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บทคดัย่อ 
 การวิจัยนีÊ มีวัตถุประสงค์เพืÉอศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนผสม

ทางการตลาดทีÉ มีผลต่อการซืÊ อสินค้าในตู้ ขายสินค้าอัตโนมัติในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูลจากผู้ทีÉเคยซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติ
ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนาและสถิติไคสแควร์ 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคซืÊอนํÊาเปล่ามากทีÉสุด โดยสถานทีÉทีÉบ่อยทีÉสุดคือ ออฟฟิต
สาํนักงาน เหตุผลหลักทีÉซืÊ อคือ ไม่มีร้านค้าใกล้เคียง ยอมรับราคาสนิค้าทีÉเท่ากบัร้านค้าทัÉวไป ส่วน
ใหญ่ชาํระด้วยเงินสด/เหรียญ ผู้มีอทิธพิลในการซืÊ อสนิค้าคือ เพืÉอน ยังคงใช้เลือกใช้บริการเครืÉอง
ขายสนิค้าอตัโนมัติครัÊงต่อไป และจะแนะนาํบุคคลอืÉนมาใช้บริการ  

 ปัจจัยประสมทางการตลาดมีความสาํคัญต่อการเลือกซืÊ อสินค้าในตู้จําหน่ายสินค้า
อัตโนมัติโดยรวม อยู่ในระดับมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า เกือบทุกมีระดับความสาํคัญ
อยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาดมีระดับความสาํคัญอยู่ในระดับปานกลาง 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วยเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ทีÉแตกต่างกนัมีการตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในตู้
จําหน่ายสินค้าอัตโนมัติแตกต่างกัน 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อ
สนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติ 

*นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์
**ทีÉปรึกษาการศึกษารายบุคคลหลัก
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1. บทนาํ
ธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่ง เป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจทีÉสาํคัญ มีสัดส่วนถึง 16% ของจีดีพี 

โดยในช่วง 10 ปีทีÉผ่านมา (2551-2561) เติบโตเฉลีÉยกว่า 6.8% ต่อปี และมีการเปลีÉยนแปลง
อย่างรวดเรว็ ปี 2562 ธุรกจิค้าปลีกและค้าส่งจะเติบโต 5% โดยธุรกจิค้าส่งคาดว่าเติบโตในระดับ
ตํÉา ในขณะทีÉธุรกิจค้าปลีกคาดว่าจะพอเติบโตได้ แต่การเติบโตกระจุกตัวอยู่ในช่องทางผ่านร้าน
โมเดิร์นเทรดและช่องทางออนไลน์ แนะหากต้องการอยู่รอดอย่างยัÉงยืน ต้องเร่งปรับตัวนํา
เทคโนโลยีมาใช้ (ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีเอ็มบี, 2562) เครืÉ องจําหน่ายสินค้าอัตโนมัติ 
หรือ Vending Machine กเ็ป็นหนึÉงช่องทางซึÉงถูกพัฒนามาจากเทคโนโลยี เพืÉอการกระจายสินค้า
ให้เข้าถึงลูกค้า และทาํให้ลูกค้าสะดวกสบายในการซืÊอสนิค้าได้ตลอดเวลา 24 ชัÉวโมง เพืÉอกระจาย
สินค้าไปถึงมือผู้บริโภค ซึÉงจะนาํไปสู่ความสาํเรจ็ของการดาํเนินธุรกิจ แต่ด้วยความเจริญก้าวหน้า
ของเทคโนโลยี ทาํให้การกระจายสินค้าจึงไม่ได้จํากัดอยู่เพียงแค่ร้านค้าทัÉวไปเท่านัÊน  แต่มี
เครืÉองมือทางการตลาดใหม่ๆ ออกมาช่วยมากขึÊน 

