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บทคัดย่อ 

 

การวิจัยครัๅงนีๅ มีวัตถุประสงค์พืไอศึกษาถึง 1) ความคิดหในทีไมีตอกลยุทธ์การตลาดชิง
สัมพันธภาพ (RM) ของลูกคຌา฿นบริษัท คร์พลัส จ ากัด ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละ
ปริมณฑล 2) พืไอวิคราะห์ถึงการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของลูกคຌา฿นบริษัท คร์พลัส จ ากัด 
ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละปริมณฑล ละ 3) พืไอศึกษาความมีอิทธิพลระหวางกลยุทธ์
การตลาดชิงสัมพันธภาพละการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของลูกคຌาทีไลือก฿ชຌบริการบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละปริมณฑล ดย฿ชຌบบสอบถามป็นครืไองมือ
฿นการกใบขຌอมูลกลุมตัวอยางจากลูกคຌาทีไ฿ชຌบริการก าจัดมลงบริษัท คร์พลัส จ ากัด ป็นพศชาย
ละหญิง ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละปริมณฑล มีอายุตัๅงต 26 ปีขึๅนเป จ านวน 80 คน 
เดຌระดับความชืไอมัไน 0.926 สถิติทีไ฿ชຌ฿นการวิคราะห์ขຌอมูล เดຌก คาความถีไ คารຌอยละ คาฉลีไย    
คาสวนบีไยงบนมาตรฐานละการวิคราะห์การถดถอยชิงสຌนบบพหุคูณ (Multiple Linear 

Regression) ผลการวิจัยพบวา การตลาดชิงสัมพันธภาพดยรวมละการตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พันธมิตรทางธุรกิจสงผลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส 
จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05 ตการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานละการตลาด
ชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌาเมสงผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด ทีไระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
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ABSTRACT 

 

 The objectives of this research to study the 1) Feedback to the Relationship 

Marketing Strategy of the customers of Careplus Co., Ltd. that live in the Bangkok 

Metropolitan Area. 2) To analyze the decision to use the products and services of 

Careplus Co., Ltd. that live in the Bangkok Metropolitan Area. and 3) To study the 

influence between the Relationship Marketing Strategy and the decision to use the 

products and services of Careplus Co., Ltd. that live in the Bangkok Metropolitan 

Area. 

 By using the close-ended questionnaires was used to collect data from 

customers who use pest control service of Careplus Co., Ltd. to be male and female 

living in Bangkok Metropolitan area is from the age of 26 years. The Cronbach’s Alpha 

reliability test was 0.926 from 80 participants contributions. Statistic methods used to 

analyze in the study are descriptive statistics and inferential statistics. The descriptive 

statistics include Percentage, Arithmetic, and Standard deviation. On the other hand, 

the inferential statistics will include regression analysis method to analyze simple 

regression model. 
Research has found that Relationship Marketing overall and Relationship 

Marketing with business partners affect the decision to use the product and the pest 

control service of Careplus Co., Ltd. in the statistical significance level of 0.05. But 

the Relationship Marketing with employees and Relationship Marketing with the 

customer does not affect the decision to use the product and the pest control 

service of Careplus Co., Ltd. in the statistical significance level of 0.05. 

 

Keywords: Relationship Marketing, A decision to use the products and services, 

Careplus Co., Ltd., The Pest Control 
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บททีไ 1 

บทน ำ 

 

1.1 ทีไมำ ละปัญหำของกำรวิจัย 

ธุรกิจการบริการควบคุมสัตว์รบกวนลกถูกคาดการณ์วามีนวนຌมทีไจะติบตขึๅนทีไ CAGR 

5.52 % ฿นป 2016 - 2020 สาหตุหลักมาจากกิจกรรมทางศรษฐกิจละความตຌองการทีไพิไมขึๅน     
อันนืไองมาจากการตระหนักรูຌของชนชัๅนกลางทีไพิไมขึๅน ความจริญขຌาถึงบุคคลกลุมนีๅเดຌอยางรวดรใว
฿นปัจจุบัน รวมถึงทางภาครัฐเดຌสนับสนุนดຌานสุขลักษณะละสุขอนามัยพิไมขึๅน ฿นภูมิภาคอชีย
ปซิฟຂกธุรกิจการบริการควบคุมสัตว์รบกวนลก มีสวนบงการตลาดป็นอันดับ 2 รองจาก        
ทวีปอมริกาหนือ NOVONOUS เดຌคาดการณ์เวຌวาธุรกิจนีๅจะมีอัตราการติบตอยูทีไ 8.5 % ฿นป 
2016 – 2020 จากตัวลขดังกลาวสะทຌอน฿หຌหในถึงการติบตของธุรกิจการบริการควบคุม         
สัตว์รบกวน (Global Pest Control Services Market, 2016) สวนสถานการณ์฿นประทศเทย 
ธุรกิจการบริการควบคุมสัตว์รบกวนมีงินสะพัดถึง 8,000 ลຌานบาทตอป จากการสัมภาษณ์            
คุณทินวุฒิ หาญตระกูล (กรรมการผูຌจัดการบริหารงาน บริษัท คร์พลัส จ ากัด) ธุรกิจก าจัดมลงมี
การติบตทางธุรกิจประมาณ 10-15% ตอป ดยทีไปัจจัยทางศรษฐกิจเมสงผลกระทบตอธุรกิจ ธุรกิจ 
นีๅมีการติบตตามการขยายตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ทีไก าลังติบตตามการพัฒนาของระบบการ
คมนาคมของประทศเทย เมวาจะป็นการตัดถนนขຌาถึงพืๅนทีไหางเกล การพิไมขึๅนของระบบรถเฟฟງา
บนดินละรถเฟฟງา฿ตຌดิน ฯลฯ ปัจจัยจากภาวะลกรຌอนกใป็นปัจจัยหลักอีกหนึไงปัจจัยทีไท า฿หຌคนหัน
มาสน฿จธรรมชาติละสิไงวดลຌอมมากยิไงขึๅน พราะมืไออุณหภูมิพิไมขึๅน 1 องศา จะมีผลท า฿หຌมลงมี
การจริญติบตเดຌเวขึๅนอีกทาตัว ดังนัๅน ภาวะลกรຌอนจึงสงผล฿หຌธุรกิจการบริการควบคุมสัตว์
รบกวนป็นทีไตຌองการยิไงขึๅน ซึไงการติบตทัๅงหมดทีไวามานีๅสงผล฿หຌธุรกิจการบริการควบคุมสัตว์รบกวน
มีนวนຌมการติบตทีไพิไมมากขึๅนรืไอยโ 

บริษัท คร์พลัส จ ากัด จดทะบียนมืไอวันทีไ 19 มีนาคม พ.ศ. 2545 ดยมี คุณทินวุฒิ     
หาญตระกูล ป็นกรรมการผูຌจัดการบริหารงาน ด านินธุรกิจดຌานบริการควบคุมสัตว์รบกวน฿นสถานทีไ
พักอาศัยหรือธุรกิจก าจัดมลง ดยลือก฿ชຌกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ (Relationship 

Marketing) คือ การสรຌางความสัมพันธ์ระยะยาวกับทุกฝຆายทีไมีสวนกีไยวขຌองทัๅงภาย฿นละ    
ภายนอกองค์กร พืไอ฿หຌการด านินธุรกิจป็นเปอยางราบรืไน องค์กรจึงตຌองมุงนຌน฿นการสรຌาง
ภาพลักษณ์ทีไดี สรຌางความพึงพอ฿จสูงสุด฿หຌกับลูกคຌาละผูຌมีสวนกีไยวขຌอง ปัจจุบันธุรกิจก าจัดมลง   
มีอัตราการขงขันทีไสูงขึๅน ทางองค์กรจึงเมสามารถสรຌางความสัมพันธ์ฉพาะกับลูกคຌาพียงดຌานดียว 
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ตจ าป็นตຌองสรຌางความสัมพันธ์อันดีกับทุกสวนทีไกีไยวขຌอง ซึไงทางองค์กรเดຌบงป็น 2 สวน คือ 
ลูกคຌาภาย฿น เดຌก พนักงาน ละพันธมิตรทางธุรกิจ ละลูกคຌาภายนอก เดຌก ลูกคຌา  

ซึไง฿นดຌานการสรຌางความสัมพันธ์ระหวางพนักงาน ทางองค์กรจะมอบสวัสดิการตางโ     
฿หຌกับพนักงาน ชน คาตอบทนของพนักงานทุกคนจะสูงกวาคารงขัๅนตไ าทีไทางรัฐบาลก าหนด       
มีคาตอบทนการท างานลวงวลา ปรับงินดือนขึๅนปละ 5-10% จัดท าประกันสังคม฿หຌกับพนักงานทุกคน 
ละมีชุดท างานมอบ฿หຌป็นสวัสดิการ ทีไองค์กรจัดหา฿หຌดยเมตຌองสียคา฿ชຌจาย ป็นตຌน ดຌานการสรຌาง
ความสัมพันธ์กับลูกคຌา ทางองค์กรจะมีการบริการหลังการขายดยติดตามผลละนัดขຌาเปท าบริการ
฿หຌครบตามก าหนดสัญญา มืไอลูกคຌากิดปัญหาทางองค์กรจะขຌาเปกຌเขภาย฿น 24 ชัไวมง          
ของวันท าการปกติ ละพนักงานทุกคนทีไขຌาเปท างานจะตงกายสะอาด รียบรຌอย ละสุภาพ        
มีมารยาทออนนຌอม สุดทຌายพันธมิตรทางธุรกิจ จะกระท าดยการสรຌางความเวຌ฿จละชืไอมัไนระหวาง 
2 ฝຆาย คือ การท าขຌอตกลงทีไเมอาปรียบซึไงกันละกัน เมผิดสัญญาทางการคຌา ป็นตຌน   

ปຂยะพร เทยสรวง ละ สมบัติ ธ ารงสินถาวร (2556) กลาววา การน าการตลาดชิง
สัมพันธภาพ (RM) มา฿ชຌ฿นธุรกิจขนาดกลางละขนาดยอมจะสามารถสรຌางความสัมพันธ์ระยะยาว
฿หຌกับทุกฝຆาย ชน การกลับมา฿ชຌบริการซๅ า ซึไงจะกอ฿หຌกิดความภักดี (Loyalty) ตอบริการ 
นอกจากนัๅนการสรຌางความสัมพันธ์ระหวางผลิตภัณฑ์ละผูຌบริภค จะท า฿หຌองค์กรสามารถกใบ
ผลประยชน์ละพิไมการติดตอกับลูกคຌาทีไมีความภักดี เดຌ฿นระยะยาว (สมาธิ รืองสิงห์ ละณักษ์     
กุลิสร์, 2554) การตลาดชิงสัมพันธภาพจะมุงนຌนการดูลอา฿จ฿สลูกคຌาละทุกโ ฝຆายทีไกีไยวขຌอง
บบระยะยาว ดยเมละลยพราะเม฿ชการซืๅอขายบบครัๅงดียวละมองวาการจัดการสวนผสม
ทางการตลาดอยางดียวเมพียงพอทีไจะท า฿หຌองค์กรเปสูความส ารใจทีไยัไงยืน (สาวคนธ์ สุทธิบริบาล, 

2554) วิจิตรา ซตัๅง (2558) กลาววาธุรกิจ คือ หนวยงานหรือองค์กรทีไตຌองสืไอสารกับผูຌมีสวนเดຌสีย
ทัๅงภาย฿นละภายนอก ชน ลูกคຌา พนักงาน ผูຌจัดสงวัตถุดิบ คูขง พันธมิตรอืไนโ ป็นตຌน ดังนัๅน
นวคิดดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพจึงป็นนวคิดทีไจ าป็น฿นการท าธุรกิจ พืไอผลก าเรทีไมาจาก
ความจงรักภักดีละความพึงพอ฿จระยะยาว สรຌางความขใงกรงทางศรษฐกิจ ทคนิคละสังคม
ระหวางทุกฝຆาย (อาภากร พลทียร, 2556) ฿นบางครัๅงการตลาดชิงสัมพันธภาพสามารถป็นนว
ทางการกຌเขปัญหาของธุรกิจขนาดยอมดຌวยนวทางทีไวามืไอมีสัมพันธภาพทีไดีตอกันละกัน จะสรຌาง
ความเวຌ฿จละกอ฿หຌกิดการท างานรวมกันบบมีพันธสัญญา฿นระยะยาว (สมบัติ ธ ารงสินถาวร, 2555) 

จากขຌางตຌนหในเดຌวา การตลาดชิงสัมพันธภาพป็นปัจจัยทีไส าคัญ฿นการท าธุรกิจ ดยฉพาะ
ธุรกิจขนาดกลางละขนาดยอม นืไองจากการตลาดบบสัมพันธภาพนຌนสรຌางความสัมพันธ์ระยะยาว
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กับทุกฝຆาย ฉะนัๅนองค์กรจึงควรน ากลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพมาปรับ฿ชຌ฿หຌขຌากับธุรกิจ       
พืไอสรຌางความส ารใจละความยัไงยืนระยะยาว฿หຌกับองค์กร 

ดังนัๅนผูຌท าวิจัยจึงเดຌท าการศึกษากีไยวกับกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จลือก฿ชຌบริการก าจัดมลงของ บริษัท คร์พลัส จ ากัด พืไอ฿หຌบริษัทน าผลวิจัยเปปรับปรุง
ละพัฒนา฿หຌภาพรวมของบริษัทดีขึๅน นืไองจากการคาดการณ์การติบตของธุรกิจก าจัดมลง        
มีนวนຌมทีไพิไมสูงขึๅนรืไอยโ ฿นทุกป ท า฿หຌมีคูขงมากขึๅนละยังป็นทางลือก฿นการ฿ชຌบริการ฿หຌกับ
ลูกคຌา พนักงาน ละพันธมิตรทางธุรกิจ อีกดຌวย 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 

1.2.1 พืไอศึกษาถึงความคิดหในทีไมีตอกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ของลูกคຌา฿น
บริษัท คร์พลัส จ ากัด ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละปริมณฑล 

          1.2.2 พืไอวิคราะห์ถึงการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของลูกคຌา฿นบริษัท คร์พลัส 
จ ากัด ทีไอาศัยอยู฿นขตกรุงทพมหานครละปริมณฑล 

          1.2.3 พืไอศึกษาความมีอิทธิพลระหวางกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพละการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการของลูกคຌาทีไลือก฿ชຌบริการบริษัท คร์พลัส จ ากัด ทีไอาศัยอยู฿นขต
กรุงทพมหานครละปริมณฑล 

