้ึน และให

คําปรึกษาการใชงานระบบของ JOBTOPGUN เพื่อใหเกิดประโยชนสงูสุด  



บทท่ี 2 

แนวความคิด ทฤษฏี และงานวิจัยเก่ียวของ 

 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางาน 

ของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ผูศึกษาไดทําการศึกษาคนควาแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของตาง ๆ  

เพื่อประกอบการศึกษาในครั้งน้ีโดยแบงออกเปนหัวขอดังตอไปน้ี 

2.1 แนวความคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการใหบริการ 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

2.5 ความรูทั่วไปเกี่ยวกับระบบหางานออนไลน 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.7 กรอบแนวคิด 

2.8 สมมติฐานของการวิจัย 

 

2.1 แนวความคิดพฤติกรรมผูบรโิภค 

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจใชบรกิารสินคาหรือบริการในปจจบุัน  

นักการตลาดจะตองสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดทีส่รางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและ 

คนหาทางแกไขปญหาใหไดสอดคลองกบัธุรกจิ ดังน้ันสิง่สําคัญที่ชวยพัฒนาสินคาหรือบรกิารใหดีข้ึน  

นักธุรกิจ จงึจําเปนตองศึกษากลุมผูบรโิภคใหละเอียด ถึงสาเหตุของการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ ถึงจะชวยใหผูบริการทายใจหรือเดาใจกลุมผูบริโภคของกจิการไดถูกตองวากลุม

ผูบริโภคเหลาน้ันตองการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออยางไร หรือแรงจูงใจในการซือ้เกิดจากอะไร  

ซึ่งแหลงขอมูลดังกลาวนํามาซึ่งการตัดสินคาซือ้หรือใชบรกิาร ดังน้ันจึงมีนักวิชาการหลายทานได 

เสนอปจจัยทีส่งผลตอพฤติกรรมผูบริโภคไวดังน้ี 

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปรญิ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน (2552, หนา 204-206) ไดนําเสนอ

ไววาปจจัยสวนบุคคลที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคการตัดสินใจของผูซือ้ไดรับอทิธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ

การศึกษา คานิยมหรอืคุณคา และรูปแบบการดํารงชีวิตดังน้ี 

1) อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการในสนิคาและบรกิารที่แตกตางกันไป 
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2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลซึ่งการ

ดํารง ชีวิตในแตละข้ันตอนเปนสิ่งทีม่ีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําให 

เกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันโดยมีความสมัพันธกับสถานภาพ

ทางการเงินและความสนใจของแตละบุคคล 

3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกันเชนขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาทีจ่ําเปนประธานกรรม  

การบริษัทและภรรยาจะซือ้เสื้อผาราคาสงู 

4) โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรอืรายไดโอกาสทางเศรษฐกิจของ

บุคคลจะกระทบตอสินคาและบรกิารที่เขาตัดสินใจซื้อโอกาสเหลาน้ีประกอบดวยรายได การออม

ทรัพยอํานาจการซื้อและทัศนะคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

5) การศึกษา (Education) ผูทีม่ีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบรโิภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี

มากกวาผูทีม่ีการศึกษาตํ่า 

6) คานิยมหรือคุณคา (Value) หมายถึงความนิยมในสิ่งของหรอืบุคคลหรือความคิดเรื่องใด

เรื่องหน่ึง 

7) รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึงรูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดย

แสดงออกในรูปแบบของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็นและประชากรศาสตร 

อีกทั้ง จําเนียร พฒันพิบลูย (2544, หนา 137) ยังกลาวอีกวาปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อของผูบรโิภค ประกอบดวยวัฒนธรรม ปจจัยดานสงัคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา 

ดังน้ี 

ปจจัยดานวัฒนธรรม มีดังน้ี 

1) วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนปจจัยที่มผีลตอคนสวนมากในสังคม และเปนตัวกําหมดความ

ตองการ และพฤติกรรมพื้นฐานโดยสวนมากของบุคคล เปนสิ่งทีป่ลกูฝงโดยเริ่มจากครอบครัว 

โรงเรียน และสังคม ฉะน้ันนักการตลาดจงึควรใหความสนใจที่จะศึกษารายละเอียดของวัฒนธรรม 

เพื่อทีจ่ะปรับปรงุสินคา หรือเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และเปนการยอมรับในสังคม 

2) วัฒนธรรมยอย หรือวัฒนธรรมเฉพาะกลุมเปนปจจัยทีเ่กิดข้ึนจากวัฒนธรรมของบุคคล

บางกลุม ซึ่งเปนสิ่งที่ไดรับการยอมรบัจากสาชิกกลุม สําหรบัสินคาบางอยางที่เจาะจงกลุมเปาหมายที่

มีวัฒนธรรมยอยเปนของกลุมน้ัน นักการตลาดจําเปนทีจ่ะตองศึกษาและทําความเขาใจในวัฒนธรรม

ยอยน้ันดวย 

3) ระดับช้ันในสงัคม เชน การศึกษา ฐานะรายได หรอือาชีพ มคีวามเปนไปได อยางมากที่

จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบรโิภคของคนในแตละกลุม เพื่อสรางการยอมรบัจากระดับช้ันใน

สังคมน้ัน 
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ปจจัยดานสังคม มีดังน้ี 

1) กลุมอางอิง ประกอบไปดวยกลุมบุคคลทีม่ีผลทั้งทางตรง และทางออมตอทัศนะคติ และ

พฤติกรรมของบุคคล โดยกลุมที่มผีลโดยตรงน้ัน จะเรียกวา Membership Groups ซึ่งจะประกอบไป

ดวย Primary Groups เชน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน หรือเพือ่นรวมงาน ซึ่งเปนกลุมบุคคลที่

ติดตออยางใกลชิด และไมเปนทางการ และ Secondary Groups เชน ศาสนา อาชีพ หรือ สหภาพ

ตาง ๆ ซึ่งเปนกลุมทีม่ีการติดตอกันอยางเปนทางการ แตไมไดมีการติดตอกันเปนประจํา นักการตลาด

จะตองกําหนดกลุมอางอิงของกลุมเปาหมาย หรอืการสราง Opinion Leader หรือบุคคลทีเ่ปน

ตัวแทนของสินคาซึ่งเปนบุคคลทีส่ังคมยอมรับ เพือ่เปนตัวแทนของสินคา 

2) ครอบครัว เปนปจจัยทีม่ีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนักการตลาด

จะตองศึกษาถึงบทบาท และความสัมพันธของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบรโิภคของบุคคลใน

ครอบครัว บุคคลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อในครอบครัว 

3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิงองคกร 

และสถาบนัตาง ๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานที่แตกตางกนัในแตละกลุม เชน ในการเสนอขาย

โทรศัพทเคลือ่นที่ของครอบครัวหน่ึง จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อ  

ผูมีอิทธิพล ผูซื้อและผูใช 

ปจจัยสวนบุคคล มีดังน้ี 

1) อายุ การที่มีอายุแตกตางกัน ยอมจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม

ผูบริโภคตามอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหม ชอบสินคาประเภทแฟช่ันและรายการ

พักผอนหยอนใจ 

2) ข้ันตอนของวงจรชีวิตครอบครัว เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี

ครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอน เปนสิ่งที่มีอทิธิพลตอความตองการทัศนคติและคานิยมของ

บุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน แตละข้ันตอนจะมี

ลักษณะการบรโิภคแตกตางกัน เชน เปนโสดและอยูในวันหนุมสาว คูสมรส หรือบุคคลที่อยูคนเดียว

เน่ืองจากการหยาราง ก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน 

3) อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคาและบริการที่

แตกตางกัน จะตองศึกษาวา กลุมบุคคลในอาชีพใดใหความสนใจกบัผลิตภัณฑมากที่สุด เพือ่ที่จะจัด

กิจกรรมทางตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 

4) รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกจิของบคุคลจะกระทบตอสินคาและ

บริการทีเ่ขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย การออมสินทรัพย อํานาจการซือ้และทัศนคติ

เกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม และอัตรา
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ดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าคนมรีายไดตํ่า กิจการตองปรับปรงุดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย 

การต้ังราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

5) การศึกษา ผูที่การศึกษาสงู มีแนวโนมจะบรโิภคผลิตภัณฑมคุีณภาพดีมากกวาผูที่มี

การศึกษาตํ่า 

6) รูปแบบการดํารงชีวิต โดยการแสดงออกในรปูของกจิกรรม ความสนใจความคิดเห็น 

รูปแบบการดํารงชีวิตข้ึนกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเช่ือ

วาการเลอืกผลิตภัณฑของบุคคลข้ึนอยูกบัรปูแบบการดํารงชีวิต 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

 การเลือกซื้อของบุคคลไดรบัอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในของ

ผูบริโภค ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ซึง่ปจจัยภายในน้ันประกอบดวย 

1) การจงูใจ เปนสิง่ที่เกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน  

สิ่งกระตุน นักการตลาดใชเครือ่งมอืการตลาดเพือ่กระตุนใหเกิดความตองการ 

2) การรบัรู เปนกระบวนการของแตละบุคคล ซึง่ข้ึนอยูกบัปจจยัภายใน เชน ความเช่ือ

ประสบการณ ความตองการ และอารมณ และจากปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรูจาก

ประสาทสัมผัสทั้ง 5 

3) การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม หรอืความโนมเอียงของพฤติกรรมจาก

ประสบการณทีผ่านมา นักการตลาดไดประยุกตแนวความคิดน้ี ดวยการโฆษณาซ้ําแลวซ้ําอีก หรอื

จัดการสงเสริมการขาย เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจํา สิง่กระตุนที่จะมีอทิธิพล

ที่ทําใหเกิดการเรียนรูได ตองมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค 

4) ความเช่ือถือและทัศนคติ เปนความคิดทีบุ่คคลยึดถือเกี่ยวกบัสิ่งใดสิ่งหน่ึงซึ่งเปนผลมา

จากประสบการณในอดีต ซึ่งบางความเช่ือในดานลบ นักการตลาดตองแกไขควาเช่ือที่ผิดพลาดน้ัน 

5) บุคลิกภาพ เปนความรูสกึนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิง่ใดสิ่งหน่ึง เปนสิ่งทีม่ีอิทธิพลตอความ

เช่ือ นักการตลาดมีทางเลอืก 2 ทาง ทางเลือกแรกคือ การสรางทัศนคติของผูบริโภค ใหสอดคลองกับ

สินคาของธุรกจิ หรอืพิจารณาทัศนคติของผูบริโภค แลวจึงพฒันาสินคา ใหสอดคลองกับทัศนคติของ

ผูบริโภค ซึ่งวิธีหลงัน้ีจะทําไดงายกวา สําหรับการสรางทัศนคติน้ัน นักการตลาดจะตองยึดหลัก

องคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซึ่งมี 3 สวน ไดแก สวนของความเขาใจ สวนของความรูสึก  

และสวนพฤติกรรม 

6) แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดทีบุ่คคลมตีอตนเอง หรือความคิดที่

บุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตน 

ดังน้ันผูวิจัยจึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยที่ทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปในการ

ซื้อสินคาหรือการใชบริการเกิดจากหลายปจจัย นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจ
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ซื้อ อันเปนผลมาจากปจจัยตาง ๆ เชน ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุครอบครัวอาชีพเศรษฐกจิ

การศึกษา คานิยมรูปแบบการดํารงชีวิต หรือแมกระทัง่ปจจยัหลัก ๆ ทีเ่กี่ยวเน่ืองทางออมเชน ปจจัย

ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม และปจจัยดานจิตวิทยาดานวัฒนธรรมและสังคม เปนตน ซึ่งถือวา 

ปจจัยเหลาน้ีมปีระโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซือ้ที่มีตอสินคาและบรกิารไดเปน

อยางดี 

 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับการใหบริการ 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, หนา 18) ไดใหความหมายของคําวา การบรกิาร หมายถึง

กิจกรรมของกระบวนการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible Goods) ของธุรกิจใหกับผูรบับริการ

โดยสินคาที่ไมมีตัวตนน้ันจะตองตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได

จากความหมายดังกลาวสามารถพิจารณาความหมายสําคัญของคําตาง ๆ ไดดังน้ี 

1) กิจกรรมของกระบวนการสงมอบ (Delivery Activity) หมายถึง การดําเนินการหรือการ

กระทํา (Performance) ใดๆของธุรกจิใหบริการอันเปนผลใหผูรับบริการ (ลูกคา) ไดรับการตอบ 

สนองตรงตามความตองการ 

2) สินคาที่ไมมีตัวตน (Intangible Goods) หมายถึง “การบริการ” ซึ่งเกิดจากกิจกรรมของ

กระบวนการสงมอบซึง่ไดแกคําปรกึษาการรับประกันการใหบริการความบันเทิงการใหบรกิารทาง

การเงินเปนตน 

3) ความตองการของผูรับบริการ (Customer Need and Want) หมายถึง ความจําเปนและ

ความปรารถนาของลูกคาที่คาดหวังวาจะไดจากการบริการน้ัน 

4) ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การทีล่กูคาไดรับการบรกิารที่

สามารถตอบสนองความตองการ 

ปรีชา ชลวัฒนพงศ (2551, หนา 229) ไดกลาววา “หลังสงครามโลกครั้งที ่2 บางประเทศได

พัฒนาจากสังคมเกษตรไปสูสังคมอุตสาหกรรมทําใหมกีารผลิตสินคาและบริการมากข้ึนเศรษฐกิจ

ขยายตัวกอใหเกิดการขยายตัวภาคบริการกลาวคือเมือ่มีการขยายตัวภาคการผลิตและการคาขาย 

ทําใหเกิดธุรกิจบรกิารเพื่อชวยสนับสนุนผูประกอบการ เชน บริการสินเช่ือเพือ่การผลิต (การคา)  

การขนสงการสื่อสารประกันภัย ฯลฯ ในขณะเดียวกันเศรษฐกิจดีผูบรโิภคมีรายไดมากข้ึนก็ตองการ

ความสะดวกสบายในการดําเนินชีวิตเชนบริการทางแพทยบริการดานสุขภาพบรกิารการทองเที่ยว 

ฯลฯ แลวยังมีบริการเพือ่สนับสนุนการซือ้สินคาเชนการประกันคุณภาพการติดต้ังและบรกิารเปนตน

นอกจากน้ียังมีบริการที่ไมหวังผลกําไร เชน บริการของหนวยงานภาครัฐมูลนิธิสถานสงเคราะหองคกร

สาธารณกุศล ฯลฯ” 
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ดังน้ันบรกิาร (Services) คือ งานหรือกิจกรรมที่ไมมีตัวตนสมัผสัไมไดแตสามารถสรางความ

พึงพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคและผูใชในตลาดธุรกจิไดลกัษณะของบริการ 

(Characteristics of Services) เปนบริการที่มลีักษณะที่แตกตางจากสินคาทั่วไปดังน้ี 

1) จับตองไมได (Intangibles) การบรกิารเปนสิ่งทีส่ัมผัสไมไดหรือไมมีตัวตนไมวากอนซื้อ

หรือหลงัซื้อความสําคัญของบรกิารคือจะทําอยางไรใหผูซือ้ไดรับความพึงพอใจจากการใชบริการดวย

คุณประโยชนทีจ่ะไดรับจากบริการน้ัน ๆ โดยการสรางความเช่ือมั่นในการซื้อและอาศัยองคประกอบ

อื่น ๆ เชน สถานที่ ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสารสัญลักษณ และราคาเพื่อเปน

หลักประกันใหผูซือ้สามารถทําการตัดสินใจซื้อไดโดยเรว็ 

- สถานที ่(Place) ตองมสีถานทีลู่กคามาใชบรกิารหรือติดตอจะตองตกแตงใหดูมั่นคงสะอาด

มีระเบียบออกแบบใหเกิดความสะดวกสบายแกผูมาติดตอสรางบรรยากาศที่ดีดวยเสียงเพลงอากาศดี

ดวยเครื่องปรบัอากาศอาคารเปนสัญลักษณการตกแตงทั้งภายในและภายนอก มีปายช่ืออาคาร  

ที่จอดรถ เคานเตอรบรกิารลูกคา มีที่น่ังสะดวกสบาย 

- บุคคล (People) พนักงานทีเ่กี่ยวของกบังานบริการจะตองแตงกายใหเหมาะสมใสเสื้อผา

แบบเดียวกันสีเดียวกัน (มีเครื่องแบบพนักงาน) บุคลกิดีพูดจานาฟงย้ิมแยมแจมใสกอใหเกิดความ

ประทับใจในการตอนรับและการใหบริการ 

- เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณเครื่องมือเครื่องไมสะอาดทันสมัยและมปีระสิทธิภาพใน

การใชงานไดรวดเร็วทันใจกอใหเกิดความพึงพอใจลักษณะของบริการที่ขายและสามารถเขาถึงลกูคา

กลุมเปาหมายไดสวนใหญจะลดความสญูเปลาในการผลิตวัสดุสื่อสารเชนหัวจดหมายนามบัตรโบรชัวร

บริษัทมเีครือ่งหมายบริษัท และเบอรโทรศัพท แฟกซ อีเมลแอดเรส 

- สัญลักษณบริการ (Symbols) ช่ือตราสินคาหรือเครื่องหมายตราสินคาตองจดจํางายผูใช 

บริการเรียกช่ือไดถูกตองควรมีลักษณะสื่อถึงความหมายที่ดีใหแกบริการที่เสนอขาย เชน รานตัดผม

สตรหีรือเสริมสวยจะใชสญัลกัษณเปนหลอดไฟหมุนติดรูปภาพสาวสวย เครื่องหมายกาชาดใช

สัญลักษณกากบาทสีแดง ธนาคารกรุงเทพใชดอกบัวเปนสัญลักษณ จุฬาใชสัญลกัษณตราพระเกี้ยว 

2) ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถผลิตแลวเกบ็ไวในคลังสินคาเพราะ

บริการผลิตข้ึนแลวตองสงมอบทันทีไมสามารถเกบ็ไดเหมือนสินคาทั่วไปถาในชวงที่ลูกคามาใชบริการ

มากๆลูกคาจะตองรอคิวนานลูกคาจะไมพอใจหนาที่ของนักบรหิารจะตองจัดการใหบริการพอเหมาะ

กับความตองการของลูกคาในช่ัวโมงเรงดวนอยางเพียงพอเชนบริการขององคการขนสงมวลชนชวงเชา

และเย็นจะตองจัดรถประจําทางใหมากเพื่อบรกิารประชาชนที่ไปทํางานและเลิกจากงานสวนชวงอื่นที่

มีผูใชบรกิารนอยก็ตองจัดจํานวนรถประจําทางใหนอยเพื่อลดคาใชจายในการดําเนินการ 

3) ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการมักจะมาดวยตนเองหรือ

ประสบดวยตนองและผูขายบรกิารแตละรายอาจไมสามารถใหคนอื่นบรกิารแทนไดเชนงานเสรมิสวย
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ตัดผมบริการรักษาคนไขบรกิารของทันตแพทยตองใหบรกิารทีละคนเปนลําดับไปผูบรหิารตองแกไข