 “เวนดิÊ งแมชชีน” หรือตู้หยอดเหรียญอัตโนมัติ กาํลังเป็นเทรนด์มาแรงและได้รับ
ความสนใจจากสนิค้าต่าง ๆ ทีÉนาํมาเป็นช่องทางขาย เพืÉอเสริมกบัช่องทางหลัก สะท้อนจากจาํนวน
ตู้ทีÉผุดขึÊนในหลายโลเกชัÉนเพืÉออาํนวยความสะดวกสบายให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นสถานี
รถไฟฟ้า ห้างสรรพสนิค้า อาคารสาํนักงาน คอนโดฯ สถานศึกษา ปัËมนํÊามัน ฯลฯ เช่นเดียวกับซัพ
พลายเออร์ทีÉอาศัยช่องทางนีÊ ในการกระจายสนิค้าให้ถึงมือผู้บริโภคได้อย่างครอบคลุมมากขึÊน และ
เป็นช่องทางทีÉใช้ต้นทุนตํÉาเมืÉอเทยีบกบัการนาํสนิค้าเข้าไปวางจาํหน่ายในร้านค้าปลีกสมัยใหม่  

 โดยปี 2561 ตลาดเวนดิÊ งแมชชีน มีการเติบโตขึÊ น 10.16% หรือประมาณ 68 ล้าน
บาท เมืÉอเทยีบกับปี 2559 ทีÉมีรายได้เพียง 23.16 ล้านบาท (ประชาชาติธุรกจิ, 2562) ดังนัÊนจึง
ทาํให้การแข่งขันธุรกิจเวนดิÊ งแมชชีนมีการแข่งขันกันสูง ผู้ประกอบการในธุรกิจดังกล่าวจึงต่าง
พยายามแสวงหากลยุทธ์ทางการตลาดด้วยแนวทางวิธีการใหม่ๆ ในการแข่งขันของตลาด เพืÉอ
สามารถดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค จึงน่าศึกษาอย่างมากว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีÉมีผล
ต่อการซืÊ อสินค้าในตู้ จําหน่ายสินค้าอัตโนมัติ ของคนในกรุงเทพมหานคร มีปัจจัยอะไรทีÉเป็น
ผลกระทบหลักต่อยอดขายของจําหน่ายสินค้าอัตโนมัติ โดยข้อมูลทีÉได้จากการวิจัยในครัÊงนีÊ จะ
สามารถนาํไปใช้เป็นแนวทางในการเลือกสินค้าทีÉเหมาะทีÉจะนาํมาวางจาํหน่ายอตัโนมัติเพืÉอให้เกดิ
ยอดขายและเพิÉมความสามารถในการแข่งขัน ตลาดเครืÉองจาํหน่ายอตัโนมัติในกรุงเทพมหานคร 

2. วตัถุประสงคก์ารวิจยั
2.1 เพืÉ อศึกษาพฤติกรรมการซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 
 2.2 เพืÉอเปรียบเทยีบการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้จาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติของผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
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 2.3 เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในตู้ขาย
สค้ิาอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. สมมติฐานการวิจยั
3.1 ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครทีÉมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างกันมีการ

ตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติแตกต่างกนั 

 3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้า
อตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4. ประโยชนที์Éคาดว่าจะไดร้บั
 4.1 ผู้ผลิตและผู้ประกอบการสามารถนําข้อมูลทีÉได้จากการวิจัยในครัÊ งนีÊ ไปเป็น

แนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทีÉเหมาะสมกับตู้ขายสินค้าอัตโนมัติและสอดคล้องกบั
ความต้องการของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม 

 4.2 ผู้ประกอบการสามารถนาํข้อมูลทีÉได้จากการวิจัยในครัÊงนีÊ ไปเป็นแนวทางในการ
กาํหนดกลยุทธ ์ในการเลือกทาํเลทีÉตัÊงทีÉเหมาะสมกบัตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติ 

5. ขอบเขตการศึกษา
5.1 ขอบเขตด้านเนืÊอหา ในการศึกษาครัÊงนีÊ ศึกษาเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยศึกษา

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊ อสินค้าในตู้ขาย
สนิค้าอตัโนมัติในกรุงเทพมหานคร 

5.2 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรทีÉใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนทีÉอาศัยใน
กรุงเทพมหานครทีÉเคยซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติ  

5.3 ขอบเขตด้านตัวแปรทีÉใช้ในการศึกษา 
1) ตัวแปรอสิระ ประกอบด้วย

1.1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์  ได้แก่  ลักษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ 

  1.2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการจัด
จาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 

2) ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติ
5.4 ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจัยกาํหนดขอบเขตระยะเวลาของการศึกษาวิจัยครัÊงนีÊ  ในช่วง