 

1.3 ประยชน์ทีไ฿ชຌ฿นกำรศึกษำ   
ผลทีไเดຌจากการศึกษามีประยชน์ตอฝຆายทีไกีไยวขຌอง ดังนีๅ  

1. บริษัท คร์พลัส จ ากัด สามารถน าขຌอมูลการวิจัยเปป็นนวทางละปรับปรุงกຌเข ก าหนด
กลยุทธ์การตลาดการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ พืไอ฿หຌ
ลูกคຌาประทับ฿จละภักดีตอองค์กรสงผลตอการด านินธุรกิจ฿หຌติบตอยางมัไนคง฿นระยะยาว 

2. ธุรกิจทีไกีไยวขຌองหรือธุรกิจอืไนโ ทีไสน฿จศึกษากลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอ
การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ สามารถน าขຌอมูลเป฿ชຌป็นนวทาง฿นการศึกษาหรือประยุกต์฿ชຌ
กับธุรกิจ ฿นดຌานการพัฒนาศักยภาพละพืไอ฿หຌธุรกิจมีการจริญติบตอยางมัไนคง 

3. นักวิจัยทีไสน฿จศึกษากลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมี อิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการสามารถน าขຌอมูลเปป็นนวทาง฿นการท าวิจัย 
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บททีไ 2 

กำรทบทวนวรรณกรรม 

 

จากการศึกษาการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ผูຌศึกษาเดຌศึกษานวคิด ทฤษฎีละงานวิจัยทีไกีไยวขຌอง
กับตัวปรของการศึกษาซึไงผูຌวิจัยเดຌท าการสืบคຌน จากงานวิจัยละอกสารทางวิชาการตางโ บง
นืๅอหาป็น 3 สวน คือ 

1. นวคิด ทฤษฎี ละงานวิจัยทีไกีไยวขຌอง 
2. สมมติฐาน฿นการวิจัย 

3. กรอบนวคิดการวิจัย 

รายละอียด มีสาระส าคัญดังนีๅ 
1.นวคิด ทฤษฎี ละงำนวิจัยทีไกีไยวขຌอง 

นวคิดละทฤษฎีรืไองกำรตลำดชิงสัมพันธภำพ (Relationship Marketing) 
ควำมหมำยของกำรตลำดชิงสัมพันธภำพ (Relationship Marketing)    

จากการศึกษานวคิดละวิจัยทีไกีไยวขຌองกับการตลาดชิงสัมพันธภาพ สรุปเดຌวา
การตลาดชิงสัมพันธภาพป็นกลยุทธ์ทีไพัฒนามาจากการตลาดรูปบบกาทีไมุงนຌนฉพาะการขาย   
ตการตลาดชิงสัมพันธภาพนัๅน฿หຌความส าคัญ฿นการรักษาละตอบสนองความพึงพอ฿จของทุกฝຆาย
พืไอสรຌางความสัมพันธ์ระยะยาว (long term commitment) ซึไงบริษัท คร์พลัส จ ากัด ทีไเดຌลือก
มา฿ชຌ฿นการท าวิจัยป็นองค์กรขนาดกลางละป็นธุรกิจภาย฿นครอบครัว จึงเมมีหัวขຌอของผูຌถือหุຌน  
จากทฤษฎีการตลาดชิงสัมพันธภาพนีๅ ผูຌบริหารขององค์กร คุณทินวุฒิ หาญตระกูล เดຌ฿หຌสัมภาษณ์
วาการตลาดชิงสัมพันธภาพของทางองค์กรจะบงลูกคຌาป็น 2 สวน คือ ลูกคຌาภาย฿น ละลูกคຌา
ภายนอก ซึไงลูกคຌาภาย฿น คือ บุคลากรทุกคนทีไมีสวนกีไยวขຌอง฿นการด านินธุรกิจ เมวาจะป็น
พนักงานหรือพันธมิตรทางธุรกิจละลูกคຌาภายนอก คือ ลูกคຌาหรือผูຌทีไซืๅอสินคຌาละบริการของรา
นัไนอง (Kotler and Keller, 2016) 

กำรตลำดชิงสัมพันธภำพกับพนักงำน 

พนักงาน ถือป็นหัว฿จ฿นการขับคลืไอนละสรຌางความเดຌปรียบของการขงขัน
ทางธุรกิจ การฝຄกอบรมสรຌางทัศนคติ ความผูกพันทีไดีตอองค์กรละการจูง฿จทีไพนักงานเดຌรับจะชวย
฿หຌกิดการบริการทีไดีละสรางความพึงพอ฿จ฿หกับลูกคา ฿นทางตรงกันขຌามหากทางองค์กรสืไอสาร
ภาย฿นละภายนอกเมตรงกัน อาจท า฿หຌภาพลักษณ์สียหาย เมกิดการซืๅอซๅ าละการสรຌาง Brand 

จะส ารใจยากขึๅน ยิไงองค์กรทีไนຌนรืไอง CRM ยิไงจะตຌอง฿หຌบุคลากรทุกฝຆายตระหนักละมีสวน
กีไยวขຌองกับกิจกรรมตางโ ฿นการสรຌางความสัมพันธ์ละสงมอบประสบการณ์ทีไดี฿หຌกลูกคຌา ความ
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ตຌองการของพนักงาน ดยทัไวเป กใคือ มีงิน ดือนละสวัสดิการทีไดีมีการประมินผลทีไยุติธรรม มี
กฎระบียบทีไสมหตุสมผลละเดຌรับการดูลอา฿จ ฿สทีไดีจากองค์กร ซึไงความตຌองการหลานีๅจะ
กีไยวขຌองดยตรงกับขวัญละก าลัง฿จ฿นการท างาน ความพึงพอ฿จของพนักงานป็นรืไองทีไส าคัญ
มากพราะวาผลการปฏิบัติงานของพวกขาจะมีผลกระทบตอความพึงพอ฿จของลูกคຌาภายนอกซึไง 
จะสงผลกระทบดยตรงตอผลประกอบการขององค์กร (Gazzoli, Hancer,& Park, 2010; Steijn, 

2004) จากทีไกลาวมาการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานสามารถน านวคิดรืไองการตลาดภาย฿น
มา฿ชຌประกอบกันเดຌ Kotler ละ Keller (1999) เดຌ฿หความหมาย การตลาดภาย฿น หมายถึง หลัก
฿นการจัดการ ดยมุง ความสน฿จเปทีไความพึงพอ฿จของพนักงาน มีฐานจากการสรางสัมพันธทีไดี
ระหวางพนักงานซึไงจะสงผลตอลูกคาของธุรกิจ ความผูกพันทุมทของพนักงาน คือการทีไพนักงานพึง
พอ฿จ฿นงานของตนละรูຌสึกภาคภูมิ฿จ฿นตัวผูຌวาจຌาง ถຌาพนักงานมีความสุขละชืไอมัไน฿นการท างาน
รวมเปถึงผูຌวาจຌางรับรูຌถึงคุณคางานทีไพนักงานเดຌท า จะท า฿หຌกิดความผูกพันทุมท฿หຌกับองค์กรอยาง
ตใมทีไ สงมอบงานทีไมีประสิทธิภาพ฿หຌกลูกคຌาละกิดความจงรักภักดีตอองค์กร (Vance, 2006) 
การ฿หຌความส าคัญกับพนักงานป็นกระบวนการทางการตลาดสมัย฿หมทีไ฿หຌความส าคัญกับพนักงาน
ละบุคคลทีไมีสวนกีไยวขຌองทางธุรกิจชนดียวกับลูกคຌาภายนอก ถຌาการตลาดภาย฿นดีจะชวย
สนับสนุนสงสริมการตลาดภายนอก฿หຌดียิไงขึๅน (วุฒิชัย สิทธิมาลากร, 2551) Sasser & Albeit 

(1976) กลาววา ฿หຌมองงานป็นผลิตภัณฑ์ละพนักงานป็นลูกคຌาทีไมาซืๅอผลิตภัณฑ์ ซึไงจะชวยสรຌาง
ความสัมพันธ์อันดี฿หຌกับนายจຌางละพนักงาน 

กำรตลำดชิงสัมพันธภำพกับพันธมิตรทำงธุรกิจ 

พันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) คือ ความสัมพันธ์อันดีของ 2 หนวยงานขึๅนเป 
ดยมุงนຌนทีไการมีความสัมพันธ์ระยะยาว ซึไงจะป็นสัมพันธ์อันดีกับ฿ครกใเดຌ เมวาจะป็นคูขงหรือ  
ซัพพลายออร์ การมีพันธมิตรทางธุรกิจนัๅนถือป็นกลยุทธ์ทีไส าคัญมาก฿นปัจจุบัน นืไองจากการมี
พันธมิตรทางธุรกิจนัๅนจะชวยลดตຌนทุนละยังท า฿หຌกิดการลกปลีไยน เมวาจะป็นการลกปลีไยน
ทรัพยากร ความรูຌ ความสามารถทีไมี ป็นตຌน (สุพานี สฤษฎ์วานิช, 2542) พันธมิตรทางธุรกิจบงเดຌ   
3 ประภท (Ireland, Hoskinsson & Hitt, 2013, อຌาง฿น รัตนา สีดี, 2559, หนຌา, 256) 

1. พันธมิตรบบซในสัญญา (Contractual Agreement Alliance) ป็นความรวมมือ
ระหวางสององค์กรขึๅนเป ดยมีการ ซในสัญญากันพืไอรวมด านินกิจกรรมทางธุรกิจกิจกรรม ฿ด
กิจกรรมหนึไง ชน การลกปลีไยนทคนลยี การน าทรัพยากรทางธุรกิจ   มารวมกัน ป็นตຌน 

2. พันธมิตรบบขຌามาถือหุຌนระหวางกัน (Equity Alliance) ป็นความรวมมือกันดຌานทุน 

฿นการประกอบธุรกิจ ชน การลกปลีไยนหุຌนระหวางกันหรือการขຌาถือหุຌนอีกฝຆายหนึไง การก าหนด
ราคาหุຌนของบริษัท฿นระดับราคาทีไท า฿หຌบริษัทพันธมิตร สามารถขຌามาซืๅอเดຌ฿นการป็นพันธมิตรกัน 
ป็นตຌน 
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3. พันธมิตรบบธุรกิจรวมทุน (Joint Venture Alliance) ป็นความรวมมือกันดຌานทุนดย 

ป็นการรวมทุนกัน฿น การจัดตัๅงองค์กรธุรกิจขึๅน฿หมรวมกัน ซึไงมีการด านินงานทีไยกออกจากธุรกิจ
หรือองค์การดิม พืไอด านินงานบบ฿ดบบหนึไงตามวัตถุประสงค์รวมกัน 

กำรตลำดชิงสัมพันธภำพกับลูกคຌำ 

  การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌาหรือการบริหารงานลูกคຌาสัมพันธ์ (Customer 

Relationship Management) คือ การสรางสัมพันธภาพกับลูกคาถือปนการรักษาสัมพันธภาพระยะ
ยาว ระหวางองค์กรกับลูกคา พืไอประยชนทัๅงสองฝຆาย กลาวคือ ธุรกิจเดลูกคาทีไมีความภักดีละ
สามารถสรางยอดขาย ละก าเร฿นระยะยาว Kotler (2003 อຌาง฿น กรวรรณ ชคัตตรัยกุล, 2558) 
กลาววา การสรางความประทับ฿จ฿หกับลูกคาดຌวยการสรางความสัมพันธ พราะการหาลูกคาคน฿หม
จะตຌองสียตຌนทุนสูงกวาการหาลูกคากาถึง 5 ทาละการท าการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคาป็น
การสรางมูลคาพิไม฿หกับบริษัท ดยทีไลูกคากลุมนีๅนอกจากจะกลับมาซืๅอซๅ า฿นอนาคต อีกทัๅงยังสามารถ
฿หຌขอ สนอนะตางโ ทีไสะทอนถึงพฤติกรรมความตองการทีไทจริง ซึไงป็นประยชนตอ บริษัททีไจะเด
น ามาปรับปรุงกลยุทธ พืไอ฿หกิดความสอดคลองกับความตองการของลูกคาเด Kumar (2011) กลาว
วา ลูกคຌา คือ พระราชา พราะลูกคຌาของบริษัท คือ บุคคลทีไคูขงตຌองการมากทีไสุด ละความกຌาวหนຌา
ทางทคนลยีท า฿หຌราเมมีทางรูຌเดຌลยวาจะมีคูขง฿นรูปบบ฿ดทีไขຌามาดึงลูกคຌาเป ซึไงสอดคลຌองกับ 
ชืไนจิตต์ จຌงจนกิจ (2546) เดຌกลาววา การบริหารงานลูกคຌาสัมพันธ์ (CRM) มีบทบาทอยางมากมืไอ
การคຌาขายขຌาสูศตวรรษ ทีไ 21 พราะกลยุทธ์นีๅป็นกลยุทธ์ทีไ฿ชຌ฿นการกຌเขปัญหาระยะยาวอยางมี
ประสิทธิผล การสรຌางทัศนคติทีไดีทีไมีตอบริษัทหรือองค์กร฿หຌกิดขึๅน฿น฿จของลูกคຌา การสรຌางจตคติทีไดี 
ความพึงพอ฿จ฿หຌกิดขึๅน฿นตัวของ ลูกคຌา นวความคิดทางการตลาดรูปบบดิมเดຌปรับปลีไยนเปป็น
นวคิดทางการตลาดบบสรຌางสัมพันธ์ Carrol and Reichheld (2010) กลาววาก าเรทีไพิไมขึๅนจาก
ความพยายามรักษาลูกคຌา มาจาก (1) ความสัมพันธ์ ทีไยาวนานจะ มีตຌนทุนตไ ากวาทุน฿นการขาย 

(2) บัญชีคา฿ชจาย฿นการบ ารุงรักษาลดลง (3) ลูกคຌาระยะยาวมีนวนຌมทีไจะซืๅอผลิตภัณฑ์สริมหรือ
ผลิตภัณฑ์ ระดับสูง (4) ลูกคຌาทีไมีอยูกับธุรกิจมักจะพอ฿จกับความสัมพันธ์ละมีอกาสนอยทีไจะ
ปลีไยนเปหาคูขงขัน (5) ความภักดีท า฿หพนักงานท างานงายละพอ฿จทีไจะท างานพืไอองค์กร  

กระบวนกำรของกำรบริหำรลูกคຌำสัมพันธ์ (Dear Model) 
วิทยา ดานธ ารงกูล (2545) กลาววา กระบวนการของการบริหารลูกคຌาสัมพันธ์ 