ปญหาดวยการนัดลกูคาลวงหนาหรือขยายเวลาการใหบรกิารถาเปนงานสอนความรูอาจใชทีวีวงจรปด

เทปโทรทัศนเพื่อสามารถสอนนักศึกษาไดครั้งละมาก ๆ หรอืหลายรอบได 

4) ไมแนนอน (Variability) การควบคุมคุณภาพและมาตรฐานการใหบริการทําไดยาก

เน่ืองจากบุคคลไมใชเครื่องจักรทําใหเกิดความผิดพลาดในกระบวนการผลิตบริการเน่ืองดวยความ

ชํานาญอารมณความละเอียดของแตละคนความพรอมในการทํางาน ฯลฯ (ปรีชา ชลวัฒนพงศ, 2551, 

หนา 229-230)  

วุฒิ ปยาโยค (2551, หนา 10-23) ไดกลาวถึงการใหบริการโดยสรปุไววา พฤติกรรมและ

วิธีการบริการของเจาหนาที่บริการมีความสําคัญมากทีสุ่ดในการสรางความประทับใจในการบริการ

ประชาชนทั้งน้ีเพราะประชาชนไดรับประสบการณโดยตรงจากสัมผัสกับเจาหนาที่ทีบ่ริการโดยเฉพาะ

อยางย่ิงในประเทศไทยซึง่ยังมิไดพฒันาเทคโนโลยีบรกิารซึง่ลดโอกาสสมัผสัติดตอ 

1) บุคลิกภาพและการปรากฏตัวของเจาหนาที่ผูใหบริการโดยแสดงออกในลักษณะตาง ๆ คือ 

1.1) รูปรางหนาตาสีหนาและการแสดงออกน้ันเปนลักษณะที่เจาหนาทีบ่ริการแสดง

ใหปรากฏตอหนาผูพบเห็นนอกจากรูปรางหนาตา 

1.2) เสื้อผาเครื่องประดับเจาหนาที่ควรแตงตัวดวยเสื้อผาปกติเรียบรอยไมดูหรูหรา

ตามแฟช่ันหากเปนหญิงก็ไมควรใหดูโปโดยทั่วไปควรแตงตัวใหดูเหมาะสมกบัการเปนขาราชการคือ

ควรมีความเรียบรอยดูแลวสะอาดตา 

1.3) การแตงเน้ือแตงตัวการแตงหนาแตงเลบ็ทําผมและการประเทืองรางกายควร

แตงหนาเพียงบาง ๆ ใชสีสันที่ไมฉูดฉาดผมเผาไมรงุรงัไมเปนทรงที่ดูสะดุดตาทรมานใจคนดูนอกจากน้ี

ก็ไมควรชโลมนํ้าหอมเสียจนฟุง 

2) การพูดจาตอบคําถามในกรณีการบริการเปนลักษณะกึ่งอตัโนมัติซึ่งผูรบับริการรูหนาที่

และไมตองการการซักถามรวมทัง้ผูใหบริการก็ไมจําเปนตองซักถามความจําเปนตองพัฒนาการพูดจา

และการตอบคําถามก็ไมมีกรณีดังกลาวน้ีหาไดยากมากและหากเปนเชนน้ันหนวยงานบรกิารก็ควรหา

เครื่องจักรมาแทนคนไดแตบริการเปนเรื่องเลี่ยงไมไดในการพบปะและการสือ่สารผูรับบรกิารจะ

ประทับใจในประเด็นตอไปน้ีมีการย้ิมแยมแจมใสและทักทายมีการซกัถามความตองการการอธิบาย

วิธีการพูดที่สุภาพ 

สมิต สัชฌุกร (2553, หนา 19-20) ไดกลาวไววา “การบริการเปนสิ่งที่มีคุณคาเปนพิเศษใน

งานดานตาง ๆ เพราะบรกิารคือการใหความชวยเหลือหรอืการดําเนินการที่เปนประโยชนตอผูอื่นไมมี

การดําเนินงานใด ๆ ที่ปราศจากบริการทั้งในภาคราชการและภาคธุรกิจเอกชนการขายสินคาหรือ

ผลิตภัณฑใด ๆ ก็ตองมกีารบริการรวมอยูดวยเสมอย่ิงเปนธุรกิจบรกิารตัวบริการน่ันเองคือสินคาการ

ขายจะประสบความสําเรจ็ไดตองมบีริการที่ดีธุรกิจการคาจะอยูไดตองทําใหเกิดการ ขายซ้ํา คือ 
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ตองรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหมการบรกิารที่ดีจะชวยรักษาลูกคาเดิมไวไดทําใหเกิดการขายซ้ํา

แลวซ้ําอีกและชักนําใหมลีูกคาใหม ๆ ตามมาเปนความจริงวา เราสามารถพัฒนาคุณภาพสินคาทลีะ

ตัวไดแตการพัฒนาคุณภาพบริการตองทําพรอมกันทัง้องคกร การพฒันาคุณภาพของการบริการเปน

สิ่งจําเปนอยางย่ิงที่ทุกคนในองคกรจะตองถือเปนความรับผดิชอบรวมกันมิฉะน้ันจะเสียโอกาสแกคู

แขงขันหรือสูญเสียลูกคาไป” 

เกณฑในการพิจารณาคุณภาพการบริการโดยคํานึงถึงคุณลักษณะ 10 ประการดังน้ี (ฉลองศรี 

พิมลสมพงศ, 2542, หนา 19) 

1) ลักษณะการบรกิาร (Tangibles) หมายถึง สภาพทีป่รากฏใหเห็นหรือจับตองไดในการ

ใหบรกิาร 

2) ความไววางใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการตาม

คํามั่นสัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง 

3) ความกระตือรือรน (Responsiveness) การแสดงความเต็มใจทีจ่ะชวยเหลือและ 

พรอมที่จะใหบริการลูกคาอยางทันทวงท ี

4) ความเช่ียวชาญ (Competence) หมายถึง ความรูความสามารถในการปฏิบัติงานบริการ

ที่รับผิดชอบอยางมปีระสิทธิภาพ 

5) ความอัธยาศัยนอบนอม (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตทีสุ่ภาพนอบนอมเปนกันเอง 

6) รูจักใหเกียรติผูอื่นจริงใจมีนํ้าใจและเปนมิตรของผูปฏิบัติงานบรกิารโดยเฉพาะผูใหบริการ

ที่ตองปฏิสัมพันธกบัผูรับบริการ 

7) ความนาเช่ือถือ (Creditability) หมายถึง ความสามารถในดานการสรางความเช่ือมั่น 

ดวยความซื่อตรงและซื่อสัตยสจุริตของผูปฏิบัติงานบริการ 

8) ความปลอดภัย (Security) หมายถึง สภาพที่ปราศจากอนัตรายความเสี่ยงภัยและปญหา

ตาง ๆ 

9) การเขาถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดตอเขารบับรกิารดวยความสะดวกไมยุงยาก 

10) การติดตอสื่อสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสรางความสัมพันธ

และสื่อความหมายไดชัดเจนใชภาษาที่งายและรบัฟงผูใชบรกิาร 

11) ความเขาใจลูกคา (Understanding of Customer) หมายถึง ความพยายามในการ

คนหาและทําความเขาใจกับความตองการของลกูคาใหความสนใจตอบสนองความตองการคุณภาพ

ของการใหบริการ (Service Quality) ซึ่งสอดคลองกับเกณฑการพจิารณาคุณภาพการบริการของ

Lovelock (n.d. อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2552, หนา 218-219) วามีลักษณะดังน้ี  
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1) การเขาถึงลูกคาบริการใหกบัลกูคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลาและ 

สถานที่แกลกูคาโดยไมตองใหลูกคาคอยนานทําเลที่ต้ังเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถของการ

เขาถึงลูกคา 

2) การติดตอสื่อสารมีการอธิบายอยางถูกตองโดยใชภาษาที่ลูกคาเขาใจงาย 

3) ความสามารถบุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญและมีความรูความสามารถในงาน 

4) ความมีนํ้าใจบุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเช่ือถือมีความเปนกนัเองม ี

วิจารณญาณ 

5) ความนาเช่ือถือบริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเช่ือมั่นและความไววางใจใน

บริการโดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 

6) ความไววางใจบริการที่ใหกบัลกูคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง 

7) การตอบสนองลูกคาพนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแกลกูคาอยางรวดเร็วตามที่

ลูกคาตองการ 

8) ความปลอดภัยบรกิารที่ใหตองปราศจากอันตรายความเสีย่งปญหาตาง ๆ 

9) การสรางบริการใหเปนทีรู่จักบริการทีลู่กคาไดรับจะทําใหลูกคาสามารถคาดคะเนถึง

คุณภาพบริการดังกลาวได 

10) การเขาใจและรูจักลูกคาพนักงานตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและให

ความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาวโดยสรุปคุณภาพการใหบรกิาร (Service Quality) เปนสิง่

สําคัญสิง่หน่ึงในการสรางความแตกตางของธุรกิจการใหบริการคือการรักษาระดับการใหบริการที่

เหนือกวาคูแขงขันโดยเสนอคุณภาพการใหบริการตามลกูคาคาดหวังการบริการไดเขามามบีทบาท

สําคัญในวงธุรกจิถือวาเปนกลยุทธการตลาดสรางความเปนเลิศและถือเปนอาวุธที่สามารถเอาชนะ

คูแขงในธุรกิจตาง ๆ เพราะปจจุบันลูกคาหรือผูรบับริการหลายคนยินดีที่จะซื้อความพอใจความภูมิใจ

จากการไดรับการบริการทุกครั้งไดมีนักวิชาการดานการตลาดหลายทานไดใหคําจํากัดความเกี่ยวกบั

การบริการที่มุงผลกําไรทางธุรกจิบริการดังน้ี 

การบริการมีความสําคัญและมบีทบาทเปนอยางมากเน่ืองจากประเทศไทยมีการปรบัเปลี่ยน

โครงสรางทางเศรษฐกจิขยายสูการเปนประเทศอุตสาหกรรมประกอบกับความเจริญกาวหนาทาง

เทคโนโลยีสมัยใหมและระบบขอมลูขาวสารตางๆไดสงผลใหระบบการผลิตสินคาและบริการขยายตัว

มากข้ึนย่ิงกวาแตกอนจะพบวา อุตสาหกรรมการบริการมีแนวโนมที่จะมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว

และตอเน่ืองความเปนอยูตลอดจนมาตรฐานการครองชีพของประชาชนที่ดีข้ึนประชาชนไดรับการ 

ศึกษาและรายไดสงูข้ึนกวาแตกอนสงผลใหความตองการบรกิารในรปูแบบตาง ๆ เพื่อนํามาใชอํานวย

ความสะดวกสบายมีเพิม่มากข้ึนการบริการมีความหลากหลายและมีบทบาทในสังคมมากย่ิงข้ึนกวาใน

อดีตจากกระแสความเปลี่ยนแปลงของโลกดังกลาวสงผลใหการบริการเชิงพาณิชยเขามามบีทบาท
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สําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภคในฐานะของผูรบับริการอีกทัง้ยังกอใหเกิดผลดีทาง

เศรษฐกจิและสังคมตอการประกอบธุรกิจปจจุบัน 

ลักษณะการดําเนินงานธุรกิจใหบริการ 

1) ความชํานาญเฉพาะดานของการใหบริการ 

2) หนาที่คาบเกี่ยวกันระหวางธุรกจิใหบรกิารและกจิการคาปลกี 

3) ความพอใจของลูกคาและความสัมพันธกบัลูกคา 

3.1) การใหบริการที่ตรงตอเวลาและมีประสิทธิภาพ 

3.2) ความตองการลูกคาที่มาอุดหนุนเปนประจํา 

 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 

นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ “การตัดสินใจ” ไวหลายความหมายแต 

ผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังน้ี 

Harison (1970 อางใน ชูชัย เทพสาร, 2546, หนา 9) ไดสรปุนิยามของ “การตัดสินใจวา

เปนกระบวนการประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือกหรือตัวเลอืกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการ

คาดคะเนผลที่จะเกิดจากทางเลือกปฏิบัติทีจ่ะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากทีสุ่ด” 

เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 192) ไดกลาวถึง “กระบวนการตัดสินใจของผูบรโิภควาในการ

ที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหน่ึงน้ันจะตองมีกระบวนการต้ังแตจุดเริ่มตนไปจนถึงทัศนคติหลังจาก 

ที่ไดใชสินคาแลวซึ่งสามารถพจิารณาเปนข้ันตอนไดดังน้ีการมองเห็นปญหาการแสวงหาภายในการ

แสวงหาภายนอกการประเมินทางเลือกการตัดสินใจซื้อทัศนคติหลังการซือ้” 

ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2552, หนา 195) กลาววา “การตัดสินใจคือการเลือกทางเลอืก

ใดทางเลือกหน่ึงที่ต้ังอยูบนรากฐานของกฎเกณฑจากทางเลอืกสองทางหรอืมากกวาสองทางเลือกที่

เปนไปไดและใหความเห็นวามีระดับข้ันตอนความสําคัญอยูหลายประการ คือ 

ประการแรกเปนกิจกรรมทางดานเชาวนปญญา (Intelligence Activity) ซึ่งความหมายน้ี

เปนการยืมความหมายทางดานการทหารหมายถึงบรรดาเสนาธิการที่จะตองไปสืบเสาะหาขาวสาร

สภาพการทางสิง่แวดลอมสําหรบัที่จะใชในการตัดสินใจ 

ประการทีส่องเปนกิจกรรมออกแบบ (Design Activity) หมายถึง การสรางพฒันาวิเคราะห

แนวทางตาง ๆ ที่นาจะนําไปปฏิบัติได 

ประการทีส่ามคือกจิกรรมคัดเลอืก (Choice Activity) คือ การเลือกทางเลือกอันเหมาะสมที่

จะนําไปปฏิบัติไดจรงิ”                                                                                               
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ชูชัย เทพสาร (2546, หนา 8) กลาววา การตัดสินใจเปนการกระทําอยางรอบคอบในการ

เลือกจากทรัพยากรทีเ่รามีอยูโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลเุปาหมายที่ต้ังไวจากความหมายของการ

ตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 

1) การตัดสินใจถาหากมสีิ่งเลือกเพียงสิ่งเดียวการตัดสินใจยอมเปนไปไมได 

2) การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดทัง้จะตองมีความละเอียดสุขุมรอบคอบเพราะ

อารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดน้ัน 

3) การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มจีุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธและความสําเร็จที่

ตองการและหวังไว” 

การตัดสินใจ (Decision Making) เปนข้ันตอนหน่ึงของกระบวนการในการเลือกทีจ่ะทําสิ่งใด

สิ่งหน่ึงจากทางเลอืกตาง ๆ ที่มอียูของผูบริโภคผูวิจัยทําการศึกษาและรวบรวมเอกสารทีเ่กี่ยวของกบั

กระบวนการตัดสินใจซื้อโดยมีผูใหความหมายของกระบวนการตัดสินใจซื้อไวดังตอไปน้ี 

ประชุม รอดประเสริฐ (2539) กลาววา การตัดสินใจหมายถึงกระบวนการสรางทางเลือกการ

ดําเนินการไวหลายทางแลวพิจารณาตรวจสอบประเมินทางเลือกเหลาน้ันเพือ่เลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด

เพียงทางเลือกเดียว 

สมยศ นาวีการ (2539) อธิบายวา การตัดสินใจหมายถึงการเลือกทางเลอืกตาง ๆ ของการสัง่

การซึง่เปนการปฏิบัติทีเ่ช่ือมโยงระหวางเปาหมายที่ไดวางไวและความสําเรจ็ของเปาหมาย 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) อธิบายวา การตัดสินใจ (Decision Making) เปนกระบวนการใน

การเลือกที่จะทําสิง่ใดสิ่งหน่ึงจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือก

ตาง ๆ ของสินคาและบรกิารอยูเสมอ 

จากการศึกษาดังกลาวขางตนผูวิจัยสามารถสรปุไดวา การตัดสินใจหมายถึงกระบวนการ

สรางทางเลือกไวหลาย ๆ ทางเลือกโดยพจิารณาตรวจสอบประเมินทางเลือกแลวตัดสินใจเลอืก

ทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียวทีส่ามารถตอบสนองความตองการของผูเลอืกไดมากทีสุ่ด 

กระบวนการตัดสินใจมีนักวิชาการกลาวไวดังน้ี 

Kotler (2000) อธิบายวาผูบริโภคจะผานข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอน คือ 1) เกิดความ

ตองการ 2) การคนหาทางเลอืก 3) การประเมินทางเลือก 4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 5) พฤติกรรม

ภายหลังการใชบรกิารซึ่งเปนที่แนชัดวากระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดข้ึนเปนเวลานานกวาทีจ่ะมีการซื้อ

เกิดข้ึนแตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนน้ันเสมอไปโดยเฉพาะอยางย่ิงการซือ้ที่มีความสลบัซบัซอน

นอยอาจมกีารกระโดดขามข้ันตอนหรือดําเนินการสลับกันเชนการทีผู่หญิงคนหน่ึงซื้อยาสีฟนเปน

ประจําอาจเริม่จากความตองการยาสีฟนไปสูการตัดสินใจซือ้โดยตรงโดยขามข้ันตอนการหาขอมลู

ขาวสารการประเมินทางเลือกเปนหลักในการศึกษาข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อเพราะสามารถ

ครอบคลมุนิสัยการพจิารณาซือ้สินคาทีเ่กิดข้ึนเมื่อผูบรโิภคเผชิญหนากบัการตัดสินใจซื้อใหมทีม่ีความ
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ซับซอนสูงผูบริโภคทีผ่านข้ันตอนในการซือ้ผลิตภัณฑทั้ง 5 ข้ันตอน เปนลําดับข้ันแตในความเปนจริง

อาจไมเปนเชนน้ัน โดยเฉพาะอยางย่ิงการซือ้ที่มีความสลบัซบัซอนของการตัดสินใจนอยผูบริโภคอาจ

ขามข้ันตอนบางข้ันตอนไปภายหลังการซือ้และใชสินคาและบริการไปแลวผูบริโภคจะมปีระสบการณ

เกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในสินคาและบริการน้ัน ๆ และจะเกบ็ไวเปนขอมลูในการตัดสินใจซื้อ

ครั้งตอไปดังน้ันนักการตลาดจงึควรทาความเขาใจในพฤติกรรมการซื้อสินคาและบรกิารในแตละข้ัน

เพื่อคนหาสิ่งที่มีอิทธิพลในแตละข้ันเพื่อสรางความพอใจใหแกผูบริโภคในทุกระดับของกระบวนการซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคเริ่มจากการตระหนักถึงความตองการซื้อจากน้ันกจ็ะ