เวลา สงิหาคม ถึง พฤศจิกายน พ.ศ. 2562 
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6. ระเบยีบวิธีวิจยั
6.1 กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการศึกษาครัÊงนีÊ  ได้แก่ ประชาชนทีÉอาศัยในกรุงเทพมหานคร

ทีÉเคยซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติ จาํนวน 400 ซึÉงได้จากการคาํนวณโดยใช้สูตรของ Cochran 
(1977) กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร  

 6.2 เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครืÉองมือใน
การเกบ็รวบรวมข้อมูล นักทอ่งเทีÉยว ซึÉงผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเนืÊอหา (Content validity) 

จากอาจารย์ทีÉปรึกษา โดยมีค่าสัมประสิทธิÍแอลฟาของครอนบาคเท่ากับ 0.886 โดยแบ่งออกเป็น 
3 ส่วนดังนีÊ  

ส่วนทีÉ 1 คาํถามเกีÉยวกับข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้แบบสอบถามแบบ
ตรวจสอบรายการ (Checklist) มีจาํนวน 5 ข้อ 

ส่วนทีÉ 3 คาํถามเกีÉยวกับความสาํคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกซืÊอ
สินค้าในตู้จําหน่ายสินค้าอัตโนมัติ ซึÉงจําแนกออกเป็น 4 ด้าน แต่ละคาํถามมีคาํตอบให้เลือก
เป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับตามแนวทางของ Likert Rating Scale มีทัÊงหมด 18 ข้อ 

ส่วนทีÉ 2 คาํถามเกีÉยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติ 
ใช้แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) มีจาํนวน 12 ข้อ 

 6.3 การวิเคราะห์ข้อมูล สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉย 
ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Chi-square 

7. ผลการศึกษา
ขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ผลการศึกษาข้อมูลทัÉวไปของตัวอย่างจาํนวน 400 คน พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ  53.00 ในขณะทีÉ เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 47.00 ซึÉ งมี ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่มีอายุ Ś5 – 34 ปี คิดเป็นร้อยละ 38.00 การศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ54.75 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 63.75 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 44.25 และมีรายได้ 15,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.00 

ความสําคญัของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดต่อการเลือกซืÊ อสินคา้ในตูจํ้าหน่าย
สินคา้อตัโนมติัในกรุงเทพมหานคร 

 ผู้บริโภคในให้ความสาํคัญกับปัจจัยประสมทางการตลาดในการเลือกซืÊ อสินค้าในตู้
จาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติในกรุงเทพมหานครโดยรวม อยู่ในระดับมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า เกือบทุกด้านมีระดับความสาํคัญอยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาดทีÉอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยปัจจัยทีÉผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญมากทีÉสุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจาํหน่าย ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ซึÉงแต่ละด้านมีรายละเอียด
ดงันีÊ  
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ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกับขัÊนตอนในการซืÊ อสินค้าในเครืÉอง
ขายสนิค้าอตัโนมัติ มีขัÊนตอนทีÉง่ายและสะดวกรวดเรว็สงูกว่าปัจจัยอืÉน 

ด้านราคา ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกับราคามีความเหมาะสมเมืÉอเปรียบเทียบ
กบัความสะดวกทีÉได้รับสงูกว่าปัจจัยอืÉน 

ด้านการจัดจาํหน่าย ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกบัความปลอดภัยของทีÉตัÊงเครืÉอง
ขายสนิค้าอตัโนมัติสงูกว่าปัจจัยอืÉน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกบัโปรโมชัÉนของผลิตภัณฑ์
ในเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติ เช่น โปรโมชัÉนลดราคาสนิค้าสงูกว่าปัจจัยอืÉน 

การตดัสินใจซืÊ อสินคา้ในเครืÉองขายสินคา้อตัโนมติั 
 ผลการศึกษาพบว่า ตราสินค้าของเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติทีÉตัวอย่างเคยซืÊ อสินค้า