(Dear Model) จะท า฿หຌผูຌบริหารสามารถรียนรูຌงานเดຌจากลูกคຌาละ฿ชຌขຌอมูลของลูกคຌา฿นการ
บริหารงานสัมพันธ์เดຌอยางหมาะสม ซึไง CRM ประกอบเปดຌวย 4 องค์ประกอบ คือ 
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1. การสรຌางฐานขຌอมูล (Database) คือ การมีฐานขຌอมูลของลูกคຌาอยางถูกตຌองละทันสมัย
อยูสมอ นอกจากนัๅนทุกฝຆาย฿นองค์กรทีไตຌองการ฿ชຌขຌอมูลสามารถคຌนหาเดຌอยางงาย มีการยก
ประภทลูกคຌาจากฐานขຌอมูล นืไองจากลูกคຌาตละรายมีคุณคาเมทากัน 

2. การมีทคนลยี (Technology) คือ การ฿ชຌทคนลยีทีไหมาะสมขຌามาชวย฿นการท างาน 
ประกอบดຌวยทคนลยีทีไพิไมชองทาง฿หຌลูกคຌาสามารถติดตอกับองค์กรเดຌ ชน ระบบ Call Center, 

Website, facebook, Google ละ Software ทีไ฿ชຌ฿นการประมวลผล ชน ฿ชຌพืไอการคัดยกลูกคຌา 
ละการจัดล าดับความส าคัญของลูกคຌา ป็นตຌน 

3. การปฏิบัติ (Action) คือ การปฏิสัมพันธ์กับลูกคຌา ดยก าหนดการสรຌางความสัมพันธ์ 
สรຌางคุณคา฿หຌพิไมขึๅน พัฒนาสินคຌาละบริการ฿หຌดี พืไอรักษาลูกคຌาเวຌ นอกจากนัๅนยังควรกใบขຌอมูล
ลูกคຌา฿หຌดีพราะขຌอมูลของลูกคຌาท า฿หຌองค์กรสามารถยกกลุมลูกคຌาเดຌ วากลุม฿ดป็นกลุมทีไท าก าเร
สูงสุด฿หຌกับองค์กร หลังจากนัๅนองค์กรตຌองมาก าหนดวิธีปฏิบัติตอลูกคຌาหลานัๅน พืไอสรຌาง
Relationship Program พืไอสรຌางการบริการทีไหมาะสม฿หຌกับลูกคຌาตละราย 

4. การรักษาลูกคຌา (Retention) คือ การประมินผลพืไอ฿หຌทราบวาองค์กรสามารถรักษา
ลูกคຌาเดຌหรือเม ดยกณฑ์ตางโ จะตຌองปลีไยนเปตามวาระอกาสตามทีไองค์กรหในสมควร           
ดยจุดนຌนขององค์กรจะตຌองปลีไยนมาอยูทีไการรักษาลูกคຌา฿นระยะยาว ละพิไมคุณคา฿หຌกับลูกคຌา
มากกวาคุณคาทีไลูกคຌาคาดหวัง 
นวคิดละทฤษฎีกีไยวกับกำรตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริกำร 

 ควำมหมำยของกำรตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริกำร 

การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของผูຌบริภค คือ กระบวนการลือกทาง฿ดทางหนึไงจาก
หลากหลายนวทาง ซึไงกระบวนการตัดสิน฿จของผูຌบริภคตละคนจะขึๅนอยูกับปัจจัยตางโ ตกตางกัน
เป Jones (1984) กลาววา การตัดสิน฿จป็นกระบวนการทีไจะกຌเขปัญหาดยการคຌนหาทางลือกละ
ลือกนวทางการปฏิบัติทีไดีทีไสุด การตัดสิน฿จป็นรืไองของการจัดการทีไหลีกลีไยงเมเดຌ การตัดสิน฿จ
ป็นหัว฿จ฿นการปฏิบัติงานทุกงาน กรณีพืไอด านินการเปสูวัตถุประสงค์ อาจมีครืไองมือมาชวย฿นการ
พิจารณา มีหตุผลสวนตัวอารมณ์ความรัก฿คร ขຌามามีสวนกีไยวขຌอง฿นการตัดสิน฿จ ละมีลักษณะป็น
กระบวนการอันประกอบดຌวยขัๅนตอนตางโ ตอนืไองกันเป (วุฒิชัย จ านงค์, 2523) ซึไงบุษกร ค าคง 
(2542) กลาววา การตัดสิน฿จตຌอง฿ชຌขຌอมูลพืๅนฐานจากรืไองทีไก าลังพิจารณา ดย฿ชຌความรูຌพืๅนฐาน ละ
ขຌอสรุปทีไป็นทีไยอมรับมาผสมกับการสรุปอຌางอิง พืไอน าเปสูการตัดสิน฿จ Johnston (2013) กลาววา
กระบวนการตัดสิน฿จซืๅอของผูຌบริภค คือกระบวนการกอนทีไ ผูຌบริภค  จะซืๅอสินคຌาหรือบริการ 
ผูຌประกอบการควรจะตຌองท าความขຌา฿จกีไยวกับขัๅนตอน฿นการตัดสิน฿จซืๅอของผูຌบริภค ซึไงการ
ตัดสิน฿จซืๅอป็นสิไงทีไส าคัญมากพราะจะชวย฿หຌองค์กรสามารถปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการ
ตัดสิน฿จซืๅอของผูຌบริภคเดຌ วจนะ ภูผานี (2555) กลาววา การตัดสิน฿จซืๅอของผูຌบริภคคือการลือก
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ผลิตภัณฑ์หรือบริการจากทางลือกตางโ ซึไงระดับของการตัดสิน฿จซืๅอของผูຌบริภค มีอยู 3 ระดับคือ 
การตัดสิน฿จ ตามความคยชิน การตัดสิน฿จทีไจ ากัด ละการตัดสิน฿จอยางกวຌางขวาง 
 ทฤษฎีการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ป็นทฤษฎี฿ชຌวางผนการจัดการบริการ พืไอ฿หຌ
ผูຌบริภคตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ทฤษฎีนีๅพัฒนามาจากการวิคราะห์งานวิจัยดຌวยวิธี Meta - 
Analysis ทฤษฎีการตัดสิน฿จ (Consumer Decision Model) รียกยอโ วา CDM คือ การ
ตัดสิน฿จจะกิดขึๅนหรือเมขึๅนอยูกับองค์ประกอบ 6 อยาง (John Farley, 2004) ดังนีๅ 
 องค์ประกอบทีไ 1 ขຌอทใจจริงหรือขຌอมูลของผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ซึไงป็นขຌอมูลทีไผูຌบริภค
รับรูຌมี 2 วิธี คือ 

 1. จากประสบการณ์ตรง คือ ผูຌบริภคเดຌสัมผัสกับผลิตภัณฑ์หรือบริการดยตรงลຌวรับรูຌวา
ตรงกับความตຌองการละความพอ฿จของตนองหรือเม 
 2. จากประสบการณ์ทางอຌอม คือ ผูຌบริภครับรูຌจากค าบอกลาของบุคคลอืไนหรือฆษณาทาง
สืไอชองทางตางโ ท า฿หຌกิดการรับรูຌ ละคิดวาสิไงนัๅนตรงตามความพอ฿จของตนหรือเม 
 กอกียรติ วิริยะกิจพัฒนา ละวีนัส อัศวสิทธิถาวร (2550) กลาววา การรับรูຌ คือ การหใน   
เดຌยิน สัมผัส ลิๅมรส ละเดຌกลิไน ฿นหตุการณ์หรือรืไองราวบางสิไงบางอยาง รวมถึงการรูຌสึกถึง
ความสัมพันธ์ตางโ ทัๅงประสบการณ์ทางตรงละประสบการณ์ทางอຌอมสามารถกิดขึๅนละสงผลตอ
กันเดຌ ชน มืไอผูຌบริภคเดຌรับสินคຌาหรือบริการ ละกิดความพึงพอ฿จตามทีไคาดหวัง กใจะกลับมา฿ชຌ
บริการซๅ าละอาจจะน าลูกคຌา฿หมมา฿หຌอีกดຌวย ต฿นทางตรงกันขຌามถຌาลูกคຌาเมพอ฿จกับสินคຌาหรือ
บริการ กใอาจจะบอกลาถึงประการณ์ยโ ทีไเดຌรับละอาจลากินความจริงอีกดຌวย (Wang, 2011) 
 องค์ประกอบทีไ 2 ครืไองหมายการคຌา มืไอผูຌรับบริการหในจะท า฿หຌรูຌถึงลักษณะของผลิตภัณฑ์
หรือบริการเดຌอยางรวดรใว ชน รูปราง สี ขนาด การออกบบ ความทนทาน ละคุณภาพของ     
การบริการ ป็นตຌน ครืไองหมายการคຌา หมายถึง ครืไองหมายหรือสัญลักษณ์หรือตราทีไ฿ชຌกับสินคຌา
หรือบริการ ซึไงครืไองหมายทีไ฿หຌความคุຌมครองตาม พระราชบัญญัติครืไองหมายการคຌา พ.ศ. 2534 

กຌเขพิไมติมดยพระราชบัญญัติครืไองหมายการคຌา (ฉบับทีไ 2) พ.ศ.2543 ละพระราชบัญญัติ
ครืไองหมายการคຌา (ฉบับทีไ3) พ.ศ. 2559 (ครืไองหมายการคຌา, 2559) มี 4 ประภท ดังตอเปนีๅ 

1. ครืไองหมายการคຌา (Trade Mark) คือ ครืไองหมายทีไ฿ชຌกับสินคຌาพืไอสดงวาสินคຌา 
ทีไ฿ชຌครืไองหมายนัๅนตกตางกับสินคຌาทีไ฿ชຌครืไองหมายการคຌาของบุคคลอืไน ชน บรีส  มามา กระทิง
ดง ป็นตຌน 

2. ครืไองหมายบริการ (Service Mark) คือ ครืไองหมายทีไกีไยวขຌองกับบริการ พืไอ 

สดงวาบริการทีไ฿ชຌครืไองหมายนัๅนตกตางกับบริการทีไ฿ชຌครืไองหมายบริการของบุคคลอืไน ชน 
ธนาคาร ครืไองหมายสายการบิน รงรม ป็นตຌน 

3. ครืไองหมายรับรอง (Certification Mark) คือ ครืไองหมายทีไจຌาของครืไองหมาย฿ชຌ  
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พืไอป็นการรับรองคุณภาพของสินคຌา หรือบริการนัๅน ชน มชຌอยนางร า ฮาลาล (Halal) 
ชลล์ชวนชิม ป็นตຌน 

4. ครืไองหมายรวม (Collective Mark) คือ ครืไองหมายการคຌาหรือครืไองหมาย 

บริการทีไ฿ชຌดยวิสาหกิจ บริษัท฿นกลุมดียวกัน สมาชิกของสมาคม กลุมบุคคล องค์กรของรัฐหรือ
อกชน ชน ตราชຌางของบริษัท ปูนซิมนต์เทย จ ากัด  ป็นตຌน 

 องค์ประกอบทีไ 3 จตคติทีไมีตอครืไองหมายการคຌา สามารถป็นเดຌทัๅงความรูຌสึกทางบวกละ
ลบ ชอบ เมชอบ ตอผลิตภัณฑ์ละบริการ จตคติทีไมีตอครืไองหมายการคຌา มีอิทธิพลตอความ
จงรักภักดีทีไจะ฿ชຌผลิตภัณฑ์หรือบริการนัๅนตอเปหรือเม ซึไงจตคติสามารถบงออกเดຌ 3 ประภท ดังนีๅ 

1. จตคติชิงบวก คือ จตคติทีไดี ท า฿หຌบุคคลสดงออกหรือมีอารมณ์ ความรูຌสึก ฿น 

ดຌานทีไดีตอบุคคลหรือรืไองราว฿ดรืไองราวหนึไง ชน ตอหนวยงาน องค์การ สินคຌา บริการ สถาบันละ
การด านินการขององค์การฯ ป็นตຌน 

2. จตคติชิงลบ คือ จตคติทีไเมดี จตคติทีไสรຌางความรูຌสึกเป฿นทางสืไอมสีย เมมี 
ความชืไอถือเวຌวาง฿จ อาจมีความกลียด ความระวงสงสัยรวมอยูดຌวย เมวาจะป็นรืไองของบุคคล ปัญหา
฿ดปัญหาหนึไง สินคຌา บริการ หนวยงาน องค์การสถาบัน หรือการด านินกิจการขององค์การ ป็นตຌน 

3. จตคติของบุคคลทีไเมสดงความคิดหใน ฿นรืไองราวหรือปัญหา฿ดปัญหาหนึไงหรือตอ 

บุคคล หนวยงาน สถาบัน องค์การละอืไนโ นักศึกษาบางคนอาจมี จตคตินิไงฉย เมมี ความคิดหใน
ตอปัญหาตຌถียงรืไองกฎระบียบวาดຌวยครืไองบบนักศึกษา 

 จตคติทัๅงสามประภทนีๅ ฿นหนึไงบุคคลสามารถมีพียงประภทดียวหรือหลายประภท
รวมกันกใเดຌขึๅนอยูกับความมัไนคง฿นรืไองความชืไอ ความรูຌสึกนึกคิด คานิยมละอืไนโ ทีไมีตอบุคคล 
สิไงของ การกระท าหรือ สถานการณ์ ป็นตຌน (ด ารงศักดิ์ ชัยสนิท ละคณะ, 2543) 
 องค์ประกอบทีไ 4 ความชืไอมัไน฿นผลิตภัณฑ์ละบริการ ความชืไอมัไนกิดจากการรับรูຌ      
ละขຌา฿จกีไยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการนัๅน ละประมินวาตรงกับความตຌองการของตนหรือเม   
ความชืไอมัไนป็นอีกอิทธิพลหนึไงทีไสงผลตอความจงรักภักดี ซึไงความชืไอมัไนนัๅนสามารถกิดขึๅนเดຌจาก
การรับรูຌถึงคุณภาพ฿นการ฿หຌบริการหลังจากทีไเดຌรับบริการลຌว Parasuraman, Zeithaml and 