ทําการคนควาหาขอมลูกอนการตัดสินใจเพือ่นําขอมลูที่ไดมาประเมินผลทางเลือกแลวจึงทําการ

ตัดสินใจซือ้หลังจากการซื้อกจ็ะทําการประเมินผลวาเกิดความพึงพอใจหรือไมในสินคาหรอืบริการซึ่ง

พฤติกรรมจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อในครัง้ตอไปของผูบริโภค (Paul Donnelly, Harrowfield, 

Skelton & White, 2001) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกันทีม่ีอิทธิพลตอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคซึ่งปจจัยดังกลาวไดแก 

1) ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคาน้ันผูบรโิภคจําเปนจะตองมี

ขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาราคาสินคาและคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคาเปนตนซึ่งแหลงขอมลูขาวสาร

ที่สําคัญแบงออกเปน 2 แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา และแหลงที่มาจากสังคมเชนเพื่อนคน

รูจักครอบครัวซึ่งไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลหรือบอกตอเปนตน 

2) สังคมและกลุมทางสงัคม (Social and Group Forces) ไดแก วัฒนธรรมวัฒนธรรมยอย

กลุมอางอิงครอบครัวชนช้ันทางสังคมปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มอีิทธิพลโดยตรงตอการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 

3) แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological Forces) ไดแก แรงจงูใจการรับรูการเรียนรู

บุคลิกภาพและทัศนคติของผูบริโภคซึ่งเปนปจจัยภายในที่จะผลกัดันใหเกิดความตองการซื้อหรอืการ

ตัดสินใจซือ้อุปนิสัยในการซื้อและความภักดีในตราสินคา เปนตน 

4) ปจจัยดานสถานการณ (Situational Factors) ไดแก เวลา และโอกาสจุดมุงหมาย

สถานที่รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อซึง่ปจจัยเหลาน้ีมผีลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกันการ

ตัดสินใจเปนกระบวนการคิดในการเลือกปฏิบัติทางใดทางหน่ึงอยางสุขุมรอบคอบมีเหตุผลเพื่อใหได

ทางเลือกที่ดีที่สุดและตอบสนองตอความตองการ 

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อเปนลําดับข้ันตอนในการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย 

5 ข้ันตอน คือ การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  

และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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อดุลย จาตุรงคกุล (2545) กลาววา นักวิชาการหลายทานไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม

กับกระบวนการตัดสินใจและพบวา เปนการแกไขปญหาโดยการแกไขปญหาของผูบริโภคน้ันเปนการ

ช่ังนํ้าหนักและประเมินลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการเรยีกวาเปนการตัดสินใจโดยใชเหตุผลแต

บางครัง้การตัดสินใจกม็ักเกิดจากอารมณ 

ดังน้ันการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑหรือบริการจึงมักเปนไปในรปูการผสมระหวางเหตุผลและ

อารมณ 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2546) ที่กลาวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อวาเปน

ลําดับการกระทําซึง่ตอเน่ืองกันไปจนสําเร็จณระดับหน่ึงกอนหนาที่ผูบรโิภคจะมีอาการแสดงออกไปใน

การซื้อโดยจะมีกระบวนการตัดสินใจเปนลาดับข้ันตอนดังน้ี 

1) การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนการประเมิน

ความแตกตางระหวางสิ่งที่ปรารถนา (Desired State of Affairs) กับสภาพที่แทจรงิ (Actual State 

of Affairs) อยางมากพอจนทําใหเกิดการเราและทําใหกระบวนการตัดสนิใจเกิดข้ึน 

2) การเสาะแสวงหาขอมลู (Search for Information) เปนการเสาะแสวงหาขาวสารที่ตน

เก็บรักษาไวในหนวยความทรงจําหรือหาขาวสารทีเ่กี่ยวของกับการตัดสินใจจากสิ่งแวดลอมซึง่เปน

การเสาะแสวงหาขาวสารจากแหลงภายนอก 

3) การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) เปนการ

ประเมินผลทางเลือกในแงของผลประโยชนที่คาดวาจะไดรับและทําใหการเลือกทางเลอืกที่ตนชอบ 

ลดนอยลงและงายตอการตัดสินใจ 

4) การซื้อ (Purchase) เปนการไดมาซึ่งทางเลือกที่ชอบหรอืสิง่ทดแทนที่ยอมรับได 

5) การบริโภคหรืออุปโภค (Consumption) เปนการอุปโภคบริโภคผลิตภัณฑหรือบรกิารที่

เลือกซื้อมา 

6) การประเมินทางเลือกหลงัการซื้อ (Post-Purchase Alternative Evaluation) เปนการ

ประเมินการอุปโภคบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการวามีความพงึพอใจแคไหน 

ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory) เปนกระบวนการตัดสินใจของ

ผูซื้อเปนการนําหลักเกณฑหรือเครื่องมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจเพื่อทําใหผูตัดสินใจมี

โอกาสผิดพลาดนอยลงหรือการตัดสินใจไดถูกตองมากข้ึนการตัดสินใจที่จะมีข้ึนภายใตสถานการณ

ตาง ๆ ที่สามารถทําการประเมินไดและใชกฎเกณฑหรือเครือ่งมอืดังกลาวพจิารณาทางเลือกที่ดีที่สุด

ในการตัดสินใจอยางไรก็ตามการทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะเปนเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเขา

มาเกี่ยวของเสมอทั้งน้ีเพราะบุคคลตางมเีหตุผลในการดําเนินธุรกิจของตนยอมตองการเลือกผลลัพธ

หรือผลตอบแทนที่ดีทีสุ่ดแตถามีทางเลือกเพียงทางเดียวปญหาการตัดสินใจก็ไมเกิดข้ึนเพราะถึง

อยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวที่มอียูน้ันซึ่งจะไมมกีารเปรียบเทียบวาผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดี
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ที่สุดหรือไมแตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหน่ึงทางแลวกจ็ะตองมีการตัดสินใจเลอืกทางหรือวิธีที่จะ

ทําใหไดผลตอบแทนมากทีสุ่ดซึง่การตัดสินใจเลอืกดังกลาวน้ีเปนเรื่องที่ยุงยากและสลบัซบัซอนย่ิงข้ึน

ดังน้ันจึงไดพยายามหาสิง่ทีจ่ะชวยในการตัดสินใจเพือ่ใหไดรบัผลตอบแทนสงูสุด โดยทฤษฎีการ

ตัดสินใจของผูบริโภคไดกลาวถึงตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of Consumer Decision 

Making) ตัวแบบน้ีจะรวมความคิดเกี่ยวกบัการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและพฤติกรรมของผูบริโภคซึง่

มีสวนสําคัญ 3 สวน คือ 

1) การนําเขาขอมลู (Input) เปนอทิธิพลจากภายนอกทีม่ีผลตอคานิยมทัศนคติและพฤติกรรม

ของผูบริโภคซึง่มาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสือ่สารไปยังผูบรโิภคที่มีศักยภาพ

ซึ่งแยกเปน 

1.1) การนําเขาทางการตลาด (Marketing Inputs) คือกิจกรรมทางการตลาดที่

พยายามเขาถึงการกําหนดและจงูใจผูบริโภคใหซือ้หรือใชผลติภัณฑโดยใชกลยุทธตาง ๆ เชน  

ใชหีบหอขนาดการรบัประกันและนโยบายดานราคา เปนตน 

1.2) การนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socioculture Inputs) เปนการนําเขาที ่

ไมเกี่ยวของกบัการคาเชนความคิดเห็นของเพื่อนบรรณาธิการหนังสือพมิพวัฒนธรรมช้ันทางสงัคมซึง่

เปนอิทธิพลภายในของบุคคลที่มผีลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ 

2) กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการน้ีเราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของ

ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอทิธิพลภายใน (แรงจูงใจการรบัรูการเรียนรูหรอืทัศนคติ) ที่มผีลตอ

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภครวมถึงปจจัยอีก 2 ประการ คือ 

2.1) การรบัรูถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) คือ ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญ 

เขาไมสามารถคาดเดาผลลัพธทีเ่กิดจากการตัดสินใจซื้อดังน้ันผูบริโภคมักซือ้สินคาหรือบริการในที ่

เดิม ๆ เพื่อหลกีเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดข้ึนถาผูบริโภคไมมีขอมลูผลิตภัณฑเขาจะเช่ือถือใน

ช่ือเสียงของรานคาน้ัน ๆ ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอนเพื่อลดความเสี่ยงเพราะ 

เขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 

2.2) กลุมที่ยอมรับได (Evoked Set) หมายถึง ตราสินคาทีผู่บริโภคเลอืกซื้อซึ่ง 

ประกอบดวยสินคาจํานวนนอยที่ผูบรโิภคคุนเคยจําไดและยอมรบัการตัดสินใจของผูบริโภค

ประกอบดวย 3 สวน คือ 

2.2.1) ข้ันความรูความตองการ (Need Recognition) ข้ันรับรูความ

ตองการจะเกิดข้ึนเมือ่ผูบริโภคเผชิญกบัปญหาเชนการซือ้ของจากเครื่องขายอัตโนมัติกบัปญหา

ซับซอนคือปญหาทีม่ีการพฒันาใหซับซอนข้ึนเชนเมื่อใชรถไปนาน ๆ ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหม

เพื่อหลีกเลี่ยงคาซอมรถเกา เปนตน 
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2.2.2) การคนหาขอมลูกอนการตัดสินใจซือ้ (Pre-purchase Search) 

ข้ันตอนน้ีจะเริ่มตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรบัความพอใจจากการซื้อหรอืบริโภคผลิตภัณฑผูบริโภค

จะตองการขอมลูเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลอืก (ถามีประสบการณมากอนก็ใชไดเลยแตถาไมมกี็ตอง

คนหา) 

2.2.3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เปนข้ันตอน

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรบัจากแตละทางเลือกของ

ผลิตภัณฑทีก่ําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลอืกไวแลว (Evoke Set) และเลือก

เอาจากทั้งหมดทีม่ีในตลาด 

กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules) หมายถึง กฎการตัดสินใจที่

งายที่สุดซึ่งผูบริโภคเลอืกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณทีผ่านมามากกวาคุณสมบัติ

ดานอื่น ๆ การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อม ี4 แบบ คือ 

(1) การปฏิบัติดวยความซื่อสัตย (Practical Loyalists) ซื้อตราที่ซื้อเปนตราประจํา 

(2) ผูซื้อที่นิยมราคาตํ่าสุด (Bottom Lineprice Shoppers) ซือ้ราคาตํ่าสุดโดยไม

สนใจสินคา 

(3) ผูซื้อที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) 

ใชคูปองแลกซื้อหรอืซือ้ทีล่ดราคา 

(4) นักลาอยางแทจริง (Deal Hunters) ซื้อที่มเีงือ่นไขที่ดีที่สุดไมมีความภักดีใน 

ตราสินคา 

3) การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือพฤติกรรมการซื้อและ 

การประเมินหลังการซือ้วัตถุประสงคทัง้สองกจิกรรมน้ีเพื่อทีจ่ะเพิม่ความพอใจของผูบรโิภคในการ

ตัดสินใจซือ้ของพวกเขาโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

3.1) พฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) ผูบริโภคมปีระเภทการซือ้อยู 2 

ประเภท คือ ทดลองซื้อ (Trial Purchase) และซื้อซ้ํา (Repeat Purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิด

หน่ึงหรือตราหน่ึงเปนครั้งแรกและซื้อในปริมาณนอยกวาปกติการซื้อน้ีจะถูกพจิารณาวาเปนการ

ทดลองซื้อน่ันคือการทดลองคือรูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามทีจ่ะประเมินสินคาโดย

ผานการใชโดยตรงถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกบัสินคาที่มีอยูแลวถูกคนพบจากการทดลอง 

ใชวาทําใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่นหรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซ้ํา

พฤติกรรมการซื้อซ้ําน้ีใกลเคียงกบัแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand Loyalty) ซึ่งทุก

บริษัทพยายามจะใหมีข้ึนกบัตราสินคาของตนเองการซื้อซ้ําน้ันเปนการบงช้ีวาผูบรโิภคพอใจในสินคา 

3.2) การประเมินหลังการซือ้ (Post Purchase Evaluation) เมื่อผูบริโภคใช

ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางย่ิงในระหวางการทดลองใชพวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่งที ่
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พวกเขาคาดหวังซึ่งผลจากการประเมินน้ันเปนไปไดทีจ่ะออกมาใน 3 รปูแบบ ดังน้ี 

3.2.1) สินคาน้ันตรงกบัความคาดหวังซึง่จะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 

3.2.2) สินคาน้ันดีเกินความคาดหมายซึ่งทําใหเกิดความรูสกึที่เปนบวก 

3.2.3) สินคาน้ันไมดีเกินความคาดหมายซึ่งทําใหเกิดความรูสึกทีเ่ปนลบ 

สําหรับผลที่ออกมาในแตละขอของ 3 ขอน้ี แสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของ

ผูบริโภคเกี่ยวของกบัการทีผู่บริโภคมีแนวโนมทีจ่ะตัดสินประสบการณของเขาเทียบกับความคาดหวัง

เมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 

แนวคิดในการตัดสินใจเปนกระบวนการตัดสินใจเปนเทคนิคที่จะลดจานวนทางเลือกดวย

การศึกษาสภาพแวดลอมขาวสารทีเ่กี่ยวของนามาวิเคราะหแนวทางที่สามารถปฏิบัติไดหรือเกิดผลเสีย

นอยที่สุดแลวตัดสินใจเลือกแนวทางปฏิบัติน้ัน โดยเกิดจากอิทธิพลจากภายนอกเชนคานิยมทัศนคติ

และพฤติกรรมของผูบรโิภคอิทธิพลภายในเชนแรงจูงใจการรับรูการเรียนรูทีม่ีผลตอกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคโดยไตรตรองอยางรอบคอบเพื่อใหไดทางเลอืกที่ดีที่สุดและตอบสนองความ

ตองการของตนเองไดมากทีสุ่ด ดังน้ัน การตัดสินใจตองมีทางเลอืกการตัดสินใจตองมจีุดมุงหมายหรือ

วัตถุประสงคอยางใดอยางหน่ึงการตัดสินใจเปนกระบวนการใชความคิดอยางมีเหตุผลจากการศึกษา

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจทําใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจของบุคคลและ

ปจจัยตางๆที่สามารถสงตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรมกรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ซึ่งสามารถนาไปใชเปนทฤษฎีพื้นฐานในการจัดเตรียมแบบสอบถาม

ในการเกบ็รวบรวมขอมลูในการศึกษาตอไปได 

 

2.4 แนวคิดดานปจจัยสวนประสมการตลาด 

ความหมาย 

กลยุทธการบริหารการตลาดที่ไดรบัความนิยมมาหลายทศวรรษเปนแนวคิดหลกัที่ใชในการ

พิจารณาองคประกอบที่สําคัญในการตอบสนองตอตลาดไดอยางเหมาะสมโดยเริ่มตนที่ธุรกจิตองมีสิง่

ที่จะนําเสนอตอลูกคาหรือผลิตภัณฑทําการต้ังราคาทีเ่หมาะสมหาวิธีการนําสงถึงลกูคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพดวยการบรหิารชองทางการจัดจําหนายและหาวิธีการสื่อสารเพื่อทีจ่ะแจงขาว สารและ

กระตุนใหเกิดการซื้อดวยการทําการสงเสรมิการตลาดซึง่กลยุทธเหลาน้ีถือวาเปนเครื่องมือทาง

การตลาดสําคัญทีเ่ปนที่รูจักกันดีซึ่งรวมเรียกวาสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P ของ 

Kotler (n.d. อางใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549, หนา 52-56) ไดแก 

1) ผลิตภัณฑ (Product) ในการกําหนดกลยุทธการบริหารการตลาดไมวาจะเปนในธุรกิจที่

ผลิตสินคาหรือบริการก็ตามตางตองพจิารณาถึงลูกคากลาวคือในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑตอง

พิจารณาถึงความจําเปนและความตองการของลูกคา (Customer’s Needs or Wants) ที่มีตอ
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ผลิตภัณฑน้ัน ๆ เปนหลักเพื่อธุรกจิสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลกูคาไดมาก

ที่สุดดังน้ันกลยุทธดานผลิตภัณฑสําหรับธุรกจิบริการจงึมีความแตกตางกันไปดวย 

2) ราคา (Price) สําหรบัการวางแผนดานราคานอกเหนือจากตนทุนในการผลิตการใหบรกิาร

และการบรหิารแลวก็ตองพิจารณาถึงตนทุน (Cost) ของลูกคาเปนหลักดวยธุรกจิตองพยายามลด

ตนทุนและภาระที่ลกูคาตองรบัผิดชอบต้ังแตคาใชจายสําหรบัผลิตภัณฑบรกิารรวมถึงคาใชจายอื่น ๆ 

ที่เกี่ยวของดวยทัง้ดานเวลาจิตใจความพยายามทางรางกายและความรูสึกทางลบตาง ๆ ที่ลกูคาอาจ

ไดรับดวย 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การจัดจําหนายก็ตองพจิารณาถึงความสะดวกสบาย 

(Convenience) ในการรับบริการการสงมอบสูลูกคาสถานที่และเวลาในการสงมอบกลาวคือลกูคา

ควรจะเขาถึงไดงายที่สุดเทาทีจ่ะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลกูคาเกิดความสะดวกที่สุด 

4) การสงเสรมิการตลาด (Promotion) การสงเสรมิการตลาดจะชวยกระตุนใหลูกคาทํา 

ตามในสิ่งทีเ่ราคาดหวังโดยอาศัยเครื่องมือที่แตกตางกันในการสงเสริมพฤติกรรมของลูกคา ไดแก  

การโฆษณาการประชาสมัพันธการสงเสริมการขายการขายโดยใชพนักงานขายและการตลาดทางตรง

ที่มีคุณสมบัติขอดีขอเสียและขอจํากัดที่แตกตางกันดังน้ันจึงตองพิจารณาใหเหมาะสมกับความตอง 

การใชงานรวมถึงความแตกตางของผูบริโภคที่ไมเพียงแตมีความตองการในการบริโภคผลิตภัณฑทีม่ี

ความแตกตางกันแลว 

ดังน้ันสิ่งที่สําคัญในการวางแผนการสงเสริมการตลาดธุรกิจจงึตองพจิารณาถึงพฤติกรรมและ

ความตองการของลูกคาเพื่อทีจ่ะเลือกวิธีติดตอสื่อสาร (Communication) ที่สามารถเขาถึงและจูงใจ

ลูกคาไดเหมาะสม แตเน่ืองจากลักษณะของการบริการมีความแตกตางจากสินคาการที่คํานึง ถึงเพียง 