มากทีÉสุดคือ ตราสินค้า Farm Mee คิดเป็นร้อยละ 38.79 ซืÊ อนํÊาเปล่าจากเครืÉ องขายสินค้า
อัตโนมัติมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 15.87 โดยสถานทีÉทีÉซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติบ่อย
ทีÉสุดคือ ออฟฟิตสาํนักงาน คิดเป็นร้อยละ 28.25 สาํหรับเหตุผลหลักทีÉทาํให้ซืÊ อสินค้าจากเครืÉอง
ขายอัตโนมัติส่วนใหญ่คือ ไม่มีร้านค้าใกล้เคียง คิดเป็นร้อยละ 65.25 ส่วนใหญ่ยอมรับในราคา
สนิค้าทีÉเทา่กบัร้านค้าทัÉวไป คิดเป็นร้อยละ 67.25 ต้องการให้ติดตัÊงเครืÉองจาํหน่ายสนิค้าอตัโนมัติ
ในห้างสรรพสินค้ามากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 22.84 ส่วนใหญ่ซืÊ อสินค้าจากเครืÉ องขายสินค้า
อัตโนมัติให้คือ เพืÉอตนเอง คิดเป็นร้อยละ 83.00 วิธีการชาํระเงินซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติอัตโนมัติมากทีÉสุด คือ ชาํระด้วยเงินสด/เหรียญ คิดเป็นร้อยละ 37.15 ผู้มีอิทธิพลต่อ
การซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติคือ เพืÉอน คิดเป็นร้อยละ 67.75 ยังคงใช้เลือกใช้
บริการเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติครัÊ งต่อไป คิดเป็นร้อยละ 95.75 ทัÊงหมดเห็นว่าเครืÉองขาย
สินค้าอัตโนมัเป็นสิÉงทีÉดี คิดเป็นร้อยละ 100.00 และจะแนะนาํบุคคลอืÉนมาซืÊ อสินค้าจากเครืÉอง
ขายอตัโนมัติ คิดเป็นร้อยละ 100.00 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐานทีÉ ř ทีÉว่า ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครทีÉมีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ทีÉแตกต่างกันมีการ
ตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติแตกต่างกนั พบว่า 

 เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้มีอิทธิพลต่อการซืÊ อ
สนิค้าจากเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติแบรนด์ FARM MEE ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้มีอิทธิพลต่อการซืÊ อนํÊาเปล่า
จากเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้มีอิทธิพลต่อสถานทีÉทีÉ
ซืÊ อสนิค้าในเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  
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เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้มีอทิธพิลต่อเหตุผลหลัก
ทีÉซืÊ อสนิค้าจากเครืÉองขายอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้มีอิทธิพลต่อราคาสูงสุดทีÉยอมรับ
ได้ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้มีอิทธพิลต่อบุคคลทีÉซืÊ อ
สนิค้าให้ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

อายุ อาชีพ รายได้มีอิทธิพลต่อการชําระเงินด้วยเงินสด/เหรียญของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้มีอิทธพิลต่อผู้มีอิทธิพล
ต่อการซืÊอสนิค้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส และรายได้มีอิทธิพลต่อโอกาสในการ
เลือกใช้บริการครัÊงต่อไปของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

 ผลการทดสอบสมมติฐานทีÉ Ś ทีÉว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อ
สนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครใน 8 ด้านได้แก่ การซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติแบรนด์ 
FARM MEE สถานทีÉทีÉซืÊ อสินค้า เหตุผลหลักทีÉซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายอัตโนมัติ ราคาสูงสุดทีÉ
ยอมรับได้ บุคคลทีÉซืÊ อสินค้าให้ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร การชาํระเงินด้วยเงินสด/เหรียญ 
ผู้มีอทิธพิลต่อการซืÊอสนิค้า และการเลือกใช้บริการครัÊงต่อไป  

ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสนิค้าอัตโนมัติของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครใน 8 ด้านได้แก่ การซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติแบรนด์ FARM 

MEE การซืÊ อนํÊาเปล่าจากเครืÉองขายสินค้าอตัโนมัติ สถานทีÉทีÉซืÊ อสินค้า เหตุผลหลักทีÉซืÊ อสินค้าจาก
เครืÉองขายอัตโนมัติ บุคคลทีÉซืÊ อสินค้าให้ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร การชาํระเงินด้วยเงิน
สด/เหรียญ ผู้มีอทิธพิลต่อการซืÊอสนิค้า และการเลือกใช้บริการครัÊงต่อไป 