Berry (1985) เดຌบงคุณภาพของการบริการทีไลูกคຌารับรูຌ ละบริการทีไรับรูຌ มี 5 อยาง ดังนีๅ (ธีรกิติ  
นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) 
  1. Reliability (ความเวຌ฿จหรือความนาชืไอถือ) คือ ความสามารถ฿นการ฿หຌบริการ
อยางถูกตຌอง มนย า ฿หຌบริการตรงกับสัญญาทีไ฿หຌเวຌละมีความสมไ าสมอ฿นการ฿หຌบริการ ท า฿หຌลูกคຌา
รูຌสึกชืไอถือ฿นมาตรฐานการ฿หຌบริการ ละสามารถ฿หຌความเวຌวาง฿จเดຌ 
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  2. Assurance (ความมัไน฿จ) คือ ผูຌ฿หຌบริการจะตຌองมีความรูຌละทักษะทีไจ าป็น฿น
การบริการ มีความสุภาพ ออนนຌอม ป็นมิตรกับลูกคຌา ละมีความชืไอสัตย์ จะสามารถสรຌางความรูຌสึก
มัไน฿จ ละปลอดภัย ฿หຌกลูกคຌาเดຌ 
  3. Tangibles (สิไงทีไสามารถจับตຌองเดຌ) คือ ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ 
ครืไองมือ สิไงอ านวยความสะดวกของพนักงาน ละวัสดุทีไ฿ชຌ฿นการสืไอสารตางโ 

  4. Empathy (ความ฿ส฿จ) คือ ความสะดวกละสามารถติดตอเดຌงาย ความสามารถ
฿นการติดตอสืไอสาร฿หຌลูกคຌาขຌา฿จเดຌ ความหในอกหใน฿จละขຌา฿จลูกคຌา 
  5. Responsiveness (การสนองตอบลูกคຌา) คือ ความตใม฿จทีไจะ฿หຌบริการทันที 
ละ฿หຌความชวยหลือป็นอยางดี  
 องค์ประกอบทีไ 5 การมุงมัไน฿นการ฿ชຌ คือ การตัดสิน฿จละวางผนมาลวงหนຌา วาจะ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนัๅนโ มืไอเหร สีเหน ตຌองการจะซืๅอกับ฿คร ป็นตຌน ซึไงการวางผนลือกซืๅอ
สินคຌาละบริการของผูຌบริภคจะมาจากการพิจารณาตาม 5 ปัจจัย (การลือกซืๅอสินคຌาละบริการ, 

2553) ดังนีๅ 
  1. ความจ าป็นละความตຌองการ คือ การลือกซืๅอสินคຌาละบริการพืไอสนองความ
ตຌองการละความจ าป็น฿นการด านินชีวิต ผูຌซืๅอควรมีการวางผนการ฿ชຌจายทีไนนอนชัดจนละ
ค านึงถึงความประหยัดละจ านวนงินทีไตนมีอยู ลຌวจัดสรรวาควร฿ชຌจายอยางเรละทา฿ด ซึไงควร
พิจารณาลือกซืๅอจากสิไงทีไป็นปัจจัยพืๅนฐาน฿นการด ารงชีวิต กอนสิไงฟุຆมฟอยอืไนโ ทีไจ าป็นนຌอยกวา  

            2. การปรียบทียบราคาละคุณภาพ กอนซืๅอควรเดຌมีการปรียบทียบราคาสินคຌา
หรือบริการทีไจะเดຌรับ บางครัๅงอาจพบวาราคาสูงกินเป บางครัๅงสินคຌาหรือบริการเมสามารถสนอง 
 ความตຌองการของราเดຌ ถຌาเมมีการปรียบทียบกใเมอาจตัดสิน฿จเดຌ  
           3. การพิจารณาวลาทีไจะซืๅอ กอนจะตัดสิน฿จลือกซืๅอสินคຌาชนิด฿ดกใตามจะตຌอง
พิจารณาสินคຌาชนิดนัๅน฿หຌละอียดถีไถຌวนกอนพืไอวลาซืๅอเปลຌวเมถูก฿จกใเมสามรถทีไจะน ามาคืนเดຌ 
           4. การพิจารณาวิธีทีไจะซืๅอ วิธีการทีไจะซืๅอนัๅน หมายถึง จะซืๅอดຌวยงินสด หรืองินผอน
จะตอรองราคาหรือเมอยางเร บางคนชอบตอรองราคา฿หຌตไ ามากทีไสุดทาทีไจะมากเดຌทัๅง฿นดຌานการ  
ซืๅอสินคຌาละบริการ 

  5. การพิจารณารຌานคຌาทีไจะซืๅอ รຌานทีไจ าหนายสินคຌาจะมีทัๅงขนาดลใก ขนาด฿หญ 
ละขนาดปานกลาง฿นชุมชนลใกอาจจะมีรຌานพียง 1-2 รຌานทานัๅน พราะมีผูຌซืๅอจ านวนนຌอย ตางกับ
รຌานคຌาขนาด฿หญทีไมีสินคຌามากมายหลายชนิด฿หຌลือก ซึไงรຌานทีไจ าหนายสินคຌาประภทตางโ 

องค์ประกอบทีไ 6 การซืๅอผลิตภัณฑ์ละบริการ ป็นการสดงออกขัๅนตอนสุดทຌายจากทุก
องค์ประกอบทีไกลาวมา ซึไงขัๅนตอน฿นการตัดสิน฿จสามารถบงเดຌ 5 ขัๅนตอน (Kotler & Keller, 2006) คือ 

1. การรับรูຌถึงความตຌองการ (Problem Recognition) 
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2. การคຌนหาขຌอมูล (Information Search) 
3. การประมินทางลือก฿นการตัดสิน฿จซืๅอ (Evaluation of Alternatives) ดยดูจาก 

- คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Attributes) ละประยชน์ของสินคຌาทีไเดຌรับ 

- ฿หຌความส าคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ตัดสิน฿จลือกสินคຌาหรือบริการ
ทีไมีคุณสมบัติทีไดีกวา (Degree of Importance) 

- ความชืไอถือตอตราสินคຌาหรือบริการ (Brand Beliefs) 
- ความพอ฿จ฿นสินคຌาหรือบริการ (Utility Function) 
- กระบวนการประมิน คือ การอาหลายโปัจจัยมารวมกัน ปรียบทียบ฿หຌ

คะนนละตัดสิน฿จ 

4. การตัดสิน฿จซืๅอ (Purchase Decision) 
5. พฤติกรรมหลังการซืๅอ (Post Purchase Behavior) มืไอมีการซืๅอขายรียบรຌอย 

ลຌว ผูຌบริภคจะเดຌประสบการณ์ ซึไงจะกิดความพึงพอ฿จหรือเมพอ฿จกใเดຌ ถຌากิดความพึง
พอ฿จอาจจะมีการกลับมาซืๅอซๅ าหรือนะน าลูกคຌา฿หมขຌามา฿หຌ ตถຌาเมพอ฿จกใจะเมกิดการ
ซืๅอซๅ าละอาจกิดผลสีย฿นการบอกตอ 

 สรุปเดຌวาการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ คือ การลดทางลือกตางโ จากปัจจัยของต
ละบุคคล฿หຌหลือพียงทางลือกดียว ซึไงถຌาทางธุรกิจรับรูຌถึงองค์ประกอบตางโ ฿นการตัดสิน฿จลຌว 
จะสามารถสรຌางกลยุทธ์฿หຌสอดคลຌองกับสิไงทีไผูຌบริภคตຌองการเดຌตรงจุด ชน สรຌางความนาชืไอ฿หຌกับ
ตราสินคຌาพืไอป็นสวนหนึไงของการตัดสิน฿จของผูຌบริภค หรือสรຌางความชืไอมัไนทีไดี฿นการบริการ ป็นตຌน 

งำนวิจัยทีไกีไยวขຌองประกอบดຌวยงำนวิจัยทีไกีไยวกับกำรตลำดชิงสัมพันธภำพละกำร
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริกำร 

วิจิตรา ซตัๅง เดຌท างานวิจัยรืไอง นวทางการ฿ชຌกลยุทธ์ราคาพืไอสริมสรຌางยอดขาย฿หຌกลุม
ขຌาวกลຌองงอกพืไอสุขภาพ ต.เหลหิน อ.กาะคา จ.ล าปาง ครืไองมือ฿นการท าวิจัย คือ สัมภาษณ์อยาง
เมป็นทางการผานการจัดวทีชาวบຌานละการสนทนากลุม (Group Discussion) จากผลการวิจัย
พบวา การตลาดชิงสัมพันธภาพจะสามารถพิไมยอดขายเดຌตนืไองจากกลุมขຌาวกลຌองงอกมีความขຌา฿จ
ดຌานกระบวนการทางการตลาดละความส ารใจทางธุรกิจ฿นระดับหนึไง ดยมีพียงมุมมองอยูพียงค฿น
ทຌองถิไนของตน จึงควรปรับปรุงละริไมตຌนดຌวยการสรຌางวิสัยทัศน์ระยะสัๅน ระยะกลาง ละระยะยาว  

สมาธิ รืองสิงห์ ละณักษ์ กุลิสร์ เดຌท างานวิจัยรืไอง การบริหารงานลูกคຌาสัมพันธ์บนสืไอ
สังคมออนเลน์ของกาฟสตาร์บัคส์ทีไมีความสัมพันธ์กับความสัมพันธ์อันดีละความภักดีตอตราสินคຌา
ของผูຌบริภค฿นขตกรุงทพมหานคร ครืไองมือทีไ฿ชຌ฿นการท าวิจัย คือ บบสอบถาม (Questionnaire) 
จ านวน 385 ชุด ผลการวิจัยพบวา ผูຌทีไตอบบบสอบถามสวน฿หญสามารถรับรูຌ ละขຌา฿จการบริหาร
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ลูกคຌาสัมพันธ์ของสตาร์บัคส์ ซึไงสงผล฿หຌความสัมพันธ์อันดีระหวางกาฟสตาร์บัคส์ละผูຌบริภคมี
ความสัมพันธ์กับความภักดีตอตราสินคຌา 

รัตนา ชัยกัลยา ละปริญ ลักษิตามาศ เดຌท างานวิจัยรืไอง จริยธรรมผูຌทนขายทีไสงผลตอ
คุณภาพความสัมพันธ์กับลูกคຌาอุปกรณ์ครืไองมือการพทย์ ครืไองมือ฿นการท าวิจัย คือ 
บบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 580 ชุด ผลการวิจัยพบวา จริยธรรมผูຌทนขายทีไสงผลตอ
คุณภาพความสัมพันธ์กับลูกคຌาอุปกรณ์ครืไองมือการพทย์ ดยฉพาะองค์ประกอบดຌานวัฒนธรรม
องค์กร ฿หຌความส าคัญกับการท างานป็นทีม ส าหรับองค์ประกอบการตลาดสัมพันธ์ ฿หຌความส าคัญกับ
คุณภาพการบริการหลังการขายป็นปัจจัยทีไสงผลตอคุณภาพความสัมพันธ์กับลูกคຌา ละพบวาสงผล
ตอความชืไอมัไนมากทีไสุด 

สุรคุณ คณุสัตยานนท์ เดຌท างานวิจัยรืไอง ปัจจัยทีไสงผลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌบริการ    
คาร์คร์ของผูຌบริภค฿นจังหวัดกรุงทพมหานคร ครืไองมือ฿นการท าวิจัย คือ บบสอบถาม 
(Questionnaire) จ านวน 250 ชุด ผลการวิจัยพบวา ความนาชืไอถือละความซืไอสัตย์ของพนักงาน
จะสงผลตอผูຌ฿ชຌบริการละจะลือก฿ชຌบริการรຌานคาร์คร์ อีกครัๅงป็นตัวลือกรก 

 วรรณชา กาญจนมุสิก เดຌท างานวิจัยรืไอง การท ากิจกรรมความรับผิดชอบตอสังคม (CSR) 
ทีไมีผลตอการตัดสิน฿จลือกซืๅอสินคຌาละบริการ ของผูຌบริภค฿นขตกรุงทพมหานคร ครืไองมือ฿น
การท าวิจัย คือ บบสอบถาม (Questionnaire) จ านวน 400 ชุด ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยาง    
มีการตัดสิน฿จลือกซืๅอสินคຌาละบริการ ฿นภาพรวม ทัๅงหมดอยู฿นระดับมาก เดຌก ผูຌบริภคลือกซืๅอ
สินคຌาละบริการจากบริษัทผูຌผลิตสินคຌาละบริการ ทีไยอมรับละกຌเขปัญหาจากการรียกรຌองของ
ผูຌบริภคดຌวยความตใม฿จ ละมีการด านินงานทีไเม กอ฿หຌกิดความสียหายตอคุณภาพชีวิตของชุมชน
ละสังคม ผูຌบริภคเดຌมีการนะน า฿หຌบุคคลอืไนโ ซืๅอสินคຌาละบริการจากบริษัทผูຌผลิตสินคຌา       
ละบริการทีไท ากิจกรรมความรับผิดชอบตอสังคม 

 

2.สมมติฐำน฿นกำรวิจัย 

สมมติฐำนหลัก 

 สมมติฐำนทีไ 1 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์   
ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สมมติฐำนยอย 

สมมติฐำนทีไ 2 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สมมติฐำนทีไ 3 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 
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สมมติฐำนทีไ 4 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌามีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

 

3.กรอบนวคิดงำนวิจัย  

ภาพทีไ 3 : กรอบนวคิดงานวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กำรตลำดชิงสัมพันธภำพ 

- การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พนักงาน 

- การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พันธมิตรทางธุรกิจ 

- การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา 

(Kotler and Keller, 2016) 

กำรตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริกำร
ก ำจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ำกัด 

- ขຌอทใจจริงหรือขຌอมูลของผลิตภัณฑ์
หรือบริการ 

- ครืไองหมายการคຌา 
- จตคติทีไมีตอครืไองหมายการคຌา 

- ความชืไอมัไน฿นผลิตภัณฑ์ละบริการ 

- ความมุงมัไน฿นการ฿ชຌ 
- การซืๅอผลิตภัณฑ์ละบริการ 

     (John Farley, 2004) 
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บททีไ 3 

ระบียบวิธีวิจัย 

 

3.1 กำรออกบบงำนวิจัย 

นืๅอหาของบทนีๅป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรับการศึกษา฿นครัๅงนีๅ ซึไงการวิจัยป็นวิจัย
฿นชิงปริมาณ ประกอบดຌวย ประชากรละตัวอยาง ครืไองมือทีไ฿ชຌ฿นการศึกษากใบรวบรวมขຌอมูล การ
ปรผลขຌอมูลละวิธีการทางสถิติส าหรับ฿ชຌ฿นการวิคราะห์ละทดสอบสมมุติฐานรืไองความสัมพันธ์
ระหวางตัวปรทีไก าหนด 

3.2 ประชำกรละกำรลือกตัวอยำง 
ประชากรทีไ฿ชຌศึกษา คือ ลูกคຌาทีไ฿ชຌบริการก าจัดมลงบริษัท คร์พลัส จ ากัด จ านวน 1,177 หลัง 