4Ps ดังกลาวขางตนยังไมเพียงพอการทีจ่ะทําใหธุรกจิบริการประสบความสําเรจ็ยังมปีจจัยทีส่ําคัญที่

นักการตลาดตองคํานึงถึงคือ 

5) พนักงาน (People) การใหบริการทีจ่ะตองเปนการใหบรกิารดวยบุคคลกรทัง้หมดในองคกร

โดยจะตองอาศัยความรวมมอืและการประสานการดําเนินงานที่ดีระหวางกันโดยเริ่มต้ังแตผูบรหิาร

รวมถึงพนักงานทุกระดับในองคกรเพราะผูบรหิารคือผูกําหนดนโยบายและกระบวนการในการใหบริการ

สวนพนักงานบริการหรือพนักงานที่ชวยสนับสนุนการใหบรกิารก็ตองรวมมอืกันใหบรกิารที่ดีที่สุดเพราะ

พนักงานทุกคนมีผลตอภาพลกัษณโดยรวมของกิจการดังน้ันผูบริหารตองบรหิารพนักงานในองคกรให

เกิดประสทิธิภาพในการบริการดังน้ี 

5.1) การกําหนดหนาที่และความรบัผิดชอบอยางชัดเจนโดยผูบริหารจะตองแบงและ

กําหนดหนาที่ระหวางพนักงานใหบริการและพนักงานที่ชวยสนับสนุนการทํางานในองคกรอยางชัดเจน

เชนพนักงานฝายใดตองติดตอลกูคาในกรณีทีลู่กคาขาดการตอเน่ืองในการเขามารับบรกิารหรือพนักงาน

ฝายใดตองมหีนาที่ในการับฟงความคิดเห็นและปญหาในการเขามารับบริการจากลูกคา เปนตน 
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5.2) การสรางกระบวนการทํางานทีส่ั้นกระชับและมีประสิทธิภาพผูบรหิารตอง

กําหนดกระบวนการทํางานที่เหมาะสมชัดเจนเพราะจะทําใหพนักงานไมเกิดความสบัสนในการ

ปฏิบัติงานซึง่จะสงผลใหการรบับริการมีคุณภาพและผูบริหารตองศึกษาความตองการและสถานการณ

ที่เปลี่ยนไปเพื่อนํามาปรบัปรุงกระบวนการบริการใหเกิดประสิทธิภาพสงูสุด 

5.3) การติดตอสื่อสารทีชั่ดเจนผูบรหิารตองใหความสําคัญสาํหรับการติดตอสื่อสาร

ในองคกรใหชัดเจนเพื่อใหพนักงานทุกระดับไดรบัทราบขอมลูและขาวสารขององคกรโดยเทาเทียมกัน

เพื่อใหเกิดความเขาใจในทิศทางเดียวกันเชนการใหความสําคัญกับการจัดประชุมในองคกรอยาง

สม่ําเสมอเพื่อการแลกเปลี่ยนขาวสารขอมลูซึง่กันและกันและเพื่อรวมกันแกไขปญหาตาง ๆ เกิดข้ึนได

ทันทวงที เปนตน 

6) กระบวนการใหบริการ (Process) การสงมอบใหบริการทีม่ีคุณภาพตองอาศัยพนักงานทีม่ี

ประสิทธิภาพหรืออปุกรณที่ทันสมัยเพราะการบริการประกอบดวยหลายข้ันตอนเริม่ต้ังแตการตอนรบั

การทักทายการสอบถามขอมลูเบื้องตนการใหบรกิารตามความตองการที่มีคุณภาพการชําระเงินการ

กลาวขอบคุณซึ่งในแตละข้ันตอนตองประสานและเช่ือมโยงกันเปนอยางดีเพราะหากมีข้ันตอนใด

บกพรองอาจจะทําใหลูกคาเกิดความไมประทับใจในการเขามารับบรกิารได 

7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยสําคัญ

ในการเลือกเขามารบับริการของลกูคาผูประกอบการตองสรางสิ่งแวดลอมกายภาพใหเหมาะสมกบั

ลักษณะของการบริการและคงไวซึง่เอกลกัษณที่โดดเดนเพราะลูกคาจะปรับทบัใจในสิ่งทีเ่ห็นเมื่อเขา

มารับบรกิารในครัง้แรกและมกัจะตัดสินวาถาสิ่งแวดลอมทางกายภาพสวยงามและประณีตเพียงใด

การบริการก็นาจะมีคุณภาพตามสิ่งที่เห็นตามไปดวยซึง่สิง่แวดลอมทางกายภาพไดแกสถานบริการ

เครื่องมือและอุปกรณเชนการตกแตงสถานที่พื้นที่ตอนรบัหองสําหรบัใหบริการปายสถานที่บริการ

หองนํ้าสวนหยอมลานจอดรถเปนตน 

จากการศึกษาแนวคิดทางการตลาดของ Schultz (n.d. อางใน ชลิต ลิมปนะเวช, ม.ป.ป.) 

พบวา ซึ่งเปนผูเช่ียวชาญดานการตลาดและการสื่อสารไดศึกษาคนควาพบวาในยุคปจจุบันการตลาด

จะมุงความสําคัญไปที่ผูบริโภคเปนหลักโดยจะใช Model 4 C’s ในทางการตลาดเพราะในปจจุบัน

การคํานึงถึงผูบริโภคทําใหนักการตลาดตองคิดคนวิธีการสือ่สารกบัผูบรโิภคอยางมีประสิทธิภาพโดย

จะตองศึกษาวาทําอยางไรจงึจะทําใหสินคาและบริการน้ันเขาไปเปนสวนหน่ึงของชีวิตผูบริโภคซึ่ง

นักการตลาดจะตองรูจักผูบริโภคและรูถึงวิธีใชชีวิตของผูบริโภคเปนอยางดีสวนประสมทางการตลาด

ในมุมมองของลูกคาจะประกอบไปดวยรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1) คุณคาที่ลูกคาจะไดรบั (Customer Value) คือ สินคาและบริการที่ขายไดในปจจบุันคือ

สินคาและบริการทีผู่บริโภคจะมีความตองการโดยลกูคาจะพจิารณาถึงคุณคาและคุณประโยชนตาง ๆ 

ที่จะไดรบัเมื่อเทียบกบัเงินทีจ่ายเพื่อบรกิาร 
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2) ตนทุน (Cost to Customer) คือ ตนทุนหรือเงินทีลู่กคาจะจายตองคุมคากับการ 

บริการทีจ่ะไดรบัดังน้ันการต้ังราคาคาบริการจะตองสัมพันธกับคุณภาพของการบรกิารอกีทั้ง

ผูประกอบการตองหาวิธีการลดตนทุนในกระบวนการผลิตใหถูกลงเพือ่พัฒนาคุณภาพของสินคา 

และบริการใหคงอยูหรอืดีข้ึน 

3) ความสะดวก (Convenience) คือ การอํานวยความสะดวกใหผูบริโภคในการซื้อสินคา

และบริการโดยจะตองเนนเพิ่มและพฒันาสถานทีจ่ัดจําหนายใหมีมาตรฐานและสรางสะดวกใหแก

ลูกคาเพื่อเพิม่ความประทับใจใหแกลูกคาอยางทั่วถึงเชนการเพิ่มสาขาหรอืการใหบริการถึงบานของ

ลูกคาเปนตน 

4) การติดตอสื่อสาร (Communications) คือ การสือ่สารทีม่ีประสิทธิภาพระหวาง 

องคกรกบัผูบริโภคเพราะลูกคามีทั้งความตองการไดรับขาวสารทีเ่ปนประโยชนจากองคกรและใน

ขณะเดียวกันลูกคาตองการติดตอกบัองคกรเพื่อใหขอมูลความคิดเห็นรวมถึงปญหาตาง ๆ ในการเขา

มารับบรกิารดังน้ันองคกรควรหาวิธีการหรือสื่อที่มีประสิทธิภาพที่สามารถสื่อสารระหวางกันและกันได

เปนอยางดีเพื่อการพฒันาและปรบัปรุงคุณภาพของการบริการใหดีย่ิงข้ึนตัวอยางของการสื่อสารที่

องคกรสามารถนํามาประยุกตใชในการบริการมีดังน้ี 

4.1) การใหพนักงานเปนสวนหน่ึงของการสื่อสาร (Personal Selling) ถาองคกรไม

มีการฝกอบรมพนักงานใหดีก็จะสงผลใหภาพลักษณขององคกรเสียหายไดในขณะเดียวกันถาพนักงาน

มีประสิทธิภาพกจ็ะชวยใหลกูคาสนใจเขามารบับริการมากข้ึน 

4.2) การโฆษณา (Advertising) โดยผานสือ่ตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพมิพ

นิตยสาร เปนตน 

4.3) การประชาสัมพันธ (Public Relation) ถือเปนสิง่สําคัญในการสื่อสารทาง 

การตลาดเชนถาองคกรมีการประชาสัมพันธที่ไมดีก็จะทําใหองคกรถูกมองเปนภาพลบไดแตในขณะ 

เดียวกันถาองคกรสามารถใชกระบวนการสื่อสารที่ดีกจ็ะสงผลดีตอการทําการตลาดขององคกรเชนกัน 

4.4) การสื่อสารการตลาดที่ใชการตลาดแบบตรง (Direct Marketing and Direct 

Response) เชน การสงจดหมายเชิญชวนใหเขามาเปนสมาชิกหรือใหเขามาใชบริการในองคกร 

4.5) การสื่อสารโดยการสรางสถานการณ (Event Marketing) คือ การสราง 

เหตุการณตาง ๆ ข้ึน และนําเอาเหตุการณน้ันมาทํากจิกรรมทางการตลาด 

4.6) การจัดแสดงสิคาและบริการ (Exhibitions) คือ การจัดแสดงสินคาในงานที ่

เกี่ยวของกบัการดําเนินงานขององคกรซึ่งจะทําใหมีอาจสงเสริมการขาย 

4.7) การโฆษณาบนอินเทอรเน็ต (Internet Advertising) เปนสื่อใหมทีส่ังคม

ปจจุบันใหความสนใจมากซึง่ธุรกจิตาง ๆ ไดใชการโฆษณาประชาสัมพนัธและการสื่อสารบน

อินเทอรเน็ตอยางแพรหลาย 
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ในปจจบุันเทคโนโลยีการติดตอสื่อสารมีความกาวหนามากข้ึนเชนระบบอินเทอรเน็ต

มัลติมเีดีย (Internet Multimedia) และบนโทรคมนาคมทําใหองคกรสามารถสือ่สารโดยตรงกับ

ลูกคาไดงายข้ึนดวยตนทุนที่ตํ่าลงอีกทัง้ยังทําใหงายในการหาขอมูลและสอบถามความตองการของ

ลูกคาจงึทําใหเกิดระบบการตลาดแบบตัวตอตัว (One–to–One Marketing) โดยองคกรจะใชการ

สรางความสัมพันธกบัลกูคาจะทําใหองคกรสามารถประหยัดคาใชจายในเรื่องการโฆษณา

ประชาสมัพันธและทําใหลูกคาเกิดความซือ่สัตยกบัองคกรดวย 

5) การดูแลเอาใจใส (Caring) ลูกคาที่เขามารับบริการทุกคนตองการความเอาใจใสดูแลจาก 

ผูใหบริการเขามาในสถานบรกิารจนกระทัง่กลบัออกไปจากสถานบรกิารโดยคาดหวังการไดรับการเอา

ใจใสและการดูแลที่อบอุนจากพนักงานทุก ๆ คนในองคกร 

6) ความสําเรจ็ในการตอบสนองความตองการ (Completion) ลูกคาทุกคนมีความตองการที่

จะไดรับการตอบสนองความตองการที่ตรงตอความตองการของตนผูประกอบการตองหาวิธีการทีจ่ะ

สรางกระบวนการใหบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของลกูคาไดอยางครบถวน 

7) ความสบาย (Comfort) ลูกคาตองการความสะดวกสบายจากสิง่แวดลอมของการบริการ

เพื่อเสรมิสรางความสบายใจและสบายตา เชน การไดเห็นความสวยงามจากการตกแตงสถานบริการ

ไดแก เคานเตอรบริการ หองนํ้า ปายประชาสัมพันธ หรือการไดรับความผอนคลายจากการไดฟงเพลง

และการไดกลิ่นดอกไมที่หอมสดช่ืน เปนตน 

 

2.5 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับระบบหางานออนไลน 

ในปจจบุันอัตราการขยายตัวของเครือขายอินเทอรเน็ตและผูใชบริการอินเทอรเน็ตเปนไป

อยางรวดเร็ว ทําใหพฤติกรรมการของคนในสังคมเปลี่ยนไป ซึง่รวมไปถึงพฤติกรรมการใชสื่อที่

เปลี่ยนแปลงไปดวยความนิยมสือ่ออนไลนมีแนวโนมเพิม่มากข้ึน ขณะเดียวกันเทคโนโลยีตาง ๆ ก็ถูก

พัฒนาไปอยางรวดเร็วเชนกัน จึงสงผลกระทบตอวิธีการสรรหาบุคลากร ซึง่ตองปรบัเปลี่ยนใหสอดรับ

กับเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไปโดยปจจุบันมกีารสรรหาคัดเลือกบุคลากรผานระบบอินเทอรเน็ตหรือ

ออนไลนเพิม่มากข้ึนเปนจํานวนมาก (Parry & Wilson, 2009) ในการดําเนินธุรกจิยุคปจจุบนั 

องคการตาง ๆ ใหความสําคัญและดําเนินการสรรหาบุคลากรผานเทคโนโลยีอินเทอรเน็ต หรือที่

เรียกวา “E-recruitment” หรือ “Online Recruitment” โดย Rudman (2010) ใหคํานิยามวา  

E-recruitment หมายถึง การสรรหาผูทีส่นใจและทําการสมัครงานกบัองคการผานระบบอินเทอรเน็ต 

(Internet: External) หรือระบบอินทราเน็ต (Intranet: Internal) ซึ่งถือเปนเครื่องมือในการสรรหา

บุคลากรรปูแบบใหมที่มีบทบาทสําคัญและประสบความสําเร็จในปจจบุัน 
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2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความพึงพอใจ

ในการเลือกใชระบบจัดหางานสําเรจ็รปู E-Recruitment ผาน Job Website” การศึกษาวิจยัครัง้น้ี

ผูวิจัยไดทําการศึกษาผลงานวิจัยทีม่ีสวนเกี่ยวของกบัปจจัยที่สงเสริมความสําเร็จในการสรรหา

บุคลากรผานระบบออนไลน โดยนํามาใชอางอิงเพื่อเปนแนวทางในการศึกษา ซึง่จะขอนําเสนอ

ดังตอไปน้ี 

1) ความหลากหลายของขอมูล (Variety of Information) วัตถุประสงคหลกัของการสรรหา

บุคลากรขององคการคือการถายทอดขอมูลเกี่ยวกับองคการไปยังผูที่กําลงัมองหางาน (Job Seekers) 

(Walker, Saveliev & Smith, 2009) ดังน้ัน การที่ผูสมัครงานจะตัดสินใจสมัครงานกบัองคการข้ึนอยู

กับความหลากหลายของขอมูลตาง ๆ ที่ไดรับ (Cober, Brown, Levy, Cober & Keeping, 2003) 

ทั้งน้ีผูสมัครงานไมไดตองการเฉพาะขอมลูเกี่ยวกบัธุรกจิขององคการตําแหนงงาน หรือหนาที่ความ

รับผิดชอบและคุณสมบัติของผูสมัคร แตผูสมัครยังตองการทราบขอมูลเกี่ยวกับคาตอบแทนและ

สวัสดิการวัฒนธรรมองคการรวมถึงโอกาสความกาวหนาในองคการ เพือ่ตัดสินใจวาองคการน้ัน ๆ 

นาสนใจทีจ่ะรวมงานดวยหรือไม รวมถึงองคการเหมาะสมกบัทัศนคติรูปแบบการทํางาน และวิถีชีวิต

ของผูสมัครหรอืไมองคการที่ใชระบบการสรรหาออนไลนสามารถสื่อสารขอมูลและคุณลกัษณะของ

ตําแหนงงานที่วางอยูไดอยางงายดายไมวาจะเปนเรือ่งอัตราคาจางสวัสดิการและผลประโยชนรวมถึง

ขอดีอื่น ๆ ในการรวมงานกับองคการ (Gueuta & Stone, 2005) ซึ่งชวยเพิ่มความดึงดูดแกผูสมัคร

งานที่จะตัดสินใจสมัครงานกบัองคการ นอกจากน้ีแลวองคการยังสามารถเนนดานวัฒนธรรมองคการ

เพื่อใหขอมูลเพิ่มเติมถึงลักษณะของการทํางานขององคการ และลกัษณะของพนักงานในองคการ  

เพื่อเปนขอมลูเพิม่เติมสําหรบัผูสมัครงานไดอีกดวย ฉะน้ันความหลากหลายของขอมลูนอกจากจะ 

ชวยถายทอดขอมูลไดอยางครบถวนแลวยังชวยใหขอมูลมีความนาดึงดูดและนาสนใจอีกดวย 

(Chapman, Blain, Smail & Ivison, 2005) 

2) รูปแบบของสื่อ (Style of Media) ปจจุบันมกีารพฒันารปูแบบของสือ่ตาง ๆ ที่นาสนใจ

และมสีีสัน (Vivid) เพิ่มมากข้ึน หรือทีเ่รียกกันวา มัลติมเีดีย (Multimedia) เพื่อใชในการสรรหาผาน

ระบบอินเทอรเน็ตในการน้ีสื่อมัลติมีเดียชวยใหผูสมัครงานสนใจและถูกดึงดูดใหเย่ียมชมสื่อในระบบ

ออนไลนโดยองคการตองคํานึงถึงรูปแบบของสื่อทีจ่ะใชในการสรรหาวานาสนใจและสอดคลองกับ

ภาพลักษณหรอืไม เชน การออกแบบเว็บไซตขององคการใหมีสสีัน ทันสมัยมรีูปภาพหรือใชกราฟก 

ที่นาสนใจ โดยอาจใชแอนิเมชันหรือภาพเคลื่อนไหวรวมในการนําเสนอขอมลูหรือใชสื่อที่สามารถ

โตตอบ (Interactive Media) เพื่อดึงดูดผูสมัคร อกีทั้งเพื่อชวยใหผูสมัครสามารถสอบถามขอมูล  

ตาง ๆ จากสื่อไดโดยตรง Pastore (2000) พบวา ผูสมัครงานมากกวารอยละ 20 ตัดสินใจไมสมัคร
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งานที่องคการประกาศผานสื่อออนไลนดวยเหตุผลงาย ๆ ที่วาสื่อออนไลนน้ันมีการออกแบบที่ไมดีและ

ไมนาสนใจ 

3) ความสะดวกและความงายในการใชงาน (Navigational Usability) ผูสมัครงานคาดหวัง

การใชงานทีส่ะดวกและงายในการสืบคนขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจในการสมัครงาน 

Williamson, Lepak และ King (2003) พบวา ผูสมัครมีแนวโนมที่จะสมัครงานกบัองคการทีม่ ี

ระบบสรรหาออนไลนทีส่ะดวกในการใชงานมากกวาองคการทีม่รีะบบที่ใชงานยุงยาก ดังน้ันองคการ

ควรออกแบบสื่อใหโดดเดนและอยูในตําแหนงทีส่ามารถมองหาไดงาย เพื่อชวยใหผูสมัครสามารถ

คนหาขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของไดอยางสะดวก และไมเกิดความสับสนระหวางการสืบคนขอมลู อีกทัง้

ยังเปนการสงเสริมภาพลกัษณองคการอีกดวย ดังน้ันองคการควรออกแบบสื่อใหเขาใจงายและใชงาน

ไดสะดวกใชกราฟกทีส่ื่อความหมาย หลีกเลี่ยงการออกแบบสื่อที่ยุงยากซบัซอนและดูไมสบายตา

เพราะจะสงผลใหผูสมัครเบื่อหนายหงุดหงิด และเลกิสนใจในการคนหาขอมลู นอกจากน้ีแลว Brown 

(2004) ยังพบวา การออกแบบสื่อการสรรหาออนไลนที่ใชงานยากหรือไมสะดวกทํา ใหผูสมัครไม

สามารถสืบคนหรือหาขอมลูไดสําเรจ็ ซึ่งสงผลกระทบโดยตรงตอการสรรหาบุคลากรขององคการ  

อีกทั้งอาจมผีลตอเชิงลบภาพลักษณองคการอีกดวย 

4) ความถูกตองสมบูรณของขอมูล (Information Integrity) ในการสรรหาบุคลากรน้ัน 

องคการตองทําการสือ่สารขอมลูที่ถูกตองและสมบูรณเพื่อใหผูสมัครสามารถตัดสินใจไดตามพื้นฐาน

ของขอมูลที่ไดรับ Selden และ Orenstein (2011) พบวา ขอมูลหรือเน้ือหาที่มีคุณภาพในการสรร

หาออนไลนมีความสัมพันธกบัอัตราการลาออกของพนักงานใหมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติดังน้ัน  

การสือ่สารขอมลูทีไ่มสมบรูณและครบถวนน้ัน อาจนําไปสูการไดผูสมัครงานที่ไมเหมาะสมกบัองคการ 

หรือพลาดโอกาสการไดบุคลากรที่มีความสามารถและเหมาะสมกบัองคการ หรือพนักงานใหม

ตัดสินใจลาออกหลงัเริ่มงานเน่ืองจากขอมูลที่ไดรับกอนสมัครงานไมตรงกบัความเปนจรงิ องคการจึง

ควรทบทวนการนําเสนอขอมลูตาง ๆ สูผูสมัครงานวามีความสมบูรณหรือไมทั้งในแงขอมูลพืน้ฐานและ

ขอมูลเฉพาะเพือ่ใหผูสมัครมีขอมลูครบถวนในการตัดสนิใจสมัครงาน 

5) ความสะดวกของการใชในสภาพตาง ๆ (Compatibility) การใชงานของการสรรหาผาน

ระบบออนไลนไมควรมีขอบจํากัด กลาวคือ ตองสามารถใชงานไดดีในสภาพแวดลอมที่หลากหลาย 

โดยไมบังคับใหผูสมัครงานตองติดต้ังโปรแกรมอื่นใดเพิ่มเติม นอกเหนือจากเว็บบราวเซอร (Web 

Browser) ดังน้ันสื่อที่ใชตองสามารถแสดงผลไดดีในระบบปฏิบัติการทุกระบบ และในความละเอียด

หนาจอทุกระดับและทีส่ําคัญตองสามารถแสดงผลผานเทคโนโลยีโทรศัพทมือถือหรือสมารทโฟน 

ตาง ๆ ได (Tan & Chou, 2008) เน่ืองจากเปนชองทางทีส่ําคัญในปจจุบันในการเขาถึงระบบออนไลน

การที่องคการจัดทํา สื่อในการสรรหาออนไลนที่ใชงานไมสะดวกในสภาพตาง ๆ อาจทําใหผูสมัคร

หงุดหงิดรําคาญใจ จนอาจทําใหตัดสินใจที่จะไมสืบคนขอมูลตอหรือไมสมัครงานกบัองคการน้ัน ๆ  
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(R. K. Brahmana & Brahmana, 2013) นอกจากน้ีแลว ในปจจุบันทีผู่คนสวนใหญ โดยเฉพาะวัยรุน

นิยมใชสมารทโฟนในการทองโลกออนไลนมากข้ึนรวมถึงใชสมารทโฟนในการหางานดวยเชนเดียวกัน 

ดังน้ันการหางานออนไลนผานคอมพิวเตอรสวนบุคคลอาจไมรองรับความตองการไดมากพอ องคการ

ควรพัฒนาใหระบบสรรหาออนไลนเปน Mobile-Friendly หรือ Mobile Application เพื่ออํานวย

ความสะดวกใหผูสมัครงานคนหาตําแหนงงานและสมัครงานกับองคการไดสะดวกรวดเร็วมากข้ึน  

6) ความคงที่ของการทํา งาน (Functional Stability) ระบบการทํางานตาง ๆ ในของการ

สรรหาออนไลนควรมีความถูกตองแนนอน ซึ่งตองไดรับการออกแบบสรางสรรคอยางถูกตองและ

ตรวจสอบการทํางานของสือ่สรรหาออนไลนอยูเสมอ ตัวอยางเชน การลงิคขอมลูในเว็บไซตปญหาที่

เกิดจากลิงคก็คือ การเช่ือมโยงเน้ือหาไมสัมพันธกัน ซึ่งสรางความรําคาญกับผูใชเปนอยางมาก ทัง้ยัง

สงผลเสียตอภาพลักษณขององคการในเรื่องความทันสมัยและการเอาใจใส ดังน้ัน องคการจึงควรหมั่น

ตรวจสอบสื่อออนไลนตาง ๆ ที่ใชวามีสภาพพรอมใชงาน และมีขอมูลที่ไดรบัการปรบัใหเปนปจจุบัน

อยูเสมอหรือไม (Lynch & Horton, 2009)  

7) ความเรียบงายและความมเีอกลักษณ (Simplicity & Identity) การใชสื่อออนไลนในการ

สรรหาบุคลากร องคการควรเลือกเสนอขอมูลเฉพาะที่ตองการใหเหมาะสมในรูปของกราฟก สสีัน 

ตัวอักษรและภาพเคลื่อนไหว เพราะหากมีมากเกินไปจะรบกวนสายตาและสรางความไมสะดวกตอ

ผูสมัครงาน นอกจากน้ีแลว เน้ือหาทีอ่ยูในสื่อออนไลนควรยาวไมมากนัก ซึ่ง Nielsen (2000) พบวา 

ผูสมัครมักตอตานการอานเน้ือหาจํานวนมากจากหนาจอคอมพิวเตอรองคการจึงควรออกแบบเน้ือหา

ใหกระชับเพื่อความสะดวกของผูสมัครเนนสรางจุดเดนหรือเอกลักษณเฉพาะตัวที่สามารถสะทอน

บุคลิกหรือลักษณะเฉพาะที่ไมเหมือนใครขององคการไดดีซึ่งองคการควรเลือกสรางเอกลักษณที่

เหมาะสมกับเปาหมายขององคการ โดยการใชสสีัน ตัวอักษร กราฟกการจัดหนาฯลฯตัวอยางเว็บไซต

ที่ออกแบบเรียบงายแตมีเอกลกัษณไดแก เว็บไซตของบริษัท Apple หรือ Microsoft เปนตน ที่

ออกแบบสื่อในการสรรหาออนไลนในรปูแบบเว็บไซตที่เรียบงายไมซับซอน และใชงานอยางสะดวก 

8) ความดึงดูดของสื่อทีป่รากฏ (Visual Appeal) สื่อในการสรรหาออนไลนที่นาสนใจน้ันตอง

มีสวนประกอบตาง ๆ ที่มีคุณภาพ เชน ภาพกราฟกควรสมบูรณคมชัด ชนิดตัวอักษรอานงายสบายตา 

หรือเลอืกใชโทนสีที่เขากันอยางสวยงาม เปนตน Thompson, Braddy และ Wuensch (2008) 

พบวา ความนาดึงดูดของสื่อสรรหาออนไลนจะชวยใหผูสมัครพึงพอใจตอสื่อการสรรหาออนไลนและ

เกิดความตองการทีจ่ะสมัครงานและทํางานกับองคการน้ัน ๆ ดังน้ัน องคการที่ใชการสรรหาออนไลน

ตองเนนเรื่องความดึงดูดของสื่อออนไลนที่ใชในการสรรหาเพื่อชวยใหผูสมัครงานสามารถใชบริการสือ่

ไดอยางราบรื่น ไมรูสึกสะดุดในการมองหรืออานขอมูลตาง ๆ และยังสรางความประทับใจของผูสมัคร

ที่มีตอองคการอีกดวย 
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9) ความเปนสวนตัวและปลอดภัยของขอมูล (Information Privacy & Security) 

เมื่อผูสมัครงานตัดสินใจทีจ่ะสมัครงานกบัองคการโดยการสงขอมูลผานระบบออนไลนความปลอดภัย

ของขอมูลเปนปจจัยหน่ึงทีผู่สมัครงานใหความสําคัญ Tong (2009) พบวา ผูสมัครงานจะตัดสินใจใช

การสมัครงานผานระบบออนไลนก็ตอเมื่อรูสึกวาระบบสรรหาออนไลนมีความเปนสวนตัว (Privacy) 

โดยเฉพาะเรื่องประวัติสวนตัวของผูสมัคร (Resume) และใบสมัคร (Application) ดังน้ันองคการตอง

มีนโยบายรองรับความเปนสวนตัวและความปลอดภัยของผูสมัคร เชน มีนโยบายปกปองขอมูลสวนตัว

ของผูสมัคร (Confidentiality Policy) เพื่อใหผูสมัครมั่นใจไดวาจะไมมีการเผยแพรขอมลูเหลาน้ัน

โดยที่ไมไดรับความยินยอมหรือไมพงึประสงคนโยบายน้ีจะชวยใหผูสมัครมั่นใจในการสมคัรงานกบั

องคการ และรับรูภาพลกัษณที่ดีขององคการที่ใหความสําคัญกับเรื่องดังกลาวเน่ืองจากมีความสัมพันธ

โดยตรงกบัการรบัรูความปลอดภัยของขอมลูสวนบุคคลของผูสมัครงาน (Harris, Hoye & Lievens,  

2003) 

10) ความเขมขน/ สมบูรณของสื่อ (Media Richness) งานวิจัยเรื่องการสรรหาบุคลากรที่

ผานมาช้ีใหเห็นวาการใชสือ่ที่มีความเขมขนจะชวยเพิม่การรบัรูขอมลูของผูเปดรบัสือ่ (Dineen, Ling, 

Ash & DelVecchio, 2007) ดังน้ันองคการที่สรรหาบุคลากรแบบออนไลนน้ันจะตองเลอืกใชสื่อที่มี

ความเขมขนหรือใชขอมลูมาก สามารถใหปฏิกริิยาตอบกลบัทันทีและถายทอดเน้ือหาไดหลากหลาย

ชองทาง ไดแกการสื่อสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) หรือการใชภาพเคลื่อนไหว

และเสียงประกอบ ซึง่สือ่ที่มีความเขมขนมากกวาจะสามารถสื่อสารขอมลูไดครบถวน และยังชวยลด

ความกํากวม ซับซอน ไดมากกวาสื่อทีม่ีความเขมขนนอยกวา (Badger, Kaminsky & Behrend, 

2014) ดังน้ันการที่องคการใชการสรรหาแบบออนไลนโดยคํา นึงถึงเรื่องความเขมของสื่อก็จะชวยทํา 

ใหผูสมัครงานที่ไมไดคุนเคยกบัองคการ ไดรับทราบถึงขอมูลที่ชัดเจน และสามารถเขาใจขอมลูที่

องคการตองการสื่อสารกับผูสมัคร (ภานุวัฒน กลบัศรีออน, 2558) 

 

2.7 กรอบแนวคิด 

 จากกการทบทวนแนวความคิดปจจัยสวนประสมการตลาดที่จําเปนในตลาดบริการ

ประกอบดวย 7P ของ Kotler (2000) ผูศึกษาไดนํามาเปนแนวทางในการกําหนดตัวแปรที่ใช

ประกอบในการศึกษาดังน้ี 
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ภาพที่ 2.1: กรอบแนวคิด 

 

    ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 

 
 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ

เว็บไซตจัดหางาน 

ของโรงแรม 

 

1. ความจําเปนในการใช

บริการ 

2. ขอมูลการใชบริการ 

3. ประโยชนทีจ่ะไดรบัจาก

การใชบรกิาร 

4. ความพอใจ หลังจากที่ใช

บริการ 

5. ความคุมคาของราคาหรือ

สวนลดตาง ๆ 

ขอมูลท่ัวไป 

 

1. เพศ  

2. อายุ  

3. ระดับการศึกษา 

4.ตําแหนงงานปจจุบัน 

5. พื้นที่/ ตําแหนงที่ต้ัง

โรงแรม 

6. สถานภาพ 

 

  

  

ปจจัยดานสวนประสม 

การตลาด (7P) 

 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัด

จําหนาย  

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานการบรกิาร 

6. ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

7. ดานกระบวนการ 
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2.8 สมมติฐานของการวิจัย 

1) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

2) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจเลอืกใชบริการประกาศ

หาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

3) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มอีิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

4) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใช

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

5) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบรกิารมอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

6) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมีอทิธิพล  

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

7) ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขา

ทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN เปนการวิจัย

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaires) เพื่อเกบ็รวบรวม

ขอมูล ผูวิจัยขอกลาวถึงวิธีการดาเนินการวิจัยดังรายละเอียดตอไปน้ี 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

3.2 กลุมประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

3.3 เครื่องมอืที่ใชในการศึกษา 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

3.5 วิธีการเก็บขอมลู 

3.6 วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การวิจัยครัง้น้ีผูวิจัยเลือกวิธีการไดมาซึ่งขอมลูการวิจัย คือ การวิจัยเชิงปรมิาณ 

(Quantitative Research) โดยจําแนกรายละเอียดดังตอไปน้ี  

กระบวนการวิจัยเปนลักษณะของการวิจัยแบบสํารวจ (Survey Research) โดยใช

แบบสอบถามปลายปด (Close-ended Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อ

มุงศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบน

เว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

3.2 กลุมประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในงานวิจัย  

ประชากรในการวิจัย คือ โรงแรมที่ใชบรกิารประกาศงานจากฐานขอมูลบนเว็บไซต 

JOBTOPGUN เพือ่รบัสมัครพนักงาน จํานวน 250 โรงแรม 

กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางทีใ่ชในงานวิจัยครั้งน้ี คือ โรงแรมที่ใชบรกิารประกาศงานจากฐานขอมูลบน

เว็บไซต JOBTOPGUN จํานวน 250 ตัวอยาง ซึ่งการศึกษาในครั้งน้ีผูวิจัยเลือกกลุมประชากรทัง้หมด

เปนกลุมตัวอยางโดยเลือกวิธีสุมกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 250 
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โรงแรม และใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaires) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมลูใน

ครั้งน้ี 

โดยเก็บขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และระดับการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานของเว็บไซต 

JOBTOPGUN จํานวน 250 ชุด 

 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถามที่ ประยุกตมาจากการทบทวนวรรณกรรมและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ แบงเปน 3 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามขอมลูทั่วไปของกลุมตัวอยางผูใชบริการ โดยคําถามแบบให

เลือกตอบประกอบดวย 

1) เพศ (Nominal Scale) 

2) อายุ (Ordinal Scale) 

3) ระดับการศึกษา (Ordinal Scale) 

4) ตําแหนงงานปจจุบัน (Nominal Scale) 

5) พื้นที่/ ตําแหนงที่ต้ังโรงแรม (Nominal Scale) 

6) สถานภาพ (Nominal Scale)  

  สวนที่ 2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม 

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก มี Application JOB ที่มีคนดาวนโหลดมากทีสุ่ดในไทย, มีระบบ 

Recruit ที่สะดวกใชงานงาย เชน Super Match Super E-Recruit Super Search, มีฐานขอมลูของ

ผูสมัครงานที่สมัครเขามาผาน Super Resume 3 ลานคนใหญทีสุ่ดในไทย และมกีารวิเคราะหตัวตน

ของผูสมัครดวยระบบ Super Analysis  

  ปจจัยดานราคา ไดแก มีหลากหลายแพ็คเกจ หลายราคาใหเลือกตามความเหมาะสมในการ

ใชบริการ, ราคาเหมาะสมกับแตละแพ็คเกจ จํานวนตําแหนง, มีการแจงอัตราคาบรกิารที่ชัดเจนกอน

การใหบริการ 

  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไดแก มีชองทางการชําระเงิน หลากหลายชองทาง เชน 

ชําระผานบัตรเครดิต/ Internet Banking/ ATM เคานเตอรธนาคารและโอนเงินเขาบัญชี, มีชองทาง

การสัง่ซื้อแพ็คเกจออนไลนผานหนาเว็บไซต, มีชองทางการติดตอหลากหลาย เชน เบอรติดตอ/ 

Hotline/ Live chat/ Facebook/ Line@/ และกลองฝากขอความติดตอกลับ 
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  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีการประชาสัมพันธและการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ,  

มีการสงเสริมการขายเชนการใหสวนลดโปรโมช่ันพเิศษสําหรับลูกคาที่ทดลองใช และโปรโมช่ันผูตอ

สัญญา และใชเปนครัง้ที่ 2, มีการจัดโครงการ JOB FAIR ตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ 

  ปจจัยดานการบริการ ไดแก มีทีมงานมืออาชีพ (Super Partner) ใหคําปรึกษาการใชงาน

ระบบของ JOBTOPGUN เพื่อใหเกิดประโยชนสงูสุด ชวยเพิม่ประสิทธิภาพการหาคนให HR เชน

Super Match Super Analysis Super E-Recruit Super Search, มีทีมงานมืออาชีพ (Super 

Partner) ชวยจัดการหนาประกาศตําแหนงงานและโพสตลงบนเว็บไซตใหคําแนะนําเรือ่งการปรับ

หนาประกาศตําแหนงงานใหสวยและโดดเดน ดึงดูดผูสมัครมากข้ึน, มีทีมงานมืออาชีพ (Super 

Partner) ใหคําปรกึษาเรื่องการ Match ตําแหนงงานกับคุณสมบัติของผูสมัครเพือ่ใหคนที่ HR 

ตองการสมัครเขามามากทีสุ่ด 

  ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพไดแกเว็บไซต JOBTOPGUN มสีี 

สัญลักษณและโลโก ทีส่วยงามและจดจํางาย, หนาเว็บไซต JOBTOPGUN มีรปูแบบการแจง

รายละเอียดในการประกาศตําแหนงงานที่ครบถวนถูกตองชัดเจน เชน คุณสมบัติผูสมัคร สวิสดิการ 