(รายชืไอลูกคຌาของบริษัท คร์พลัส จ ากัด, 2559) ป็นพศชายละหญิง ทีไอาศัยอยู฿นขต
กรุงทพมหานครละปริมณฑล มีอายุตัๅงต 26 ปขึๅนเป 

 ดยก าหนดขนาดกลุม ตัวอยางจากปรกรม G*Power กลุมตัวอยางทีไ สามารถชืไอถือเดຌ 
คือ จ านวน 77 คน ซึไงผูຌวิจัยจกบบสอบถาม฿หຌกกลุมตัวอยางจ านวน 80 ชุด 

3.3 ครืไองมือทีไ฿ชຌ฿นกำรศึกษำ 

การวิจัยครัๅงนีๅ฿ชຌบบสอบถามป็นครืไองมือพืไอกใบรวบรวมระดับความคิดหในจาก       
กลุมตัวอยาง ดยมีขัๅนตอนการสรຌางบบสอบถาม ดังนีๅ 
  ศึกษาละหาขຌอมูลกีไยวกับการสรຌางบบสอบจาก งานวิจัย อกสารทีไกีไยวขຌอง ทฤษฏีทีไ
สน฿จ ละสรຌางบบสอบถามพืไอถามกีไยวกับระดับความคิดหใน฿นประดในตามหัวขຌอของงานวิจัย 
ละน าบบสอบถามสนอตออาจารย์ทีไปรึกษา พืไอ฿หຌเดຌมาซึไงค านะน า ขຌอปรับปรุงละกຌเข
จากนัๅนท าการปรับปรุงกຌเขตามค าชีๅนะของอาจารย์ละน าสนอ฿หຌตรวจสอบอีกครัๅง มืไออาจารย์
อนุมัติจึงเดຌท าการจกบบสอบถาม฿หຌกับกลุมทดลองป็นจ านวน 40 ชุดพืไอหาคาความชืไอมัไน฿หຌ
ตรงตามกณฑ์ทีไก าหนด มืไอคาความชืไอมัไนผานกณฑ์จึงท าการจกบบสอบถาม฿หຌกลุมตัวอยางจริง
ป็นจ านวน 80 ชุด ตอเป 

3.4 ควำมชืไอมัไน ละควำมตรงของนืๅอหำ 

         การตรวจสอบทีไกีไยวกับนืๅอหา ผูຌวิจัยนัๅนเดຌน าสนอบบสอบถาม฿หຌกอาจารย์ทีไปรึกษาพืไอ
ตรวจสอบความครบถຌวนรวมเปถึงความสอดคลຌองของนืๅอหา฿นบบสอบถาม฿หຌตรงกับรืไองทีไจะศึกษา 
        ฿นการตรวจสอบกีไยวกับความชืไอมัไนนัๅนผูຌวิจัยเดຌพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ ครอนบาคอลฟຆา 
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(Cronbach’s Alpha Coefficient) ของ ศิริชัย กาญจนวาสี (2554) ทีไเดຌกลาววา การประมินความ
ทีไยงสัมประสิทธิ์อลฟຆา ของครืไองมือทีไมีคามากกวา 0.5 ถือวา฿ชຌเดຌ อยางเรกใตาม จากกณฑ์การ
ประมินความทีไยงของสัมประสิทธิ์อลฟาของครอนบาค มีดังนีๅ 
ตารางทีไ 3.1 : คาความชืไอมัไนหรือคาสัมประสิทธิ์ครอนบาคอลฟຆา 

คาสัมประสิทธิ์อลฟຆา การปลความหมายระดับของความทีไยง 
มากกวา .9 ดีมาก 

มากกวา .8 ดี 

มากกวา .7 พอ฿ชຌ 
มากกวา .6 คอนขຌางพอ฿ชຌ 
มากกวา .5 ตไ า 

นຌอยกวา หรือ ทากับ .5 เมสามารถรับเดຌ 
  ทัๅงนีๅจึงท า฿หຌบบสอบถามนีๅพรຌอมทีไจะ฿ชຌกใบขຌอมูลเดຌจริง ซึไงมีรายละอียดดังนีๅ 
ตารางทีไ 3.1 : คาความชืไอมัไนหรือคาสัมประสิทธิ์ครอนบาคอลฟຆา 

สวนของค าถาม 

 

คาอลฟຆาสดงความชืไอมัไน 

   กลุมทดลอง n = 40          กลุมตัวอยาง N = 80 

การตลาดชิงสัมพันธภาพ              .769                           .926 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนกังาน              .790                           .825 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ              .815                           .893 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา              .794                           .828 

การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ              .890                           .768 

คาความชืไอมัไนจากผลคาสัมประสิทธิ์ครอนบาคอลฟຆา (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
จ านวน 40 คน (กลุมทดลอง n = 40) เดຌคารวมการตลาดชิงสัมพันธภาพ มีคาทากับ 0.769

ประกอบเปดຌวย คาดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน มีคาทากับ 0.790 ดຌานการตลาดชิง
สัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ มีคาทากับ 0.815 ดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา         
มีคาทากับ 0.794 ละเดຌคารวมการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ มีคาทากับ 0.890   

คาความชืไอมัไนจากผลคาสัมประสิทธิ์ครอนบาคอลฟຆา (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
จ านวน 80 คน (กลุมตัวอยาง N = 80) เดຌคารวมการตลาดชิงสัมพันธภาพ มีคาทากับ 0.926 
ประกอบเปดຌวย คาดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน มีคาทากับ 0.825 ดຌานการตลาดชิง
สัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ มีคาทากับ 0.893 ดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา         
มีคาทากับ 0.828 ละเดຌคารวมการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ มีคาทากับ 0.768   
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3.5 สถิติละกำรวิครำะห์ขຌอมูล 

ผูຌท าวิจัยนัๅนเดຌท าการก าหนดคาสถิติพืไอการวิคราะห์ขຌอมูลทีไเดຌรับมาเวຌ ดังนีๅ  
1. สถิติชิงพรรณนา ซึไงเดຌก คาฉลีไย รຌอยละ คาสวนบีไยงบนมาตรฐาน ฿ชຌบรรยาย

กีไยวกับขຌอมูลทัไวเป คือ พศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายเดຌฉลีไยตอดือน ลักษณะ ทีไ
อยูอาศัย ละจ านวนสมาชิก฿นครอบครัว ละพฤติกรรมการ฿ชຌบริการของผูຌตอบบบสอบถาม คือ 
ทานรูຌจักบริษัท คร์พลัส จ ากัด เดຌอยางเร จ านวนปทีไทานป็นลูกคຌา สาหตุทีไทานลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์
หรือบริการจากทางบริษัท ประภทสินคຌาหรือบริการทีไทานลือก฿ชຌ หตุผลทีไทานลือก฿ชຌสินคຌาหรือ
บริการ คา฿ชຌจายทีไทาน฿ชຌซืๅอสินคຌาหรือบริการ วันทีไรียก฿ชຌบริการ วลาทีไรียก฿ชຌบริการละบุคคล  
ทีไมีผลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌสินคຌาหรือบริการ 

2. สถิติชิงอຌางอิง ป็นการวิคราะห์ความสัมพันธ์ของขຌอมูลทีไกีไยวขຌองกับตัวปรทีไศึกษา คือ 
การวิคราะห์ความสัมพันธ์ระหวางตัวปรตัวดียว กับ ตัวปรหลายตัวซึไง฿นทีไนีๅ คือ การตลาดชิง
สัมพันธภาพ (RM) กับการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการบริษัท คร์พลัส จ ากัด ดย฿ชຌการ
วิคราะห์ถดถอยอยางงาย (Simple Regression) ฿นการวิคราะห์ตัวปรตຌน คือ การตลาดชิง
สัมพันธภาพ (Relationship Marketing) สงผลตอตัวปรตาม การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด ละ฿ชຌการวิคราะห์การถดถอยชิงพหุ (Multiple Regression)  
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บททีไ 4 

กำรวิครำะห์ขຌอมูล 

บทนีๅป็นการวิคราะห์ขຌอมูลพืไอการอธิบาย ละการทดสอบสมมุติฐานทีไกีไยวขຌองกับตัวปร
ตละตัว ซึไงกใบขຌอมูลจากบบสอบถามทีไมีค าตอบสมบูรณ์ จ านวน 80 ชุด คิดป็นรຌอยละ 100        
ของจ านวนบบสอบถามทัๅงหมด 80 ชุด ผลการวิคราะห์บงออกป็น 5 สวน ประกอบดຌวย 

สวนทีไ 1 สรุปผลขຌอมูลดຌานประชากรศาสตร์  
 สวนทีไ 2 สรุปผลขຌอมูลดຌานพฤติกรรม 

 สวนทีไ 3 ผลการศึกษาตัวปร 

 สวนทีไ 4 ผลการทดสอบสมมุติฐานของตละสมมุติฐาน 

 สวนทีไ 5 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สวนทีไ 1 สรุปผลขຌอมูลดຌำนประชำกรศำสตร์ 
           สรุปผลการศึกษาขຌอมูลดຌานประชากรศาสตร์ ผูຌตอบบบสอบถาม฿นสวนมากป็นพศหญิง 
(รຌอยละ 55.0) มีอายุระหวาง 36-45 ป (รຌอยละ 40.0) มีสถานภาพสมรส (รຌอยละ 76.3) มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี (รຌอยละ 67.5) มีอาชีพจຌาของธุรกิจ / อาชีพอิสระ (รຌอยละ 33.8) มีรายเดຌฉลีไยตอ
ดือนทีไ 50,001 – 100,000 บาท (รຌอยละ 41.3) มีลักษณะทีไอยูอาศัย คือ บຌานดีไยว (รຌอยละ 88.8) 
ละมีจ านวนสมาชิก฿นครอบครัว 3 คน (รຌอยละ 30.0) 
สวนทีไ 2 สรุปผลขຌอมูลดຌำนพฤติกรรม 

           ผลการศึกษากีไยวกับขຌอมูลดຌานพฤติกรรมของผูຌบริภคตอการบริษัทฯ พบวาผูຌตอบ
บบสอบถามสวน฿หญรูຌจักบริษัทฯ ผานชองทางอืไนโ (รຌอยละ 47.5) ฿ชຌบริการมาป็นระยะวลา 1-5 

ป (รຌอยละ 58.8) สาหตุทีไลือก฿ชຌบริการ คือ ปງองกันสัตว์รบกวนตางโ (รຌอยละ 58.8) ประภทสินคຌา
หรือบริการทีไลือก฿ชຌ คือ ระบบฉีดปกติ (รຌอยละ 63.7) หตุผลทีไลือก฿ชຌสินคຌาหรือบริการ คือ สินคຌา
ละบริการมีประสิทธิภาพ (รຌอยละ 30.0) มีคา฿ชຌจาย฿นการซืๅอสินคຌาหรือบริการอยูทีไ 5,001 – 7,000 

บาท (รຌอยละ 52.5) วันทีไ฿ชຌสินคຌาหรือบริการ คือ วันอืไนโ (รຌอยละ 53.8) วลาทีไ฿ชຌสินคຌาหรือบริการ
คือ 10.01 – 12.00 (รຌอยละ 40.0) ละบุคคลทีไมีผลตอการตัดสิน฿จ คือ ตัวอง (รຌอยละ 72.5) 
สวนทีไ 3 ผลกำรศึกษำดຌำนตวัปร 
          ขຌอมูลความคิดหในของผูຌบริภคบริษัท คร์พลัส จ ากัด กีไยวกับการตลาดชิงสัมพันธภาพ฿น
ปัจจัยยอย เดຌก  

1) การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน 
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2) การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ 

3) การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา 

ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน ผูຌตอบบบสอบถามดยรวมมีความคิด
หใน฿นระดับมากทีไสุด (คาฉลีไยทีไ 4.45) ดยพบวา ผูຌตอบบบสอบถามหในดຌวยวาการทีไพนักงาน
พูดจาเพราะ สุภาพละยิๅมยຌมจม฿ส สะทຌอน฿หຌหในวาบริษัท฿หຌความส าคัญกับการพัฒนา
บุคลิกภาพของพนักงานผานการบริการ (คาฉลีไยทีไ 4.60) ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกดีกับบริษัททีไมี
การอบรมละพัฒนาพนักงานอยางตอนืไอง (คาฉลีไยทีไ 4.52) การทีไพนักงานมีบุคลิกภาพละการ
ตงกายทีไดีสะทຌอน฿หຌหในวาบริษัทมีกระบวนการทีไ฿หຌความส าคัญ฿นดຌานการสรຌางความมัไน฿จละ
ชืไอมัไน (คาฉลีไยทีไ 4.47) ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกชืไอมัไนละชืไนชมกับบริษัททีไ฿หຌความส าคัญ฿น
การสอนงานพนักงาน (คาฉลีไยทีไ 4.36) ละการทีไพนักงานมีขຌอบกพรองนຌอยสะทຌอน฿หຌหในถึงการ
ผานการอบรมจากบริษัทมา฿นระดับทีไดีพอ (คาฉลีไยทีไ 4.32) 
           ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ ผูຌตอบบบสอบถามดยรวมมี
ความคิดหใน฿นระดับมากทีไสุด (คาฉลีไยทีไ 4.29) ดยพบวา การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัทก าจัดมลงทีไ
มีชืไอสียง ท า฿หຌทานรูຌสึกถึงความมัไนคง ละชืไอมัไน฿นบริษัทมากยิไงขึๅน (คาฉลีไยทีไ 4.38) การทีไบริษัท
รวมมือกับบริษัททีไป็นผูຌพัฒนาอุปกรณ์ตางโ ฿นการก าจัดมลง ท า฿หຌทานเดຌรับการบริการทีไทันสมัย 
(คาฉลีไยทีไ 4.33) การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททีไป็นผูຌชีไยวชาญทางดຌานการ฿หຌบริการ ท า฿หຌทาน
เดຌรับบริการทีไดีขึๅน (คาฉลีไยทีไ 4.31) การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททางดຌานคมีส าหรับก าจัดมลงท า
฿หຌทานเดຌรับผลิตภัณฑ์ทีไมีคุณภาพทีไดีขึๅน (คาฉลีไยทีไ 4.22) ละการทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททางดຌาน
คมีส าหรับก าจัดมลงท า฿หຌทานรูຌสึกวาเดຌรับสินคຌา฿นราคาทีไถูกลง (คาฉลีไยทีไ 4.20) 
           ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา ผูຌตอบบบสอบถามดยรวมมีความคิดหใน฿น
ระดับมากทีไสุด (คาฉลีไยทีไ 4.45) ดยพบวา ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกประทับ฿จมืไอเดຌรับความ
รวดรใว฿นการกຌปัญหาทุกครัๅงมืไอกิดปัญหา (คาฉลีไยทีไ 4.62) ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกประทับ฿จ
มืไอเดຌรับสินคຌาหรือบริการพิศษ ทีไฉพาะจาะจงหมาะสมกับความตຌองการของทาน (คาฉลีไยทีไ 4.52) 
ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกชืไอมัไนมืไอเดຌรับขຌอมูลหรือการตอบค าถามจากบุคลากรของบริษัท 
(คาฉลีไยทีไ 4.48) ผูຌตอบบบสอบถามจะรูຌสึกประทับ฿จมืไอมีพนักงานติดตอทาน หลังการขายสินคຌา
หรือบริการ พืไอสอบถามความพึงพอ฿จจากการ฿ชຌสินคຌาหรือบริการ ละรับฟังขຌอสนอนะ  
พืไอน ามาปรับปรุงสินคຌาหรือบริการ฿หຌดียิไงขึๅน (คาฉลีไยทีไ 4.35) ละจะรูຌสึกชืไนชมกับบริษัททีไน า
ทคนลยีขຌามาชวย฿นท างานละการกใบฐานขຌอมูลของลูกคຌาตละราย (คาฉลีไยทีไ 4.28) 
          ขຌอมูลความคิดหในของผูຌบริภคทีไ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการบริษัท คร์พลัส จ ากัด กีไยวกับการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ  
          ปัจจัยดຌานการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ผูຌตอบบบสอบถามดยรวมมีความคิดหใน฿น
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ระดับมากทีไสุด (คาฉลีไยทีไ 4.28) พบวา กอนทีไผูຌตอบบบสอบถามจะท าการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการ ทานมักจะอຌางอิงขຌอมูลดิมจากทีไทานมีหรือพบจอมา฿นอดีต (คาฉลีไยทีไ 4.45)  