เงินเดือน ตําแหนง Location ที่ถูกตองแมนยํา, มีการวางโลโกของแตละบริษัทบนหนาเว็บไซตใหเห็น

เดนชัด 

  ปจจัยดานกระบวนการไดแกมกีาร Match คน ดวยระบบ Super Match ไดตรงตามความ

ตองการ, มีระบบ Super Search ชวยใหหาคนไดเร็วข้ึนงายข้ึน โดยไมตองรอผูสมัครสมัครเขามาเอง 

สามารถหาเองไดเลย, มีระบบ Super E-Recruit ใหทํางานงายข้ึน เชน ชวยคัดกรองผูสมัคร พรอม

ระบบนัดสมัภาษณและลงตารางนัดสัมภาษณไดทันที และบนัทึกผลวาผานหรือไมผานเพื่อจัดเก็บเขา

ระบบ พรอมดูรายงานการหาคน เพื่อสรุปผลวาไดใบสมัครกีใ่บ ตรงกี่ใบ ไมตรงกี่คน เรียกสัมภาษณ

ไดเทาไหร นัดแลวมากี่คน ผานกี่คน รับเขาทํางานเทาไหร 

สวนที่ 3 การตัดสินใจเลอืกใชบรกิารเว็บไซตจัดหางานของโรงแรมกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN มีรายละเอียด ดังน้ี 

1) ทานพิจารณาถึงเหตุผลหรือความจําเปนในการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN

กอนที่จะตัดสินใจเลอืกใชบริการ 

2) ทานทําการศึกษาขอมลูการใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนที่จะตัดสินใจ

เลือกใชบริการ 

3) ทานพิจารณาถึงประโยชนที่จะไดรับจากการใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

กอนที่จะตัดสินใจเลือกใชบริการ 

4) ทานพิจารณาถึงระดับความพอใจที่ไดรับจากจากการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN หลังจากทีท่านตัดสินใจเลือกใชบริการ 
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5) ทานพิจารณาถึงความคุมคาของราคาหรือสวนลดตาง ๆ ของเว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

โดยเปนคําถามมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) มี 5 ระดับ คือ 

มากที่สุด   5 

มาก    4 

ปานกลาง   3 

นอย    2 

นอยที่สุด   1 

สวนที ่4 ขอเสนอแนะ 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามทีส่รางข้ึนสําหรับการศึกษาวิจัยไปทําการทดสอบหาคาความ

เที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) ดังน้ี 

 3.4.1 การหาคาความเที่ยงตรง โดยนําแบบสอบถาม ทีผู่วิจยัสรางข้ึน ไปตรวจสอบความ

เที่ยงตรงตามเน้ือหาจากทรงคุณวุฒิ จํานวน 3 ทาน เพื่อตรวจสอบความถูกตองเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา 

(content Validity) และโครงสรางของคําถามในแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายของการวิจัยครั้งน้ี

หรือไมแลวนํามาหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค (IOC: Item Objective 

Congruence Index) โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังน้ี 

+1  หมายถึง แนใจวา คําถามน้ันมีความสอดคลองกบัจุดประสงค 

0  หมายถึง ไมแนใจวา คําถามน้ันมีความสอดคลองกบัจุดประสงคหรือไม 

-1  หมายถึง แนใจวา คําถามน้ันไมมีความสอดคลองกบัจุดประสงค 

ผูวิจัยทําการทดสอบเครื่องมือในการวิจัยโดยทําการตรวจสอบเครื่องมือโดยการนํา

แบบสอบถามที่ไดเรียบเรียงแลวน้ันนํามาเปนเครื่องมือในการเกบ็ขอมลูตัวอยางจํานวน 250 โรงแรม

การวิเคราะหคาตามความเช่ือมั่นรายดานใชสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s 

Coefficient) ไดคาสัมประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบัคในแตละดานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน 

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN จะตองมากกวา 0.5 ซึ่งอยูในเกณฑที่ยอมรบัได 

คุณภาพรายขอใหพิจารณา CITC (Corrected Item-Total Correlation) คือดัชนีอํานาจ

จําแนกและตองมีคาเกิน 0.2 ข้ึนไปอีกตัวที่นาสนใจคือ Cronbach’s Alpha if Item Deleted คือ 

คา Cronbach’s Alpha เมื่อลบขอคําถามน้ันทิง้แลวกลาวอีกนัยหน่ึงคือเมื่อลบขอคําถามน้ันทิ้งคา 

Cronbach’s Alpha จะเปนเทาใดอันน้ีมปีระโยชนในกรณีที่จะพจิารณาลบขอคําถามหน่ึง ๆ 
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ผูวิจัยนําแบบสอบถามทีส่รางข้ึนไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางที่คลายคลงึแต 

ไมใชกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย จํานวน 30 คน แลวนําผลที่ไดหาคาความเช่ือมั่น (Reliability)  

ของแบบสอบถาม โดยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alph-coefficient) วิธีการของครอนบาค 

(Cronbach, 1974, p. 161 อางใน มันทนา วุนหนู, 2551, หนา 48) เกณฑผานคือ 0.70 

 

3.5 วิธีการเก็บขอมลู 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาการทางานวิจัยน้ัน ผูศึกษาวิจัยแบงวิธีการเก็บขอมูล 

ตามลักษณะทีม่าของขอมลูได 2 ประเภท ไดแก 

3.5.1 การเกบ็ขอมลูแบบปฐมภูมิ ผูวิจัยไดทาการเกบ็ขอมลูจากกลุมตัวอยางจาก

แบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) จาก Google Form 

3.5.2 การเกบ็ขอมลูแบบทุติยภูมิ ผูศึกษาคนควางานวิจัยไดทาการคนควาวรรณกรรม 

เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรของงานวิจัย และเก็บรวบรวมขอมูลเหลาน้ันโดยการเขียน 

ทบทวนวรรณกรรมเพื่อนาขอมลูเหลาน้ันมาศึกษาใหม 

 

3.6 วิธีการทางสถิติ 

3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression) 

 



(ตารางมีตอ) 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางาน

ของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN” มีวัตถุประสงคแรก 

คือ เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ประการที่สอง เพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN ประการทีส่าม เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาคุณภาพและรายละเอียดการ

ประกาศงานของโรงแรมตาง ๆ บนเว็บไซต JOBTOPGUN มีผลการวิเคราะห ดังน้ี 

 ตอนที่ 1 ลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

จัดหางานของโรงแรม (7p) 

 ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบรกิารเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใชบริการ 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงคาความถ่ี รอยละ จําแนกตามลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

1. เพศ   

 ชาย 143 57.2 

 หญิง 107 42.8 

รวม 250 100.0 

2. อาย ุ   

21 – 30 ป 118 47.2 

31 – 40 ป 92 36.8 

41 – 50 ป 40 16.0 

รวม 250 100.0 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แสดงคาความถ่ี รอยละ จําแนกตามลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

3. ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 17 6.8 

ปริญญาตรหีรอืเทียบเทา 184 73.6 

สูงกวาปริญญาตร ี 49 19.6 

รวม 250 100.0 

4. ตําแหนงงาน   

ระดับปฏิบัติการ 110 44.0 

ระดับบรหิารระดับตน 83 33.2 

ระดับบรหิารระดับกลาง 33 13.2 

ระดับบรหิารระดับสูง 24 9.6 

รวม 250 100.0 

5. พ้ืนท่ี/ ตําแหนงท่ีต้ังโรงแรม   

ภาคเหนือ 34 13.6 

ภาคกลาง 58 23.2 

ภาคตะวันออก 16 6.4 

ภาคอีสาน 24 9.6 

ภาคตะวันตก 8 3.2 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 110 44.0 

รวม 250 100.0 

6. ระยะเวลาโดยประมาณในการทํางานเก่ียวกับทรัพยากร

มนุษย ในงานสรรหาบุคลากร 
  

ตํ่ากวา 1 ป 42 16.8 

1-3 ป 85 34.0 

4-6 ป 91 36.4 

7-9 ป 16 6.4 

มากกวา 9 ป 16 6.4 

รวม 250 100.0 
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จากตารางที่ 4.1 ลักษณะขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูใชบริการ เว็บไซต 

JOBTOPGUN มีจํานวน 250 ตัวอยาง จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนงงาน พื้นที/่

ตําแหนงที่ต้ังโรงแรม และระยะเวลาโดยประมาณในการทํางานเกี่ยวกบัทรพัยากรมนุษย ในงาน 

สรรหาบุคลากร  

ผลการวิจัยสามารถแบงลักษณะขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามทีเ่ปนผูใชบริการ 

เว็บไซต JOBTOPGUN ไดดังน้ี 

เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชาย จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 57.2 

และเพศหญงิ จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 42.8 

อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 21-30 ป จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 

47.2 รองลงมา 31-40 ป จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 36.8 และ 41-50 ป จํานวน 40 คน คิดเปน

รอยละ 16.0 

ระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 73.6 รองลงมาสงูกวาปรญิญาตรี จํานวน 49 คน คิดเปน

รอยละ 19.6 และตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 6.8 

ตําแหนงงาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีตําแหนงงานระดับปฏิบัติการ จํานวน 

110 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมา ระดับบรหิารระดับตน จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 33.2 

และระดับบริหารระดับกลาง จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 13.2 

พื้นที่/ ตําแหนงที่ต้ังโรงแรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มโีรงแรมต้ังอยูที่

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 44.0 รองลงมา ภาคกลาง จํานวน 

58 คน คิดเปนรอยละ 23.2 และภาคเหนือ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 13.6 

ระยะเวลาโดยประมาณในการทํางานเกี่ยวกับทรพัยากรมนุษย ในงานสรรหาบุคลากร พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มรีะยะเวลาการทํางาน 4-6 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 36.4  

รองลงมา 1-3 ป จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 34.0 และตํ่ากวา 1 ป จํานวน 42 คน คิดเปน 

รอยละ 16.8 
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4.2 ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับขอมูลปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

จัดหางานของโรงแรม (7p) 

 

ตารางที ่4.2: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ 
 

S.D. แปลผล 

มี Application JOBTOPGUN ใหดาวนโหลด 3.99 0.87 มาก 

มีระบบ Recruit ที่สะดวกใชงานงายเชนระบบ  

Super Match,  ระบบ Super E-Recruit,  

ระบบ Super Search 

4.21 0.66 มากที่สุด 

มีฐานขอมูลของผูสมัครงานใหญทีสุ่ดในไทยและมีการ

วิเคราะหตัวตนของผูสมัคร 

4.04 0.70 มาก 

มีความปลอดภัยในการเกบ็ขอมลูตาง ๆ ปองกันขอมลู 

รั่วไหลไดอยางมีประสทิธิภาพ 

4.04 0.66 มาก 

รวม 4.07 0.73 มาก 

 

จากตารางที่ 4.2 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอทิธิพลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.07 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา ระบบ Recruit ทีส่ะดวกใชงานงาย 

เชน ระบบ Super Match, ระบบ Super E-Recruit, ระบบ Super Search อยูในระดับมากทีสุ่ด  

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.21 รองลงมา มีฐานขอมลูของผูสมัครงานใหญทีสุ่ดในไทยและมีการวิเคราะห

ตัวตนของผูสมัครกบัมีความปลอดภัยในการเก็บขอมูลตาง ๆ ปองกันขอมูลรั่วไหลไดอยางมี

ประสิทธิภาพอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.04 และมี Application JOBTOPGUN  

ใหดาวนโหลด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.99 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 



40 

 

ตารางที่ 4.3: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานราคา 

 

ดานราคา 
 

S.D. แปลผล 

มีแพ็คเกจราคาลงประกาศงานใหเลือกหลากหลายแพ็คเกจ 

มีบรกิารใหเลือกหลายระดับราคาตามความเหมาะสม 

ในการใชบริการ 

3.76 0.67 มาก 

ระดับราคาเหมาะสมตามแพ็คเกจ 3.57 0.62 มาก 

มีการแจงอัตราคาบรกิารที่ชัดเจน 3.87 0.67 มาก 

ราคาคุมคากับแพ็คเกจลงประกาศตําแหนงงานเมื่อเทียบกับ 

ผูใหบริการรายอื่น 

3.68 0.75 มาก 

รวม 3.72 0.68 มาก 

 

จากตารางที่ 4.3 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก มีคา 

เฉลี่ยเทากับ 3.72 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีการแจงอัตราคาบรกิารที่ชัดเจน อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.87 รองลงมา มีแพ็คเกจราคาลงประกาศงานใหเลือกหลากหลายแพ็คเกจมี

บริการใหเลือกหลายระดับราคาตามความเหมาะสมในการใชบริการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 

3.76 และราคาคุมคากับแพ็คเกจลงประกาศตําแหนงงานเมือ่เทียบกับผูใหบรกิารรายอื่น อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.68 

 

ตารางที่ 4.4: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

S.D. แปลผล 

มีชองทางการชําระเงินหลากหลายชองทางเชนชําระผาน 

บัตรเครดิต/ Internet Banking/ ATM เคานเตอรธนาคาร 

และโอนเงินเขาบัญชี 

4.31 0.64 มากที่สุด 

มีชองทางการสั่งซือ้แพ็คเกจออนไลนผานหนาเว็บไซต 4.20 0.66 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.4 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานชองทางการ

จัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

S.D. แปลผล 

มีชองทางการติดตอหลากหลายเชนเบอรติดตอ/ Hotline/ 

Live Chat/ Facebook/ Line@/ และกลองฝากขอความ

ติดตอกลับ 

4.04 0.67 มาก 

มีความสะดวกใชงานงายในการกดเลือกซื้อแพ็คเกจประกาศ

งานหนาเว็บไซต 

4.07 0.68 มาก 

รวม 4.15 0.66 มาก 

 

จากตารางที่ 4.4 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยทีม่ีอทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.15 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีชองทางการชําระเงินหลาก 

หลายชองทางเชนชําระผานบัตรเครดิต/ Internet Banking/ ATM เคานเตอรธนาคารและโอนเงิน

เขาบัญชีอยูในระดับมากที่สุด มีคาลี่ยเทากับ 4.31 รองลงมา มีชองทางการสัง่ซื้อแพ็คเกจออนไลน

ผานหนาเว็บไซต อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และมีความสะดวกใชงานงายในการกดเลือก

ซื้อแพ็คเกจประกาศงานหนาเว็บไซต อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.07 

 

ตารางที่ 4.5: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสงเสรมิการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 
 

S.D. แปลผล 

มีการประชาสัมพันธและการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 4.37 0.66 มากที่สุด 

มีการสงเสริมการขายเชนการใหสวนลดโปรโมช่ันพเิศษ

สําหรับลูกคาที่ทดลองใชและโปรโมช่ันผูตอสัญญา 

4.34 0.65 มากที่สุด 

มีการจัดโครงการ JOB FAIR ตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ 4.23 0.72 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.5 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสงเสรมิ

การตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 
 

S.D. แปลผล 

มีการจัดวิทยากรเขาบรรยายเรื่องเว็บไซต JOBTOPGUN 

และการสรางเรซเูมออนไลนของเว็บไซต JOBTOPGUN  

ใหเปนที่รูจักตามสถาบันการศึกษา 

4.16 0.75 มาก 

รวม 4.27 0.69 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสงเสรมิการตลาด โดยรวมอยูใน

ระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.27 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีการประชาสมัพันธและ

การโฆษณาผานสือ่ตาง ๆ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 รองลงมา มีการสงเสรมิการ

ขายเชนการใหสวนลดโปรโมช่ันพิเศษสําหรบัลกูคาที่ทดลองใชและโปรโมช่ันผูตอสัญญา อยูในระดับ

มากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.34 และมีการจัดโครงการ JOB FAIR ตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ อยูใน

ระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.23 

 

ตารางที่ 4.6: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการบริการ 

 

ดานการบริการ 
 

S.D. แปลผล 

มีทีมงานมืออาชีพ (Super Partner) ใหคําปรึกษาการใชงาน

ระบบตาง ๆ ของเว็บไซต JOBTOPGUN 

3.82 0.66 มาก 

มีบรกิารชวยจัดการหนาประกาศตําแหนงงานและโพสต 

ลงบนเว็บไซต 

3.75 0.78 มาก 

มีทีมงานมืออาชีพ (Super Partner) ใหคําปรึกษาเรื่องการ

Match ตําแหนงงานกับคุณสมบัติของผูสมัครเพื่อใหคนที ่HR 

ตองการสมัครเขามามากทีสุ่ด 

3.99 0.76 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการบริการ 

 

ดานการบริการ 
 

S.D. แปลผล 

มีทีมงานคอยสอบถามความพึงพอใจเพื่อปรับปรงุและพัฒนา

เพื่อใหตรงกบัความตองการของผูใชเสมอ 

3.88 0.77 มาก 

รวม 3.86 0.74 มาก 

 

จากตารางที่ 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.86 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มทีีมงานมอือาชีพ (Super Partner) ให

คําปรึกษาเรื่องการ Match ตําแหนงงานกบัคุณสมบัติของผูสมัครเพื่อใหคนที ่HR ตองการสมัครเขา

มามากทีสุ่ดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.99 รองลงมา มีทีมงานคอยสอบถามความพงึพอใจ

เพื่อปรับปรงุและพัฒนาเพื่อใหตรงกับความตองการของผูใชเสมอ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.88 และมีทีมงานมืออาชีพ (Super Partner) ใหคําปรกึษาการใชงานระบบตาง ๆ ของเว็บไซต

JOBTOPGUN อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.82 

 

ตารางที่ 4.7: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลอืกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

S.D. แปลผล 

เว็บไซต JOBTOPGUN มีสสีัญลักษณและโลโกที่สวยงาม 

และจดจํางาย 

4.13 0.73 มาก 

หนาเว็บไซต JOBTOPGUN มีรปูแบบการแจงรายละเอียดใน

การประกาศตําแหนงงานที่ครบถวนถูกตองชัดเจนเชน

คุณสมบัติผูสมัครสวัสดิการเงินเดือนตําแหนง Location  

ที่ถูกตองแมนยํา 

4.17 0.69 มาก 

มีการวางโลโกของแตละบริษัทที่มาลงประกาศงานบนหนา

เว็บไซตใหเห็นเดนชัด 

4.24 0.62 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสรางและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

S.D. แปลผล 

เว็บไซต JOBTOPGUN มีการบริการมานานหลายปจงึเปน

เว็บไซตที่นาเช่ือถือ 

4.06 0.69 มาก 

รวม 4.15 0.68 มาก 

 

จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.15 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีการ

วางโลโกของแตละบริษัทที่มาลงประกาศงานบนหนาเว็บไซตใหเห็นเดนชัดอยูในระดับมากทีสุ่ด   

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.24 รองลงมา หนาเว็บไซต JOBTOPGUN มีรปูแบบการแจงรายละเอียดในการ