ผูຌตอบบบสอบถามมักจะตຌองท าความขຌา฿จกีไยวกับสินคຌาละบริการนัๅนโ อยางถีไถຌวนละ
รอบคอบกอนสมอ จนกิดป็นความชืไอมัไนกอนตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ (คาฉลีไยทีไ 4.40) 
ผูຌตอบบบสอบถามมักจะมีการพิจารณาวางผนลวงหนຌากอนตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ 
(คาฉลีไยทีไ 4.38) กอนทีไผูຌตอบบบสอบถามจะตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ จะตຌองรูຌละขຌา฿จ฿น
ความตຌองการ มีการหาขຌอมูลละปรียบทียบ กอนตัดสิน฿จทุกครัๅง (คาฉลีไยทีไ 4.31) กอนทีไผูຌตอบ
บบสอบถามจะตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ จะพิจารณาคุณลักษณะทีไส าคัญของสินคຌา เมวาจะ
ป็น รูปราง สี ขนาด การออกบบ ความทนทานละคุณภาพของการบริการ (คาฉลีไยทีไ 4.31)    
ละผูຌตอบบบสอบถามมักจะน ารืไองของความรูຌสึกทีไมี฿นชิงของอารมณ์ ทัศนคติ มาประกอบการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการทุกครัๅง (คาฉลีไยทีไ 3.86) 

มืไอพิจารณาความคิดหในของผูຌบริภคทีไมีตอการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ตละดຌาน
พบวา ผูຌบริภคมีความคิดหในตอปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานละการตลาดชิง
สัมพันธภาพกับลูกคຌา฿นล าดับมากทีไสุด 2 ล าดับทากัน ละรองลงมา คือ ปัจจัยดຌานการตลาดชิง
สัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ รวมถึงมีความคิดหในตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของ
ผูຌบริภคตอบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นระดับมากทีไสุด 

 

สวนทีไ 4 ผลกำรทดสอบสมมุติฐำนของตละสมมุติฐำน 

            สมมติฐำนหลัก : 
            สมมติฐำนทีไ 1. กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) มีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

ตารางทีไ 4.1 : สดงการทดสอบความมีอิทธิพลระหวางกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับการ 

      ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นภาพรวม 

ตัวปรอิสระ B Beta t Sig. 
(Constant) 
การตลาดชิงสัมพันธภาพ (Relationship Marketing)  

1.263 

.687 

 

.645 

3.098 

7.452 

.003 

.000 

R² = 0.416, Adjust R² = 0.408, F = 55.538, p < 0.05  
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จากคา Adjust R² = 0.408 อธิบายเดຌวาการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง
ของบริษทั คร์พลัส จ ากัด ป็นผลมาจากการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) รຌอยละ 40.80 สวนทีไหลือ
อีก รຌอยละ 59.20 ป็นผลมาจาก ปัจจัยอืไนทีไเมทราบเดຌ 
 

มีสมมติฐำนทำงสถิติดังนีๅ  
จากตารางทีไ 4.1 พบวา คา Sig· มีคาทากับ 0.00 ซึไงตไ ากวาคาระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปวา 

การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) มีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด 

มืไอพิจารณาคาสัมประสิทธิ์฿นรูปบบคะนนมาตรฐาน (Beta) พบวามีคาทากับ 0.645 ซึไง
หมายความวาการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) มีอิทธิพลชิงบวกกับการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ
ก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด กลาวคือ การตลาดชิงสัมพันธ์ภาพ (RM) มีผล  มากขึๅน 1 หนวย 
จะมีผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด พิไมขึๅน 0.645 

มืไอวิคราะห์ตัวปรอิสระ฿นรายดຌานของการการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) พบวา 
ตารางทีไ 4.2 : สดงการทดสอบความมีอิทธิพลระหวางการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) กับการ 

ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นรายดຌาน 

การตลาดชิงสัมพันธภาพ B Beta t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 1.298  2.983 .004   

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน  0.203 0.191 1.457 .149 .447 2.239 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตร
ทางธุรกิจ 

0.250 0.313 2.623 .011 .541 1.849 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา 0.227 0.233 1.806 .075 .460 2.173 

R² = 0.645, Adjust R² = 0.393, F = 18.075, p < 0.05  

จากคา Adjust R²= 0.393 อธิบายเดຌวาการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด ป็นผลมาจาก การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ทัๅง 3 ดຌาน รຌอยละ 39.30 

สวนทีไหลืออีก รຌอยละ 60.70 ป็นผลมาจากปัจจัยอืไนทีไเมทราบเดຌ ผลการทดสอบความมีอิทธิพล
ระหวางการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) กับการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นรายดຌานดนป็นการสดงผลการทดสอบ 
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สมมติฐำนยอย  
สมมติฐำนทีไ 2. กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ

ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

มีสมมติฐำนทำงสถิติดังนีๅ  
จากตารางทีไ 4.2 พบวา คา Sig· มีคาทากับ 0.149 ซึไงสูงกวาคาระดับนัยส าคัญ 0.05 สรปุวา 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน เมมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง
ของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สมมติฐำนทีไ 3. กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

มีสมมติฐำนทำงสถิติดังนีๅ  
จากตารางทีไ 4.2 พบวา คา Sig· มีคาทากับ 0.011 ซึไงตไ ากวาคาระดับนัยส าคัญ 0.05 

สรุปวา การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

มืไอพิจารณาคาสัมประสิทธิ์฿นรูปบบคะนนมาตรฐาน (Beta) พบวามีคาทากับ 0.313 
หมายความวา การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ มีอิทธิพลชิงบวกกับการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด กลาวคือ การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พันธมิตรทางธุรกิจ มีผลมากขึๅน 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง
ของบริษัท คร์พลัส จ ากัด พิไมขึๅน 0.313 

สมมติฐำนทีไ 4. กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌามีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

มีสมมติฐำนทำงสถิติดังนีๅ  
จากตารางทีไ 4.2 พบวา คา Sig· มีคาทากับ .075 ซึไงสูงกวาคาระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปวา 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌาเมมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด 

จากการตรวจสอบ Multicollinearity ดย฿ชຌคา Variance Inflation Factor (VIF) ป็นการ 
วัดคาของความปรปรวนของคาประมาณของสัมประสิทธิ์ของพารามิตอร์ทีไพิไมขึๅนมืไอตัวปรอิสระมี 
ความสัมพันธ์กันดยคา VIF ทีไมีคากิน 5.0 สดงวา ตัวปรอิสระมีความสัมพันธ์กันอง ซึไงผลการ
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วิคราะห์พบวาคา VIF ของตัวปรอิสระมีคาตัๅงต 1.171-1.831 สดงวาตัวปรอิสระเมมี
ความสัมพันธ์กันละมืไอพิจารณาจากคาการยอมรับ (Tolerance) คา tolerance มีคาตัๅงต 0 ถึง 1 

ถຌาคา tolerance ขຌา฿กลຌ 1 สดงวาตัวปรป็นอิสระจากกัน ตถຌาคา tolerance ขຌา฿กลຌ 0 สดง
วาตัวปรมีความสัมพันธ์กัน ซึไงผลการวิคราะห์พบวาคา Tolerance ของตัวปรทุกตัวมีคาขຌา฿กลຌ 1 

ดังนัๅน จึงสรุปเดຌวา ตัวปรอิสระทุกตัวมีความป็นอิสระตอกัน  
จากผลการทดสอบคาทางสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวปรอิสระ เดຌผลสรุปวา ปัจจัย

การตลาดชิงสัมพันธภาพมีอิทธิพลชิงบวกตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05 ละมืไอดูจากคา Beta ทีไมีคาทากับ 

0.645 ซึไงมีคามากกวาตัวปรอิสระ฿นรายดຌาน ดังนัๅนยิไงป็นสิไงทีไชวยยืนยันทฤษฎีการตลาดชิง
สัมพันธภาพ (Relationship Marketing) 

มืไอวิคราะห์ตัวปรอิสระ฿นรายดຌานของการตลาดชิงสัมพันธภาพ การตลาดชิง
สัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ ป็นปัจจัยทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัด
มลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05  

มืไอพิจารณาตามล าดับทีไมีผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด จากคาสัมประสิทธิ์฿นรูปบบคะนนมาตรฐาน (Beta) พบวา การตลาดชิง
สัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมีคามากทีไสุด  

฿นขณะทีไการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา ละการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน เมมี
ผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 
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สวนทีไ 5 ผลสรุปกำรทดสอบสมมุติฐำน  
ตารางทีไ 4.3 : สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานรืไองการตลาดชิงสัมพันธภาพ (Relationship 

Marketing)  มีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง
ของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สมมุติฐำน ผลกำรทดสอบสมมุตฐิำน 

สมมุติฐำนหลัก  

สมมุติฐานทีไ 1 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ 
(Relationship Marketing) มีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สอดคลຌอง 

สมมุติฐำนยอย  

สมมุติฐานทีไ 2 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พนักงานมีอิทธิพลตอการตัดสนิ฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงของบริษทั คร์พลัส จ ากัด 

เมสอดคลຌอง 

สมมุติฐานทีไ 3 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจดัมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด 

สอดคลຌอง 

สมมุติฐานทีไ 4 กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
ลูกคຌามีอิทธิพลตอการตัดสนิ฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงของบริษทั คร์พลัส จ ากัด 

เมสอดคลຌอง 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางทีไ 4.3 สรุปเดຌวา การตลาดชิงสัมพันธภาพ 
(Relationship Marketing) มีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด มีความสอดคลຌองกับสมมุติฐานหลักทีไตัๅงเวຌละมืไอพิจารณาสมมติฐานยอย พบวา
การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ
ก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด มีความสอดคลຌองกับสมมุติฐาน มีความสอดคลຌองกับ
สมมุติฐานทีไตัๅงเวຌ  
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ตการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานละการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา มีอิทธิพล
ตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด เมสอดคลຌองกับ
สมมุติฐานทีไตัๅงเวຌ 

บททีไ 5 

สรุปละอภิปรำยผล 

การวิจัยครัๅงนีๅป็นการวิจัยชิงส ารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงค์พืไอศึกษา
การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) มีอิทธิพลตอ ละเดຌรับบบสอบถามกลับมาทัๅงสิๅนรຌอยละ 100.0 

สถิติทีไ฿ชຌ฿นการวิคราะห์ขຌอมูล เดຌกคาความถีไ (Frequency) คารຌอยละ (Percentage) คาฉลีไย 
(Mean) ละคาสวนบีไยงบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การวิคราะห์ถดถอยชิงพหุ 
(Multiple Regression) ทีไระดับนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05 ผูຌวิจัยสรุปผลการศึกษา การ
อภิปรายผลละมีขຌอสนอนะ ดังนีๅการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท
คร์พลัส จ ากัด ดย฿ชຌบบสอบถามป็นครืไองมือ฿นการกใบรวบรวมขຌอมูลจากผูຌบริภคทีไ฿ชຌสินคຌา
ละบริการจากทาง บริษัท คร์พลัส จ ากัด จ านวน 80 คน 

 

5.1 สรุปผลกำรศึกษำภำพรวม 

          สมมติฐานหลักผลการศึกษาสอดคลຌองกับสมมติฐาน คือ ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพ 
(RM) ดยรวมป็นปัจจัยทีไมีมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05  

         ผลการศึกษาทีไสอดคลຌองกับสมมติฐาน คือ ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตร
ทางธุรกิจ ป็นปัจจัยทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท 
คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05  

ผลการศึกษาทีไเมสอดคลຌองกับสมมติฐาน คือ ปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พนักงาน ละปัจจัยดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา ป็นปัจจัยทีไเมมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ
฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 0.05 

 

5.2 กำรอภิปรำยผล 

ผลการศึกษาการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นครัๅงนีๅ สามารถอภิปรายผลเดຌ ดังนีๅ 

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนทีไ 1. พบวาการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) สงผลตอการตัดสิน฿จ
ลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติทีไระดับ 



25 
 

0.05 สดง฿หຌหในวาการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ป็นปัจจัยทีไมีผลท า฿หຌผูຌบริภคตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ซึไงการตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) นัๅน
บงป็น 2 สวน คือ ลูกคຌาภาย฿น คือ พนักงานละพันธมิตรทางธุรกิจ ละลูกคຌาภายนอก คือ ลูกคຌา 
การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) นีๅป็นกลยุทธ์ทางการตลาดทีไมุงนຌนการสรຌางความสัมพันธ์อันดี  
สรຌางความนาชืไอถือ สรຌางความจริญรุงรืองรวมกัน ท า฿หຌภาพรวมขององค์กรออกมาดี ละมี
ความสัมพันธ์ระยะยาวกับทุกฝຆาย พืไอสงผล฿หຌกิดการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ซึไงสอดคลຌอง
กับงานวิจัยของ รัสรินทร์ พึไงพิพัฒนสกุล (2558) ละ สุชิต ผลจริญ (2555) พบวา การ฿ชຌกลยุทธ์
การตลาดชิงสัมพันธภาพ (RM) ทีไ฿ส฿จกับทัๅงลูกคຌา ซัพพลายออร์ ละผูຌมีสวนกีไยวขຌองทุกชองทาง 
ท า฿หຌเดຌปรียบละพิไมความสามารถ฿นการขงขัน฿นอุตสาหกรรมเดຌ 

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนทีไ 2. พบวาการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานเมมีอิทธิพลตอ
การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด สดง฿หຌหในวาการตลาด
ชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน เมสงผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท
คร์พลัส จ ากัด ทีไระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึไงเมสอดคลຌองกับสมมติฐานทีไตัๅงเวຌ ทัๅงนีๅอาจพราะ 
ผูຌทีไ฿ชຌบริการเมสามารถขຌาถึงการรับรูຌกีไยวกับกระบวนการการสรຌางความสัมพันธ์ระหวางองค์กรกับ
พนักงาน ละจากการสัมภาษณ์คุณทินวุฒิ หาญตระกูล (กรรมการผูຌจัดการบริหารงาน) เดຌกลาววา 
การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงานของบริษัท คือ การ฿หຌสวัสดิการตางโ ชน ประกันสังคม 
ประกันชีวิต สืๅอผຌาละอุปกรณ์ทีไ฿ชຌ฿นการท างาน ตเมเดຌมุงนຌนดຌานการอบรมพนักงาน หรือการ฿หຌ
ความรูຌ฿นรืไองตางโ ทีไกีไยวกับการบริการซึไงอาจจะท า฿หຌการบริการของพนักงานตละคน เมป็นเป
฿นทิศทางหรือมาตรฐานดียวกัน จึงสงผล฿หຌลูกคຌาเมสามารถรับรูຌเดຌถึงการตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พนักงานทีไบริษัทเดຌท าละท า฿หຌผลเมสอดคลຌองกับนวคิดของ สิฎฐากร ชูทรัพย์ (2556) ทีไกลาววา 
การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน คือการ฿หຌความส าคัญกับความพึงพอ฿จของพนักงาน ธุรกิจ฿ดทีไ
สามารถบริหารละสรຌางพนักงาน฿หຌมีความพึงพอ฿จ฿นการท างานดยการออกบบงาน การจัดการสิไง
อ านวยความสะดวก การจายคาตอบทนละสวัสดิการ฿หຌกับพนักงาน จะสามารถ฿หຌบริการทีไ
ตอบสนองความตຌองการของลูกคຌาภายนอกเดຌอยางมีคุณภาพ ละงานวิจัยของประวิตร์ สายกຌว, 

จินดารัตน์ ปมณี ละกสินี หมืไนเธสง (2557) ทีไกลาววา การจัดการพัฒนาครงสรຌางละการบริการ 
รักษาความสัมพันธภาพอันดีกับบุคลากรภาย฿นองค์กร จะสามารถกระตุຌนการท างานรวมกัน พืไอ
สนับสนุนการสรຌางความพึงพอ฿จ฿หຌกับลูกคຌาภายนอก  

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนทีไ 3. พบวาการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจมี
อิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด ทีไระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึไงสอดคลຌองกับสมมติฐานทีไตัๅงเวຌ สดง฿หຌหในวาการทีไบริษัทมีสัมพันธภาพ
กับพันธมิตรทางธุรกิจ฿นดຌานตางโ จะสามารถสรຌางชืไอสียงละความมัไนคงเดຌมากยิไงขึๅน นอกจากนัๅน
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ลูกคຌากใจะเดຌรับสิทธิประยชน์ตางโ ทีไมาจากพันธมิตรทางธุรกิจ ชน สินคຌาหรืออุปกรณ์ทีไดี ละ
ทันสมัย การบริการทีไมีคุณภาพละป็นมาตรฐานดียวกัน ซึไงสงผลตอการตัดสิน฿จทัๅงสิๅน สอดคลຌอง
กับงานวิจัยของอาภากร พลทียร ละยาวภา ปฐมศิริกุล (2558) ทีไกลาววาการขงขัน฿นปัจจุบัน
เม฿ชการขงขันระหวางองค์กรตป็นการขงขันระหวางครือขาย คือ การสรຌางครือขาย
ความสัมพันธ์ทีไมีประสิทธิภาพกับผูຌกีไยวขຌองหลักละก าเรจะตามมาภายหลัง ละงานวิจัยของ รัส
รินทร์ พึไงพิพัฒนสกุล (2558) ทีไกลาววาการมีพันธมิตรทางธุรกิจทีไดี จะสามารถพิไมความสามารถ
ทางการขงขันเดຌ 

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนทีไ 4. พบวาการตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌาเมมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด สดง฿หຌหในวาการตลาดชิง
สัมพันธภาพกับลูกคຌา เมสงผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส 
จ ากัด ทีไระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึไงเมสอดคลຌองกับสมมติฐานทีไตัๅงเวຌ จากการสัมภาษณ์ คุณทิน
วุฒิ หาญตระกูล (กรรมการผูຌจัดการบริหารงาน) เดຌกลาววา ปกติชวงวันละวลาทีไทางบริษัทจะนัด
ลูกคຌาพืไอขຌาเปท าการบริการ จะป็นวันธรรมดา฿นชวงวลาท างาน ซึไงคนทีไจะเดຌจอหรือรับรูຌกีไยวกับ
การท างานของพนักงาน คือมบຌาน คนสวนหรือคนฝງาบຌาน ตผูຌตอบบบสอบถามสวน฿หญของ
งานวิจัยชิๅนนีๅ คือจຌาของบຌาน นอกจากนัๅนอาจพราะทางบริษัทยังเมมีการจัดกิจกรรมหรือนยบาย
ตางโ ทีไท า฿หຌลูกคຌารูຌสึกดี ประทับ฿จละสงผลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของบริษัทพิไม
มากขึๅน ชน การบอกถึงสิทธิประยชน์ตางโ ทีไลูกคຌาเดຌรับจากการทีไทางบริษัทมีพันธมิตรทางธุรกิจ 
การจัดกิจกรรมหรือ฿หຌสิทธิประยชน์ตางโ พืไอป็นการตอบทนลูกคຌาทีไ฿ชຌบริการก าจัดมลงกับทาง
บริษัทมาป็นระยะวลานาน ป็นตຌน ซึไงท า฿หຌผลวิจัยเมสอดคลຌองกับงานวิจัยของ บญจพร มุขจริญ
ผล (2554) ทีไกลาววาการจัดสรรสินคຌาละบริการทีไหมาะสมจากผูຌ฿หຌบริการทีไมอบ฿หຌกผูຌ฿ชຌบริการ 
ถือป็นสวนหนึไงทีไท า฿หຌผูຌ฿ชຌบริการกิดความประทับ฿จ ละมืไอกิดความประทับ฿จกใกอ฿หຌกิดความ
พึงพอ฿จ฿นการ฿ชຌสินคຌาละบริการตามมา นอกจากนัๅนอาภากร พลทียร ละยาวภา ปฐมศิริกุล ยัง
กลาวอีกวา การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌานัๅน คือการสรຌางความพึงพอ฿จของลูกคຌา พราะความ
พึงพอ฿จของลูกคຌา ป็นครืไองมือส าหรับวัดผลสัมฤทธิ์ของผลการด านินงานของธุรกิจจากการ฿ชຌกล
ยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ (Relationship Marketing) 
 

5.3 ขຌอสนอนะพืไอกำรปฏิบัติ 
จากผลการวิจัยรืไอง กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌ

ผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ บริษัท คร์พลัส จ ากัด พืไอป็นนวทาง฿นการพัฒนาการตลาด
ชิงสัมพันธภาพ ของธุรกิจก าจัดมลง หรือธุรกิจอืไนโทีไกีไยวขຌอง สามารถน าผลการศึกษาเป฿ชຌเดຌดังนีๅ 
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ผลการส ารวจความคิดหในของผูຌบริภครืไองการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของ บริษัท คร์พลัส จ ากัด ป็นนวทาง฿นการตอ
ยอดการศึกษาการ฿ชຌการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละ
บริการก าจัดมลงตอเปพืไอ฿หຌหมาะสมกับความตຌองการของกลุมปງาหมาย ละสรຌางความเดຌปรียบ
ทางการขงขัน 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวาการตลาดชิงสัมพันธภาพดยรวมนัๅนมีอิทธิพลตอการ
ตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลงของบริษัท คร์พลัส จ ากัด อยางมีนัยส าคัญทางสถิติ
ทีไระดับ 0.05 ดังนัๅน บริษัท คร์พลัส จ ากัด ธุรกิจ/หนวยงานทีไกีไยวขຌอง หรือองค์กรอืไนโ ทีได านินการ
ดຌวยกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ ควร฿หຌความส าคัญ฿นการก าหนดนวทางหรือกลยุทธ์฿หຌมีความ
สอดคลຌองละป็นเป฿นทิศทางดียวกัน พืไอ฿หຌขຌาถึงพฤติกรรมของผูຌบริภค฿นปัจจุบัน อีกทัๅงควร
พัฒนาอยูตลอดวลาพืไอ฿หຌกิดประสิทธิภาพสูงสุดละพิไมความสามารถ฿นรายดຌาน เมวาจะป็นการ
ฝຄกอบรมพนักงานทัๅงดຌานทักษะ ความรูຌ ละบุคลิกภาพ จัดกิจกรรม พบปะ สังสรรค์ ละท าความดี
ระหวางองค์กรกับพันธมิตรทางธุรกิจ หรือองค์กรกับลูกคຌา พืไอป็นการสรຌางภาพลักษณ์ละ
ความสัมพันธ์ทีไดี฿นระยะยาว ท า฿หຌผูຌบริภครับรูຌละจดจ าภาพลักษณ์ทีไดีขององค์กรมากยิไงขึๅน ละมืไอ
พิจารณาขຌอสมมติฐานยอยจากขຌอทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง
ของบริษัท คร์พลัส จ ากัด พบวา 

จากการทดสอบสมมติฐานรืไองการตลาดชิงสัมพันธภาพ ฿นดຌานทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ
ลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการมากทีไสุด คือ ดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ ซึไง
สวน฿หญ฿หຌความส าคัญกับการรวมมือกับบริษัทก าจัดมลงทีไมีชืไอสียง พราะจะท า฿หຌผูຌบริภครูຌสึก
มัไนคงละชืไอมัไน฿นบริษัทมากขึๅน สืไอ฿หຌหในวาปัจจุบันผูຌบริภคตຌองการความรูຌสึกทีไมัไนคงละชืไอมัไน
พืไอ฿ชຌ฿นการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการตางโ มากขึๅน ดังนัๅน บริษัท คร์พลัส จ ากัดหรือ
หนวยงานทีได านินงานกีไยวกับการตลาดชิงสัมพันธภาพ ฿นดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพกับ
พันธมิตรทางธุรกิจ มืไอมีพันธมิตรทางธุรกิจทีไสามารถ฿หຌความรูຌสึกมัไนคงละชืไอมัไนเดຌลຌว ควรนຌน
เปทีไการรวมมือกับบริษัททีไป็นผูຌพัฒนาอุปกรณ์ตางโ ฿นการก าจัดมลงพืไอ฿หຌผูຌบริภคเดຌรับการ
บริการทีไทันสมัย นืไองจากป็นปัจจัยทีไสงผลรองลงมา หากมีการพัฒนาอุปกรณ์ละการบริการตางโ 
อยูตลอดวลา อาจจะท า฿หຌผูຌบริภครูຌสึกถึงความตกตางทีไเดຌรับ฿นการ฿ชຌบริการ มืไอรูຌสึกเดຌถึงความ
ตกตางทีไเดຌรับ กใจะสงผลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการทีไพิไมมากขึๅน 

 

5.4 ขຌอสนอนะส ำหรับกำรวิจัยครัๅงตอเป 
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พืไอ฿หຌผลการวิจัย฿นครัๅงนีๅสามารถขยายผลตอเป฿นทัศนะทีไกวຌางขึๅนพืไอป็นประยชน์฿นการ
อธิบายปรากฏการณ์ละปัญหาทางดຌานการตลาดชิงสัมพันธภาพ หรือปัญหาอืไนทีไมีความกีไยวขຌองกัน 
ผูຌวิจัยจึงขอสนอนะประดในส าหรับการท าวิจัย฿นครัๅงตอเป ดังนีๅ 

1. นะน า฿หຌท าการวิจัยกีไยวกับการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ ฿นดຌาน
อืไนโ ทีไกวຌางขึๅน ชน การตลาดชิงสัมพันธภาพกับสาธารณะ ป็นตຌน 

2. นะน า฿หຌท าการวิจัยกีไยวกับการตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿น 

อุตสาหกรรมทีไตกตางโ ตมีขนาด฿กลຌคียงกัน  
3. การวิจัยครัๅงนีๅ ผูຌวิจัยเดຌท าการสุมกลุมตัวอยางฉพาะของลูกคຌาทีไ฿ชຌบริการบริษัท คร์พลัส 

จ ากัด จึงเมสามารถน าผลทีไเดຌจากการวิจัยเป฿ชຌป็นตัวทนของประชากรทีไ฿ชຌบริการบริษัทอืไนโ เดຌ 
นืไองจากสภาพวดลຌอมของธุรกิจตางโ มีความตกตางกัน ดังนัๅนการศึกษาครัๅงตอเปจึงควรมีการท า
วิจัยระดับอุตสาหกรรมพืไอ฿หຌหในภาพรวม ซึไงจะกอ฿หຌกิดประยชน์฿นการน าขຌอมูลเป฿ชຌ฿นการ
วางผนละก าหนดนยบายตางโ 
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บบสอบถามพืไอการวิจัย 

รืไอง การตลาดชิงสัมพันธภาพทีไมีอิทธิพลตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการก าจัดมลง 
ของบริษัท คร์พลัส จ ากัด  

บบสอบถามฉบับนีๅป็นบบสอบถามพืไอกใบรวบรวมขຌอมูลน าเปประกอบการศึกษาระดับ 

ปริญญาท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ภาคปกติ มหาวิทยาลัยกรุงทพ ซึไงผลการวิจัยนีๅจะน าเป฿ชຌประยชน์
ตอการพัฒนาผลิตภัณฑ์ละบริการของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