ประกาศตําแหนงงานที่ครบถวนถูกตองชัดเจนเชนคุณสมบัติผูสมัครสวัสดิการเงินเดือนตําแหนง

Location ที่ถูกตองแมนยําอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.17 และเว็บไซต JOBTOPGUN  

มีสสีัญลักษณและโลโกที่สวยงามและจดจํางาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.13 

 

ตารางที่ 4.8: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานกระบวนการ 

 

ดานกระบวนการ 
 

S.D. แปลผล 

มีการ Match จับคูผูสมัครกับคุณสมบัติของตําแหนงงานดวย

ระบบ Super Match ไดตรงตามความตองการ 

3.86 0.85 มาก 

มีระบบ Super Search ชวยใหหาคนไดเร็วข้ึนงายข้ึนโดยไม

ตองรอผูสมัครสมัครเขามาเอง 

4.00 0.64 มาก 

มีระบบ Super 6 ใหทํางานงายข้ึนและม ีNavigation บน

เว็บที่ใชงานงายหางายสามารถเขาถึงไดทุกหนาเพจที่ตองการ 

3.90 0.75 มาก 

มีความถูกตองแมนยําในการจับคู (Match) โดยระบบ Super 

Match ระหวางคนหางานใหตรงกับประเภทงานที่ตองการ 

3.87 0.85 มาก 

รวม 3.91 0.77 มาก 
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จากตารางที่ 4.8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ  ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) ดานกระบวนการ โดยรวมอยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.91 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีระบบ Super Search ชวยใหหาคนไดเร็ว

ข้ึนงายข้ึนโดยไมตองรอผูสมัครสมัครเขามาเองอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 รองลงมา มี

ระบบ Super 6 ใหทํางานงายข้ึนและม ีNavigation บนเว็บที่ใชงานงายหาเจองายสามารถเขาถึงได

ทุกหนาเพจที่ตองการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 และมีความถูกตองแมนยําในการจบัคู 

(Match) โดยระบบ Super Match ระหวางคนหางานใหตรงกับประเภทงานที่ตองการ อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.87 

 

4.3 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกับขอมูลการตัดสนิใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.9: แสดงคาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

เว็บไซตจัดหางานของโรงแรม 

 

การตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางาน 

ของโรงแรม 
 

S.D. แปลผล 

พิจารณาถึงเหตุผลหรอืความจําเปนในการใชบริการเว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN กอนทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบรกิาร 

4.22 0.62 มากที่สุด 

ทําการศึกษาขอมลูการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน

JOBTOPGUN กอนที่จะตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร 

4.33 0.66 มากที่สุด 

พิจารณาถึงประโยชนที่จะไดรับจากการใชบริการเว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN กอนทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบรกิาร 

4.22 0.62 มากที่สุด 

พิจารณาถึงระดับความพอใจหลังจากที่ใชบริการเว็บไซต

JOBTOPGUN 

4.22 0.67 มากที่สุด 

พิจารณาถึงความคุมคาของราคาหรือสวนลดตาง ๆ ของ

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

4.33 0.54 มากที่สุด 

รวม 4.26 0.62 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การตัดสินใจเลือกใช

บริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 เมื่อจําแนก
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เปนรายขอแลว พบวา ทําการศึกษาขอมลูการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนที่จะ

ตัดสินใจเลือกใชบริการกับพิจารณาถึงความคุมคาของราคาหรือสวนลดตาง ๆ ของเว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN อยูในระดับมากทีสุ่ด มคีาเฉลี่ยเทากบั 4.33 และพิจารณาถึงเหตุผลหรือความจําเปน

ในการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบริการ กับ พิจารณาถึง

ประโยชนทีจ่ะไดรบัจากการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนที่จะตัดสินใจเลอืกใช

บริการ และพจิารณาถึงระดับความพอใจหลังจากที่ใชบริการเว็บไซต JOBTOPGUN อยูในระดับมาก

ที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 

 

4.4 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ไมมีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.10: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑกบัการตัดสินใจเลอืกใชบริการประกาศหา

คนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 2.538 .246 10.330 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  .359 .057 6.292 .000* 

R square = 0.138              F = 39.584                 Sig =0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.10 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑกบัการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H0) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการ 

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา  

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ดังน้ัน จึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ไดรอยละ 13.80 (R square = 0.138) และสามารถเขียนสมการ

ถดถอยไดดังน้ี 

 

Y ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ = 2.538 + .359 (X1) 

โดยที่  X1 คือการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  กรณศีึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 
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ตารางที่ 4.11: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด ดานราคากับการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขา

ทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานราคา 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 4.170 .268 15.577 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  -.106 .062 -1.699 .091 

R square = 0.012              F = 2.888                 Sig =0.091 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.11 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานราคากับการตัดสินใจเลือก 

ใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจดัหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 
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ตารางที่ 4.12: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายกบัการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 2.640 .257 10.269 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  .355 .060 5.940 .000* 

R square = 0.125            F = 35.288                 Sig =0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.12 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายกบั 

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัด

จําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซต

จัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ดังน้ัน จึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย  

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทาํงานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ไดรอยละ 12.50 (R square = 0.125) และสามารถ

เขียนสมการถดถอยไดดังน้ี 

 

Y ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย = 2.640 + .355 (X1) 

โดยที่  X1 คือการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 
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สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.13: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาสวน

ประสมการตลาด ดานการสงเสรมิการตลาดกับการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหา

คนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาด 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 2.103 .261 8.043 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  .509 .061 8.381 .000* 

R square = 0.221            F = 70.247                 Sig =0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.13 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสรมิการตลาดกับ  

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสรมิ

การตลาด มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซต

จัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ดังน้ัน จึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทาํงานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN แตกตางกัน ไดรอยละ 22.10 (R square = 0.221) 

และสามารถเขียนสมการถดถอยไดดังน้ี 
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Y ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด = 2.103 + .509 (X1) 

โดยที่  X1 คือการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบริการ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบริการ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบริการ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.14: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด ดานการบริการกับการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหา

คนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานการบริการ 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 3.903 .328 11.883 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  -.010 .076 -.135 .893 

R square = 0.000           F = 0.018                 Sig =0.893 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.14 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการบริการกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบริการ ไมมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบน

เว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ไมมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.15: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัย

ดานสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพกบัการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน 

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 2.359 .275 8.568 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ (X1)  .420 .064 6.562 .000* 

R square = 0.148           F = 43.054                 Sig =0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.15 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ กับ การตัดสินใจเลอืกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหา 

งาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการ



53 

 

สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขา

ทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ดังน้ัน จึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรม

บนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ไดรอยละ 14.80 (R square = 

0.148) และสามารถเขียนสมการถดถอยไดดังน้ี 

 

Y ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ= 2.359 + .420 (X1) 

โดยที่  X1 คือการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังน้ี   

H0: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ ไมมีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

H1: ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN 

 

ตารางที่ 4.16: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาปจจัยดาน

สวนประสมการตลาด ดานกระบวนการกบัการตัดสินใจเลอืกใชบริการประกาศหาคนเขา

ทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

   

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด  

ดานกระบวนการ 
B SE t Sig. 

คาคงที่ (Constant) 1.638 .293 5.598 .000 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ(X1)  .533 .068 7.839 .000* 

R square = 0.199         F = 61.457                 Sig =0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.16 พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการกบัการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN พบวา มีคา Sig. นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H0) หมายความวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มีอทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

ดังน้ัน จึงสามารถสรปุไดวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มอีิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ไดรอยละ 19.90 (R square = 0.199) และสามารถเขียนสมการ

ถดถอยไดดังน้ี 

 

Y ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ = 1.638 + .533 (X1) 

โดยที่  X1 คือการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

 

ตารางที่ 4.17: ตารางสรปุสมมติฐาน 

 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 
สรุปสมมติฐาน 

H0 H1 

ดานผลิตภัณฑ X  

ดานราคา  X 

ดานชองทางการจัดจําหนาย X  

ดานการสงเสรมิการตลาด X  

ดานการบริการ  X 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ X  

ดานกระบวนการ X  

ยอมรับสมมติฐาน 

× ปฏิเสธสมมติฐาน 

 



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอแสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางาน 

ของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN” มีวัตถุประสงคแรก  

คือ เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ประการที่สอง เพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN ประการทีส่าม เพื่อเปนแนวทางในการพฒันาคุณภาพและรายละเอียดการประกาศงาน

ของโรงแรมตาง ๆ บนเว็บไซต JOBTOPGUN มีผลการสรปุ อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 จากการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูใชบริการฝายทรัพยากรมนุษยที่

ใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 

57.2 ใหญ มีอายุ 21-30 ป จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 47.2 มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 73.6 มีตําแหนงงานระดับปฏิบัติการ จํานวน 110 คน คิด

เปนรอยละ 44.0 มีโรงแรมต้ังอยูพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 

44.0 และมีระยะเวลาการทํางาน 4-6 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 36.4 

จากการศึกษา ความคิดเห็นผูตอบแบบสอบถามหรือลูกคาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม (7p) สามารถแยกเปนรายดาน ไดดังน้ี 

1) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

ผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา ระบบ

Recruit ที่สะดวกใชงานงายเชนระบบ Super Match, ระบบ Super E-Recruit, ระบบ Super 

Search อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.21 รองลงมา มีฐานขอมูลของผูสมัครงานใหญทีสุ่ด

ในไทยและมีการวิเคราะหตัวตนของผูสมัครกับมีความปลอดภัยในการเกบ็ขอมูลตาง ๆ ปองกันขอมลู

รั่วไหลไดอยางมีประสทิธิภาพ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 และมี Application 

JOBTOPGUN ใหดาวนโหลด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99  

2) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

ราคา โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 เมื่อจาํแนกเปนรายขอแลว พบวา มีการแจง

อัตราคาบรกิารที่ชัดเจน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.87 รองลงมา มีแพ็คเกจราคาลงประกาศ

งานใหเลือกหลากหลายแพ็คเกจ มีบริการใหเลือกหลายระดับราคา ตามความเหมาะสมในการใช



56 

บริการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และราคาคุมคากับแพ็คเกจลงประกาศตําแหนงงาน 

เมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอื่น อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 

 3) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว 

พบวา มีชองทางการชําระเงินหลากหลายชองทางเชนชําระผานบัตรเครดิต/ Internet Banking/ 

ATM เคานเตอรธนาคารและโอนเงินเขาบัญชี อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 รองลงมา 

มีชองทางการสั่งซือ้แพ็คเกจออนไลนผานหนาเว็บไซต อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.20 และมี

ความสะดวกใชงานงายในการกดเลือกซือ้แพ็คเกจประกาศงานหนาเว็บไซต อยูในระดับมาก มีคา 

เฉลี่ยเทากับ 4.07 

4) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

การสงเสรมิการตลาด โดยรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลีย่เทากับ 4.27 เมือ่จําแนกเปนรายขอแลว 

พบวา มีการประชาสมัพันธและการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.37 

รองลงมา มกีารสงเสริมการขายเชนการใหสวนลดโปรโมช่ันพิเศษสําหรับลูกคาทีท่ดลองใชและ

โปรโมช่ันผูตอสัญญา อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.34 และมีการจัดโครงการ JOB FAIR 

ตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ อยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 

5) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานการบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.86 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา  

มีทีมงานมืออาชีพ (Super Partner) ใหคําปรึกษาเรื่องการ Match ตําแหนงงานกับคุณสมบัติของ

ผูสมัครเพื่อใหคนที่ HR ตองการสมัครเขามามากที่สุดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99  

รองลงมา มทีีมงานคอยสอบถามความพึงพอใจเพื่อปรับปรงุและพัฒนาเพื่อใหตรงกับความตองการ

ของผูใชเสมอ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.88 และมทีีมงานมอือาชีพ (Super Partner) ให

คําปรึกษาการใชงานระบบตาง ๆ ของเว็บไซต JOBTOPGUN อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 

6) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.15  

เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา มีการวางโลโกของแตละบริษัทที่มาลงประกาศงานบนหนาเว็บไซต

ใหเห็นเดนชัดอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 รองลงมา หนาเว็บไซต JOBTOPGUN  

มีรูปแบบการแจงรายละเอียดในการประกาศตําแหนงงานทีค่รบถวนถูกตองชัดเจนเชนคุณสมบัติ

ผูสมัครสวัสดิการเงินเดือนตําแหนง Location ที่ถูกตองแมนยําอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 

4.17 และเว็บไซต JOBTOPGUN มีสี สญัลกัษณและโลโก ทีส่วยงามและจดจํางาย อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.13 
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7) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานกระบวนการ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา  

มีระบบ Super Search ชวยใหหาคนไดเร็วข้ึนงายข้ึนโดยไมตองรอผูสมัครสมัครเขามาเองอยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.00 รองลงมา มรีะบบ Super 6 ใหทํางานงายข้ึนและม ีNavigation บนเว็บ

ที่ใชงานงายหาเจองายสามารถเขาถึงไดทุกหนาเพจที่ตองการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90  

และมีความถูกตองแมนยําในการจับคู (Match) โดยระบบ Super Match ระหวางคนหางานใหตรง

กับประเภทงานที่ตองการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.87 

จากการศึกษาขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN พบวา โดยรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 เมื่อ

จําแนกเปนรายขอแลว พบวา ทําการศึกษาขอมูลการใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

กอนที่จะตัดสินใจเลือกใชบริการกับพจิารณาถึงความคุมคาของราคาหรือสวนลดตาง ๆ ของเว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN อยูในระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 และพิจารณาถึงเหตุผลหรือ

ความจําเปนในการใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบริการกับ 

พิจารณาถึงประโยชนที่จะไดรับจากการใชบริการเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN กอนทีจ่ะตัดสินใจ

เลือกใชบริการ และพจิารณาถึงระดับความพอใจหลงัจากที่ใชบริการเว็บไซต JOBTOPGUN อยูใน

ระดับมากทีสุ่ด มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.22 

เมื่อทดสอบสมมติฐาน สามารถสรปุสมมติฐาน ไดดังนี ้

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจเลือก 

ใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจดัหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑมีอทิธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใช

บริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัด
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จําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซต

จัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสรมิการตลาด มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริม

การตลาด มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซต

จัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบรกิาร มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการบริการ ไมมอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซต

จัดหางาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารประกาศหาคนเขาทาํงานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน  

กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดาน

การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคน

เขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

สมมติฐานท่ี 7 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหา

งาน JOBTOPGUN ผลการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางาน กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

 

5.2 การอภิปรายผล 

จากการศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม 

(7p) สามารถแยกเปนรายดาน ไดดังน้ี 

1) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN มีระบบ Recruit ที่

สะดวกใชงานงายเชนระบบ Super Match, ระบบ Super E-Recruit, ระบบ Super Search โดยมี

ฐานขอมูลของผูสมัครงานใหญที่สุดในไทยและมกีารวิเคราะหตัวตนของผูสมัครซึ่งมีความปลอดภัยใน

การเกบ็ขอมลูตาง ๆ เพือ่ปองกันขอมลูรั่วไหลไดอยางมีประสิทธิภาพ และมี Application 
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JOBTOPGUN ใหดาวนโหลดอีกดวย ซึง่สอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

ทําการศึกษา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P พบวา ผลิตภัณฑ (Product)  

ในการกําหนดกลยุทธการบริหารการตลาด ไมวาจะเปนในธุรกิจที่ผลิตสินคาหรือบรกิารก็ตามตาง 

ตองพิจารณาถึงลกูคา กลาวคือ ในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑตองพิจารณาถึง ความจําเปน 

และความตองการของลูกคา (Customer’s Needs or Wants) ที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ เปนหลัก  

เพื่อธุรกจิสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลูกคาไดมากที่สุด ดังน้ันกลยุทธ 

ดานผลิตภัณฑสําหรบัธุรกจิบริการจงึมีความแตกตางกันไปดวย อีกทั้งยังสอดคลองกบังานวิจัยของ 

ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ทําการศึกษา ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการเลือกใชระบบ

จัดหางานสําเร็จรูป E-Recruitment ผาน Job Website พบวา ปจจัยที่สําคัญในการเลือกใชบริการ

เว็บไซตจัดหางาน สวนหน่ึงอาจเปนการเขาใชงานที่สะดวก รวดเร็วและงายตอการเขาเว็บไซต 

2) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

ราคา โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN มีการแจงอัตราคาบริการที่

ชัดเจนซึ่งมีแพ็คเกจราคาลงประกาศงานใหเลือกหลากหลายแพ็คเกจ ทัง้น้ียังมบีรกิารใหเลอืกหลาย

ระดับราคา ตามความเหมาะสมในการใชบริการ และราคาคุมคากับแพ็คเกจลงประกาศตําแหนงงาน 

เมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอื่น ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ทําการศึกษา 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P พบวา ราคา (Price) สําหรบัการวางแผนดานราคา 

นอกเหนือจากตนทุนในการผลิต การใหบรกิาร และการบรหิารแลว ก็ตองพิจารณาถึงตนทุน (Cost) 

ของลูกคา เปนหลักดวย ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระทีลู่กคาตองรับผิดชอบ ต้ังแตคาใชจาย

สําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอื่น ๆ ทีเ่กี่ยวของดวยทั้งดานเวลา จิตใจ ความพยายาม 

ทางรางกาย และความรูสึกทางลบตาง ๆ ทีลู่กคาอาจไดรับดวย อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ 

ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ทําการศึกษา ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการเลือกใชระบบ

จัดหางานสําเร็จรูป E-Recruitment ผาน Job Website พบวา ผูใชบริการเว็บไซตจัดหางาน ไดให

ความสําคัญตอราคาในการเขาเว็บไซตเปนอยางมาก 

 3) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p) ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUNมีชองทาง

การชําระเงินหลากหลายชองทางเชนชําระผานบัตรเครดิต/ Internet Banking/ ATM เคานเตอร

ธนาคารและโอนเงินเขาบัญชีอีกทัง้ยังมีชองทางการสั่งซื้อแพ็คเกจออนไลนผานหนาเว็บไซต และมี

ความสะดวกในการใชงานทีง่ายตอการกดเลือกซื้อแพ็คเกจประกาศงานหนาเว็บไซตซึ่งสอดคลองกบั

แนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ทําการศึกษา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ  

7P พบวา ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การจัดจําหนายก็ตองพจิารณาถึงความสะดวกสบาย 

(Convenience) ในการรับบริการ การสงมอบสูลูกคา สถานที่ และเวลาในการสงมอบ กลาวคือลูกคา
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ควรจะเขาถึงไดงายที่สุดเทาทีจ่ะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลกูคาเกิดความสะดวกที่สุด อีกทั้ง   

ยังสอดคลองกบังานวิจัยของ ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ทําการศึกษา ปจจัยที่มีอทิธิพลตอ  

ความพึงพอใจในการเลือกใชระบบจัดหางานสําเรจ็รปู E-Recruitment ผาน Job Website  

พบวา ชองทางการจัดจําหนาย มสีวนสําคัญซึง่เปนปจจัยหลกัในการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

จัดหางาน 

4) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานการสงเสรมิการตลาด โดยรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด พบวา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN  

มีการประชาสัมพันธและการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ มีการสงเสริมการขายเชนการใหสวนลดโปรโมช่ัน

พิเศษสําหรับลูกคาทีท่ดลองใชซึ่งเปนโปรโมช่ันสําหรบัผูตอสญัญา และมกีารจัดโครงการ JOB FAIR 

ตามมหาวิทยาลัยตาง ๆ อีกดวย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ทําการศึกษา 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P พบวา การสงเสริมการตลาด (Promotion) การ

สงเสริมการตลาดจะชวยกระตุนใหลูกคาทําตามในสิง่ที่เราคาดหวัง โดยอาศัยเครื่องมือที่แตกตางกัน

ในการสงเสรมิพฤติกรรมของลูกคา ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพนัธ การสงเสริมการขาย การ

ขายโดยใชพนักงานขาย และการตลาดทางตรง ที่มีคุณสมบติั ขอดี ขอเสีย และขอจํากัดที่แตกตางกัน 

ดังน้ันจึงตองพจิารณาใหเหมาะสมกับความตองการใชงาน รวมถึงความแตกตางของผูบรโิภคที่ไม

เพียงแตมีความตองการในการบริโภคผลิตภัณฑทีม่ีความแตกตางกันแลว อีกทัง้ยังสอดคลองกบั

งานวิจัยของ ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ทําการศึกษา ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความพงึพอใจในการ

เลือกใชระบบจัดหางานสําเร็จรูป E-Recruitment ผาน Job Website พบวา เว็บไซตจัดหางานมี

การประชาสมัพันธอยางตอเน่ือง เพือ่เปนการตอบสนองตอความตองการของผูใชงานในการเขา

เว็บไซต 

5) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานการบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN มีทีมงานมอือาชีพ 

(Super Partner) ที่ใหคําปรึกษาเรื่องการ Match ตําแหนงงานกับคุณสมบัติของผูสมัครเพื่อใหคน 

ที่ HR ตองการสมัครเขามามากที่สุดอีกทัง้ยังคอยสอบถามความพึงพอใจเพื่อปรบัปรุงและพฒันา 

เพื่อใหตรงกบัความตองการของผูใชเสมอ และใหคําปรึกษาการใชงานระบบตาง ๆ ของเว็บไซต

JOBTOPGUN อีกดวย ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ทําการศึกษา สวน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P พบวา กระบวนการใหบริการ (Process) การสงมอบ

ใหบรกิารที่มีคุณภาพตองอาศัย พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรืออุปกรณทีท่ันสมัย เพราะการบรกิาร

ประกอบดวยหลายข้ันตอน เริม่ต้ังแตการตอนรบั การทกัทาย การสอบถามขอมลูเบื้องตน การให 

บริการตามความตองการทีม่ีคุณภาพ การชําระเงิน การกลาวขอบคุณ ซึ่งในแตละข้ันตอนตอง

ประสานและเช่ือมโยงกันเปนอยางดี เพราะหากมีข้ันตอนใดบกพรอง อาจจะทําใหลกูคาเกิดความไม
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ประทับใจในการเขามารบับริการได อีกทัง้ยังสอดคลองกบังานวิจัยของ ภานุวัฒน กลับศรีออน 

(2558) ทําการศึกษา ปจจัยที่มอีิทธิพลตอความพึงพอใจในการเลือกใชระบบจัดหางานสําเรจ็รปู  

E-Recruitment ผาน Job Website พบวา ผูสมัครมี แนวโนมที่จะสมัครงานกบัองคการทีม่ีระบบ

สรรหาออนไลน ที่สะดวกในการใชงานมากกวาองคการที่มรีะบบที่ใชงาน ยุงยาก ดังน้ัน องคการควร

ออกแบบสื่อใหโดดเดนและอยูใน ตําแหนงที่สามารถมองหาไดงาย เพื่อชวยใหผูสมัครสามารถ คนหา

ขอมูลตาง ๆ ทีเ่กี่ยวของไดอยางสะดวก และไมเกิด ความสบัสนระหวางการสืบคนขอมลู 

6) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจัดหางาน 

JOBTOPGUN มีการวางโลโกของแตละบริษัทที่มาลงประกาศงานบนหนาเว็บไซตใหเห็นเดนชัดซึ่ง 

มีรูปแบบการแจงรายละเอียดในการประกาศตําแหนงงานทีค่รบถวนถูกตองชัดเจนเชนคุณสมบัติ

ผูสมัครสวัสดิการเงินเดือนตําแหนง Location ที่ถูกตองแมนยําและมสีี สัญลักษณโลโก ที่สวยงาม

จดจํางาย ซึง่สอดคลองกับงานวิจัยของซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

ทําการศึกษา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7P พบวา สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

(Physical Evidence) สิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยสาํคัญในการเลือกเขามารบับริการของ

ลูกคาผูประกอบการ ตองสรางสิง่แวดลอมกายภาพ ใหเหมาะสมกบัลกัษณะของการบริการ และคงไว

ซึ่งเอกลกัษณที่โดดเดน เพราะลูกคาจะปรบัทบัใจ ในสิง่ที่เหน็เมื่อเขามารบับริการในครัง้แรก และ

มักจะตัดสินวาถาสิ่งแวดลอมทางกายภาพสวยงามและประณีตเพียงใดการบรกิารก็นาจะมีคุณภาพ

ตามสิ่งที่เห็นตามไปดวย ซึ่งสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไดแก สถานบรกิาร เครื่องมอื และอปุกรณ เชน 

การตกแตงสถานที่ พื้นที่ตอนรับ หองสําหรับใหบรกิาร ปายสถานที่บริการ หองนํ้า สวนหยอม ลาน

จอดรถ เปนตน อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภานุวัฒน กลับศรอีอน (2558) ทําการศึกษา 

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอความพงึพอใจในการเลือกใชระบบจัดหางานสําเร็จรูป E-Recruitment ผาน Job 

Website พบวา มีการนําเสนอโลโกและวิธีการตาง ๆ เพือ่ใหสามารถเขาถึงเว็บไซตหางานไดงายมาก

ย่ิงข้ึน 

7) ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของโรงแรม (7p)  

ดานกระบวนการ โดยรวมอยูในระดับมาก พบวา เว็บไซตจดัหางาน JOBTOPGUN มีระบบ Super 

Search ชวยใหหาคนไดเร็วข้ึนงายข้ึนโดยไมตองรอผูสมัครสมัครเขามาโดยมีระบบ Super 6 ใหทํา 

งานงายข้ึนและม ีNavigation บนเว็บที่ใชงานงายหาเจองายสามารถเขาถึงไดทุกหนาเพจที่ตองการ 

และมีความถูกตองแมนยําในการจับคู (Match) โดยระบบ Super Match ระหวางคนหางานใหตรง

กับประเภทงานที่ตองการซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ทําการศึกษา สวน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P พบวา กระบวนการตัดสินใจของบุคคลทีเ่กี่ยวของกบั 

สิ่งตาง ๆ ซึง่บุคคลที่มีการศึกษาในระดับทีสู่งข้ึน มักจะมีกระบวนการตัดสินใจซือ้ทีผ่านการไตรตรอง 
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ทบทวนอยางรอบคอบ และมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อทีม่ากข้ึน อีกทั้งยังสอดคลองกบังานวิจัยของ 

ภานุวัฒน กลับศรีออน (2558) ทําการศึกษา ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการเลือกใชระบบ

จัดหางานสําเร็จรูป E-Recruitment ผาน Job Website พบวา มีการจัดระบบที่แนชัด เพื่อเปนการ

ดึงดูดผูใชงานใหมกีารใชงานอยางตอเน่ือง 

จากการศึกษาขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม กรณีศึกษา 

เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN โดยรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด พบวา ผูใชงานไดทําการศึกษาขอมลู

การใชบรกิารเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN โดยการพิจารณาถึงความคุมคาของราคาหรือสวนลด

ตางๆซึ่งเปนการหาเหตุผลหรือความจําเปนถึงประโยชนที่จะไดรับ กอนทีจ่ะตัดสินใจเลือกใชบริการ 

และพิจารณาถึงระดับความพอใจหลังจากที่ใชบริการเว็บไซต JOBTOPGUN ซึ่งซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกลุ และดลยา จาตุรงคกลุ (2546) ทําการศึกษา กระบวนการตัดสินใจ 

พบวา การตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Making Theory) เปนกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

เปนการนําหลักเกณฑหรือเครื่องมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจเพือ่ทําให ผูตัดสินใจมีโอกาส

ผิดพลาดนอยลงหรือการตัดสินใจไดถูกตองมากข้ึน การตัดสนิใจที่จะมีข้ึนภายใตสถานการณตาง ๆ  

ที่สามารถทําการประเมินได และใชกฎเกณฑหรือเครื่องมือดังกลาวพจิารณาทางเลือกที่ดีที่สุดใน 

การตัดสินใจอยางไรก็ตาม การทําการตัดสินใจไดนําเอาความนาจะเปนเชิงจิตและแบบเงือ่นไขเขามา

เกี่ยวของเสมอ ทัง้น้ีเพราะบุคคลตางมเีหตุผลในการดําเนินธุรกิจของตนยอมตองการเลือกผลลัพธหรือ

ผลตอบแทนที่ดีที่สุด แตถามีทางเลอืกเพียงทางเดียว ปญหาการตัดสินใจก็ไมเกิดข้ึนเพราะถึงอยางไร 

ก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวที่มอียูน้ัน ซึ่งจะไมมกีารเปรียบเทียบวาผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดีทีสุ่ด

หรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทนมากกวาหน่ึงทางแลว ก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธีที่จะ 

ทําใหไดผลตอบแทนมากทีสุ่ด ซึ่งการตัดสินใจเลือกดังกลาวน้ีเปนเรื่องที่ยุงยากและสลบัซบัซอนย่ิงข้ึน

ดังน้ันจึงไดพยายามหาสิง่ทีจ่ะชวยในการตัดสินใจเพือ่ใหไดรบัผลตอบแทนสงูสุด โดยทฤษฎีการ

ตัดสินใจของผูบริโภค อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภานุวัฒน กลับศรอีอน (2558) ทําการ 

ศึกษาปจจัยที่มีอทิธิพลตอความพงึพอใจในการเลือกใชระบบจัดหางานสําเรจ็รปู E-Recruitment 

ผาน Job Website พบวา ผูสมัครมีแนวโนมทีจ่ะสมัครงานกับองคการทีม่ีระบบสรรหาออนไลน 

ที่สะดวกในการใชงานมากกวาองคการทีม่ีระบบที่ใชงานยุงยาก ดังน้ันองคการควรออกแบบสือ่ให 

โดดเดนและอยูใน ตําแหนงที่สามารถมองหาไดงาย เพื่อชวยใหผูสมัครสามารถคนหาขอมลูตาง ๆ  

ที่เกี่ยวของไดอยางสะดวก และไมเกิดความสบัสนระหวางการสบืคนขอมูล อีกทั้งยังเปนการสงเสริม

ภาพลักษณองคการอีกดวย ดังน้ันองคการควร ออกแบบสือ่ใหเขาใจงายและใชงานไดสะดวกใช

กราฟกที่สื่อความหมาย หลีกเลี่ยงการออกแบบสื่อทียุ่งยากซับซอน และดูไมสบายตาเพราะจะสงผล

ใหผูสมัครเบื่อหนาย หงุดหงิด และเลิกสนใจในการคนหาขอมูล ซึ่งถือเปนสวนประกอบหลักในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการดังกลาว  
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5.3 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

 1) จากการศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม ดานผลิตภัณฑ พบวา เจาหนาที่สรรหาบุคลากรสวนใหญคนหาผูสมัครงานจาก เว็บไซต 

JOBTOPGUN โดยตรง เน่ืองจากระบบเว็บไซตมีระบบการคนหาและเก็บขอมูลผูสมัครงานไดอยางมี

ประสิทธิภาพ แตกระน้ัน JOBTOPGUN ยังมีแอพพิลเคช่ันอีกทางหน่ึงเพื่อรองรับใหคนเขามาสมัคร

งาน และลงประกาศงาน แตยังมีคนใชนอย ดังน้ัน ผูดูแล JOBTOPGUN จึงควรเพิ่มการเขาถึงแอพ

โดยการทําใหคนรูจกั Application JOBTOPGUN มากข้ึน 

 2) จากการศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรมดานราคา พบวา เจาหนาทีส่รรหาบุคลากรสวนใหญตัดสินใจเลือกใช JOBTOPGUNเพราะมี

แพ็คเกจราคาลงประกาศงานหลากหลายแพ็คเกจ็ และมีการแจงราคาที่ชัดเจน เมื่อเทียบกับผู

ใหบรกิารรายอื่น ดังน้ัน JOBTOPGUN จึงควรคงคุณภาพและราคาไว  

และทําโปรโมช่ันเพื่อยืดหยุนราคาใหเหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจตอไป 

3) จากการศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาเจาหนาทีส่รรหาทรัพยากรบุคคลเห็นวา นอกจากชอง

ทางการจัดจําหนายหนาเว็บไซต JOBTOPGUN และแอพพลิเคช่ัน JOBTOPGUN แลวยังมีชองทาง

อื่นที่สามารถเขาถึงไดงาย เชน เบอรติดตอ/ Hotline/ Live Chat/ Facebook/ Line@/ และกลอง

ฝากขอความติดตอกลบั อีกทัง้การชําระเงินก็งายเชนกัน เชน ชําระผานบัตรเครดิต/ Internet 

Banking/ ATM เคานเตอรธนาคารและโอนเงินเขาบญัชี และเพื่อความสะดวกมากข้ึน JOBTOPGUN 

จึงควรเพิ่มชองทางการชําระเงินอื่น ๆ เชน เคานเตอรเซอรวิส หรือตูบุญเติม เพือ่ความสะดวกใหแก

ผูใชบริการทีส่ามารถชําระเงินไดตลอด 24 ชม.  

 4) จากการศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม ดานการสงเสริมการตลาด พบวา เจาหนาทีส่รรหาทรัพยากรบุคคลสวนใหญที่ตัดสินใจ

เลือกใชบริการเว็บไซต เน่ืองจากไดรบัสวนลดโปรโมช่ันพเิศษสําหรบัลกูคาที่ทดลองใช และมกีารจัด

โครงการตามมหาวิทยาลัย และจัดวิทยากรเขาบรรยายตามสถาบันการศึกษา เพื่อสรางการรับรูแต

ปจจุบันการใชโซเชียลมีเดียนาจะทําใหการรบัรูมมีากข้ึนกวา และประหยัดกวา ดังน้ัน JOBTOPGUN 

จึงควรขยายการสงเสริมการตลาดโดยการทําโฆษณาการประกาศรับสมัครงานของบริษัทที่มาลง

ประกาศงาน โดยมีการใหบริษัททีม่าใชบริการสามารถบูสตหนาประกาศงานใหข้ึนเปนอันดับตน ๆ 

เพื่อใหผูหางานเห็นไดแขงกับบริษัทอื่น ๆ เปนตน 

 5) จากการศึกษาปจจัยทีม่อีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม ดานการบริการ พบวา เจาหนาทีส่รรหาทรัพยากรบคุคลที่ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

JOBTOPGUN เพราะวาทาง JOBTOPGUN ไดมีการสอบถามความตองการผูใชอยูเสมอ ดังน้ัน 
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JOBTOPGUN จึงควรนําขอเสนอแนะจากผูใชบริการ มาปรบัปรงุระบบวิเคราะหผูสมัครงานเพื่อให

เหมาะสมกับงานดวย  

 6) จากการศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจัดหางานของ

โรงแรม ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา เจาหนาทีส่รรหาทรพัยากรบุคคลที่

ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต JOBTOPGUN เห็นวา JOBTOPGUN เปนเว็บไซตที่มลีักษณะเดนใน

ดานการใชงานและมีเอกลักษณอยูแลว เน่ืองจากมบีริการมาหลายป ดังน้ัน JOBTOPGUN แตควรมี

การปรับปรงุหนาเว็บไซตใหดูทันสมัยมากข้ึน เพื่อใหใชงานงาย อานงาย สบายตา 

 7) จากการศึกษาปจจยัที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซตจดัหางานของ

โรงแรม ดานกระบวนการ พบวา เจาหนาที่สรรหาทรัพยากรบุคคลที่ตัดสินใจเลือกใชบริการเว็บไซต

JOBTOPGUN เห็นวา JOBTOPGUN มีระบบประมวลผลของเว็บไซตที่ทํางานดีอยูแลว เห็นไดจาก 

ระบบจะเลือกคนหางานใหตรงกบัประเภทงาน และตําแหนงงานที่ตองการได ดังน้ัน เว็บไซตจึงตองใช

งานงายดวยเชนกัน เพื่อใหผูใชบริการไมสบัสนตอการใชงาน  

 

5.4 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

1) ควรทําการศึกษา การลดความซ้ําซอน ในการคัดเลอืกใบสมคัรของผูสมัครงาน ของระบบ

การใหบริการบนเว็บไซตจัดหางานของโรงแรม กรณีศึกษา เว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN เพื่อชวย

ใหผูใชบริการฝายทรัพยากรมนุษยที่ใชบริการไมทํางานซ้ําซอนและคัดเลือกคนใหเหมาะสมกบังาน 

ไดดีข้ึน 

2) ควรทําการศึกษาปจจัยอื่น ๆ ที่อาจสงผลตออิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

ประกาศหาคนเขาทํางานของโรงแรมบนเว็บไซตจัดหางานกรณีศึกษาเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN 

ซึ่งหากมีการวิเคราะหปจจัยยอยทีล่ะเอียดมากข้ึนจะสามารถนํามาวิเคราะหเพื่อใชประโยชนใน 

การจัดทําเปนแผนพฒันากลยุทธในการพฒันาเว็บไซตมากย่ิงข้ึน และศึกษาเพิ่มเติมจากเว็บไซตอื่น

รวมดวย 

3) ควรทําการวิจัยเชิงคุณภาพโดยสัมภาษณความคิดเห็นในการใชงาน จากเว็บไซตอื่น ๆ  

ที่เปนประโยชนตอการพฒันาระบบการจัดหางานในสวนของฝายทรัพยากรมนุษย รวมดวยเพือ่ทราบ

ความความผิดพลาดของระบบเว็บไซตจัดหางาน JOBTOPGUN และนํามาสูการปรบัปรุงระบบตอไป 
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