ผูຌวิจัยจึงขอความรวมมือจากทาน฿นการตอบบบสอบถามดຌวยความป็นจริงทีไสุด ทัๅงนีๅพืไอ฿หຌการ
ศึกษาวิจัยครัๅงนีๅกิดประสิทธิผลสามารถน าเป฿ชຌประยชน์เดຌจริงอยางมีประสิทธิภาพตอเป บบสอบถาม
นีๅบงออกป็น 3 สวน คือ 

สวนทีไ 1 ขຌอมูลทัไวเปของผูຌตอบบบสอบถาม 

สวนทีไ 2 พฤติกรรมการ฿ชຌสินคຌาหรือบริการของผูຌ฿ชຌบริการบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

สวนทีไ 3 ขຌอมูลกีไยวกับกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

ดยจะบงออกป็น 3 หัวขຌอยอย ดังนีๅ 
 2.1 การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน 

 2.2 การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ 

 2.3 การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา 

สวนทีไ 4 ขຌอมูลกีไยวกับการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของผูຌบริภคตอบริษัท คร์พลัส 
จ ากัด 

สวนทีไ 5 ขຌอสนอนะ 

ผูຌวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานทีไ฿หຌความอนุคราะห์฿นการตอบบบสอบถามอันป็นประยชน์
ส าหรับการศึกษา฿นครัๅงนีๅ 

 

นางสาวนันท์นภัส หาญตระกูล 

นักศึกษาปริญญาท คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยกรุงทพ 
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สวนทีไ 1 ขຌอมูลทัไวเปของผูຌตอบบบสอบถาม 

ค าชีๅจง : ปรดท าครืไองหมาย √  ลง฿น □ หนຌาขຌอความทีไตรงกับความป็นจริงของทานมากทีไสุด 
(พียงค าตอบดียว) 
 

1.พศ                             
  □ ชาย                                           □หญิง 

2. อายุ                        

□ 26 - 35 ปี                                   □ 36 - 45 ปี 
  □ 46 - 55 ปี           □ 56 - 65 ปี  
  □ 66 ปีขึๅนเป 

3. สถานภาพ 

□ สด           □ สมรส 

□ หมຌาย / หยารຌาง / ยกกันอยู 
4. ระดับการศึกษา 

□ ตไ ากวาอนุปริญญา / ปวช.            □ อนุปริญญา / ปวส. 
□ ปริญญาตรี              □ ปริญญาท 

□ ปริญญาอก              □ อืไนโ ปรดระบุ.................................. 
5. อาชีพ 

□ นักรียน / นักศึกษา    □ จຌาของธุรกิจ / อาชีพอิสระ 

□ พนักงานบริษัทอกชน     □ พนักงานรัฐวิสาหกิจ / ขຌาราชการ 

□ มบຌาน / พอบຌาน               □ อืไนโ ปรดระบุ.................................... 
6. รายเดຌฉลีไยตอดือน 

□ ตไ ากวาหรือทากับ 10,000 บาท       □ 10,001 – 30,000 บาท 

□ 30,001 – 50,000 บาท                 □ 50,001 – 100,000 บาท 

□ 100,000 บาทขึๅนเป 
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7. ลักษณะทีไอยูอาศัย 

  □ บຌานดีไยว             □ ทาวน์ฮຌาส์ 
□ ฟลตหรืออพาร์ทมຌนท์     □ คอนดมินียม 

□ อืไนโ (ปรดระบุ)…………………………………. 
8. จ านวนสมาชิกภาย฿นครอบครัว (รวมตัวทานอง) 
  □ 1 คน    □ 2 คน    □ 3 คน    □ 4 คน    □ อืไนโ ปรดระบุ……………………… 

 

สวนทีไ 2 พฤติกรรมการ฿ชຌสินคຌาหรือบริการของผูຌ฿ชຌบริการบริษัท คร์พลัส จ ากัด  
(พียงค าตอบดียว) 
 

1. ทานรูຌจักบริษัท คร์พลัส จ ากัด เดຌอยางเร 

 □ Internet (google, facebook) □ ครอบครัว  □ พืไอน 

 □ พืไอนบຌาน    □ อืไนโ ปรดระบุ………………………….. 
2. จ านวนปีทีไทานป็นลูกคຌาของทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

 □ นຌอยกวา 1 ปี    □ 1-5 ปี 
 □ 6-10 ปี    □ 11-15 ปี 
3. สาหตุทีไทานลือก฿ชຌผลิตภัณฑ์หรือบริการจากทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด  
 □ ป้องกันสัตว์รบกวนตางโ  □ ก าจัดสัตว์รบกวนตางโ 

 □ อืไนโปรดระบุ………………….. 
4. ประภทสินคຌาหรือบริการทีไทานลือก฿ชຌ  

  □ ระบบฉีดปกติ   □ ระบบวางทอ฿ตຌอาคาร 

□ ระบบ Exterra  □ อืไนโ ปรดระบุ……………………. 
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5. หตุผลทีไทานลือก฿ชຌสินคຌาหรือบริการจากทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด  
(ตอบเดຌพียงค าถามดียว)  

  □ สินคຌาละบริการมีประสิทธิภาพ □ สินคຌาละบริการมีรูปบบทีไทันสมัย 

  □ ราคาสินคຌาหมาะสมกับคุณภาพ □ พนักงานขายของทางองค์กร   

□ ขัๅนตอนการติดตอเมยุงยาก  □ ชืไอสียงของทางองค์กร  

□ สินคຌาละบริการมีความนาชืไอถือละมีความปลอดภัย   

□ อืไนโ ปรดระบุ………………… 

6. คา฿ชຌจายทีไทาน฿ชຌซืๅอสินคຌาหรือบริการจากทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

□ นຌอยกวา 1,000 บาท   □ 1,001 – 3,000 บาท 

 □ 3,001 – 5,000 บาท   □ 5,001 – 7,000 บาท 

 □ 7,001 – 9,000 บาท   □ มากกวา 9,000 บาท 

 7. สวน฿หญทานรียก฿ชຌบริการกับทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นวัน฿ด 

  □ จันทร์ □ อังคาร □ พุธ           □ พฤหัสบดี 
  □ ศุกร์  □ สาร์  □ อาทิตย์       □ อืไนโ ปรดระบุ…………………… 

8. สวน฿หญทานรียก฿ชຌบริการกับทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด ฿นชวงวลา฿ด 

  □ 8.00 - 10.00    □ 10.01 – 12.00 

  □ 12.01 - 14.00   □ 14.01 – 16.00 

  □ 16.01 - 18.00  

9. บุคคลทีไมีผลตอการตัดสิน฿จลือก฿ชຌสินคຌาหรือบริการจากทางบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

 □ ตัวทานอง    □ พืไอน 

 □ พอ-ม    □ ญาติพีไนຌอง 
 □ พนักงานขาย    □ อืไนโ ปรดระบุ…………………. 
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สวนทีไ 3 ขຌอมูลกีไยวกับกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

ค าชีๅจง : ทานมีความคิดหในอยางเรตอกลยุทธการตลาดชิงสัมพันธภาพของบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

฿หຌทานพิจารณาปรียบทียบความรูຌสึกของทานทีไมีตอกลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพของ
บริษัท คร์พลัส จ ากัด ปรดท าครืไองหมาย √  ลง฿นชองสีไหลีไยมทีไทานคิดวาตรงกับความคิดหในของ
ทานมากทีไสุด (กรุณาตอบค าถาม฿หຌครบทุกขຌอ) ดยมีกณฑ์การ฿หຌคะนน ดังนีๅ 

 

    5       หมายถึง         หในดຌวยอยางยิไง (ชอบมากทีไสุด) 
                                       4       หมายถึง         หในดຌวย 

                                       3       หมายถึง         ฉยโ (เมสดงความชอบหรือเมชอบ) 
                                       2       หมายถึง         เมหในดຌวย 

                                       1       หมายถึง         เมหในดຌวยอยางยิไง (เมชอบ) 
 

 

กลยุทธ์การตลาดชิงสัมพันธภาพ 

ระดับความคิดหใน 

5 4 3 2 1 

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพนักงาน      

1. การทีไพนักงานมีขຌอบกพรองนຌอยสะทຌอน฿หຌหในถึงการผานการอบรมจาก
บริษัทมา฿นระดับทีไดีพอ 

     

2. ทานจะรูຌสึกชืไอมัไนละชืไนชมกับบริษัททีไ฿หຌความส าคัญ฿นการสอนงาน
พนักงาน  

     

3. การทีไพนักงานมีบุคลิกภาพละการตงกายทีไดีสะทຌอน฿หຌหในวาบริษัทมี
กระบวนการทีไ฿หຌความส าคัญ฿นดຌานการสรຌางความมัไน฿จละชืไอมัไน 

     

4. การทีไพนักงานพูดจาเพราะ สุภาพละยิๅมยຌมจม฿ส สะทຌอน฿หຌหในวา  
บริษัท฿หຌความส าคัญกับการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานผานการบริการ 

     

5. ทานจะรูຌสึกดีกับบริษัททีไมีการอบรมละพัฒนาพนักงานอยางตอนืไอง      
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การตลาดชิงสัมพันธภาพกับพันธมิตรทางธุรกิจ      

6. การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททางดຌานคมีส าหรับก าจัดมลงท า฿หຌทาน 

รูຌสึกวาเดຌรับสินคຌา฿นราคาทีไถูกลง 
     

7. การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททางดຌานคมีส าหรับก าจัดมลงท า฿หຌทาน 

เดຌรับผลิตภัณฑ์ทีไมีคุณภาพทีไดีขึๅน 

     

8. การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททีไป็นผูຌชีไยวชาญทางดຌานการ฿หຌบริการ 

ท า฿หຌทานเดຌรับบริการทีไดีขึๅน 

     

9. การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัททีไป็นผูຌพัฒนาอุปกรณ์ตางโ฿นการก าจัดมลง 
ท า฿หຌทานเดຌรับการบริการทีไทันสมัย 

     

10. การทีไบริษัทรวมมือกับบริษัทก าจัดมลงทีไมีชืไอสียง ท า฿หຌทานรูຌสึกถึง
ความมัไนคง ละชืไอมัไน฿นบริษัทมากยิไงขึๅน 

     

การตลาดชิงสัมพันธภาพกับลูกคຌา      

11. ทานจะรูຌสึกชืไนชมกับบริษัททีไน าทคนลยีขຌามาชวย฿นท างานละการ
กใบฐานขຌอมูลของลูกคຌาตละราย 

     

12. ทานจะรูຌสึกประทับ฿จมืไอมีพนักงานติดตอทาน หลังการขายสินคຌาหรือ
บริการ พืไอสอบถามความพึงพอ฿จจากการ฿ชຌสินคຌาหรือบริการ ละรับฟัง
ขຌอสนอนะ พืไอน ามาปรับปรุงสินคຌาหรือบริการ฿หຌดียิไงขึๅน 

     

13. ทานรูຌสึกประทับ฿จมืไอเดຌรับความรวดรใว฿นการกຌปัญหาทุกครัๅง 
มืไอกิดปัญหา 

     

14. ทานรูຌสึกชืไอมัไนมืไอเดຌรับขຌอมูลหรือการตอบค าถามจากบุคลากรของ
บริษัท 
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15. ทานจะรูຌสึกประทับ฿จมืไอเดຌรับสินคຌาหรือบริการพิศษ ทีไฉพาะจาะจง  
หมาะสมกับความตຌองการของทาน 

     

 

สวนทีไ 4 ขຌอมูลกีไยวกับการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของผูຌบริภคตอบริษัท คร์พลัส จ ากัด 

ค าชีๅจง : ทานมีความคิดหในอยางเรตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของบริษัท คร์พลัส 
จ ากัด 

฿หຌทานพิจารณาปรียบทียบความรูຌสึกของทานทีไมีตอการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการของ
ผูຌบริภคตอบริษัท คร์พลัส จ ากัด  ปรดท าครืไองหมาย √  ลง฿นชองสีไหลีไยมทีไทานคิดวาตรงกับความ
คิดหในของทานมากทีไสุด  
(กรุณาตอบค าถาม฿หຌครบทุกขຌอ) ดยมีกณฑ์การ฿หຌคะนน ดังนีๅ 
 

    5       หมายถึง         หในดຌวยอยางยิไง (ชอบมากทีไสุด) 
                                       4       หมายถึง         หในดຌวย 

                                       3       หมายถึง         ฉยโ (เมสดงความชอบหรือเมชอบ) 
                                       2       หมายถึง         เมหในดຌวย 

                                       1       หมายถึง         เมหในดຌวยอยางยิไง (เมชอบ) 
 

 

การตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ 

ระดับความคิดหใน 

5 4 3 2 1 

16. กอนทีไทานจะท าการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ทานมักจะ
อຌางอิงขຌอมูลดิมจากทีไทานมีหรือพบจอมา฿นอดีต 

     

17. กอนทีไทาจะตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ทานจะพิจารณา
คุณลักษณะทีไส าคัญของสินคຌา เมวาจะป็น รูปราง สี ขนาด การออกบบ 
ความทนทานละคุณภาพของการบริการ 
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18. ทานมักจะน ารืไองของความรูຌสึกทีไมี฿นชิงของอารมณ์ ทัศนคติ 
 มาประกอบการตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการทุกครัๅง 

     

19. ทานมักจะตຌองท าความขຌา฿จกีไยวกับสินคຌาละบริการนัๅนโ อยางถีไ
ถຌวนละรอบคอบกอนสมอ จนกิดป็นความชืไอมัไนกอนตัดสิน฿จ฿ชຌ
ผลิตภัณฑ์ละบริการ 

     

20. ทานมักจะมีการพิจารณาวางผนลวงหนຌากอนตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์
ละบริการ 

     

21. กอนทีไทานจะตัดสิน฿จ฿ชຌผลิตภัณฑ์ละบริการ ทานจะตຌองรูຌละขຌา฿จ
฿นความตຌองการ มีการหาขຌอมูลละปรียบทียบ กอนตัดสิน฿จทุกครัๅง  

     

 

สวนทีไ 5 ขຌอสนอนะ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกทานทีไกรุณาตอบบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขียน 

ชื่อ-นามสกุล             นันท์นภัส หาญตระกูล 

อีเมล     Nunnapatbua@gmail.com 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี ดุริยางคศาสตร์ 
สาขาเชิงพาณิชย์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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