ปัจจัยด้านการจัดจาํหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครใน 6 ด้านได้แก่ สถานทีÉทีÉซืÊ อสนิค้า เหตุผลหลักทีÉซืÊ อสนิค้าจากเครืÉอง
ขายอัตโนมัติ ราคาสูงสุดทีÉยอมรับได้ บุคคลทีÉซืÊ อสินค้าให้ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้มี
อทิธพิลต่อการซืÊอสนิค้า และการเลือกใช้บริการครัÊงต่อไป 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติ
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครใน 6 ด้านได้แก่ การซืÊ อนํÊาเปล่าจากเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติ 
สถานทีÉทีÉ ซืÊ อสินค้า เหตุผลหลักทีÉ ซืÊ อสินค้าจากเครืÉ องขายอัตโนมัติ บุคคลทีÉ ซืÊ อสินค้าให้ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร การชาํระเงินด้วยเงินสด/เหรียญ และผู้มีอทิธพิลต่อการซืÊอสนิค้า 
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8. อภิปรายผลการศึกษา
จากผลการวิจัยครัÊงนีÊสามารถอภิปรายผลการวิจัยได้ดังนีÊ  
8.1 ความสาํคัญของปัจจัยประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊ อสินค้าในตู้

จาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคให้ความสาํคัญกับปัจจัยประสมทาง
การตลาดในการเลือกซืÊ อสินค้าในตู้จาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติในกรุงเทพมหานครโดยรวม อยู่ใน
ระดับมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการจัดจาํหน่ายมี
ความสาํคัญอยู่ในระดับมาก โดยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความสาํคัญกับขัÊนตอนในการซืÊ อ
สนิค้าในเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติ มีขัÊนตอนทีÉง่ายและสะดวกรวดเรว็สงูกว่าปัจจัยอืÉน ทัÊงนีÊอาจเป็น
เพราะพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันทีÉชอบความสะดวกสบายในการซืÊ อสินค้าไม่ชอบอะไรทีÉ
ซับซ้อเข้าใจยาก สําหรับด้านราคา ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับราคามีความเหมาะสมเมืÉ อ
เปรียบเทยีบกับความสะดวกทีÉได้รับสูงกว่าปัจจัยอืÉน ทัÊงนีÊ เนืÉองจากตู้จาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติส่วน
ใหญ่จะจาํหน่ายสินค้าในราคาทีÉสูงกว่าราคาตามท้องตลาด ซึÉงผู้บริโภคยอมรับได้หากราคานัÊนมี
ความเหมาะสม จึงทาํให้ผู้บริโภคต้องการสินค้าในราคาทีÉเหมาะสมโดยไม่สูงจนเกินไปหากเทียบ
กับร้านค้าทัÉวไป ในขณะทีÉด้านการจัดจาํหน่าย ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกับความปลอดภัย
ของทีÉตัÊงเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติสูงกว่าปัจจัยอืÉน ทัÊงนีÊ เพราะหากเครืÉองขายสินค้าอตัโนมัติตัÊงอยู่
ในสถานทีÉไม่ปลอดภัย อาจทาํให้เกดิความเสียหายแก่ผู้บริโภคได้ ซึÉงผลการวิจัยข้างต้นสอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ ร่มธรรม วาสประสงค์ (2553) ทีÉพบว่าผู้บริโภคมีทัศนคติต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของเครืÉองขายอัตโนมัติ ด้าน ผลิตภัณฑ์โดยรวม และ ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับดี 
และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิริพร แสงอรุณ (ŚŝŝŞ) ทีÉพบว่า ปัจจัยทางการตลาดทีÉมี
อิทธิพลต่อความต้องการใช้บริการเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติ คือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ และ
ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย โดยด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสาํคัญกบัความหลากหลายของเครืÉองขาย
สินค้าอัตโนมัติ ด้านราคาให้ความสาํคัญกับราคามีความเหมาะสม เมืÉอเปรียบเทียบกับความ
สะดวก และด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย คือ ความสะดวกในการเข้าถึงสถานทีÉตัÊง เครืÉองขายสนิค้า
อัตโนมัติ ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดทีÉอยู่ในระดับปานกลาง ทัÊงนีÊ อาจเนืÉองจากเครืÉองขาย
สินค้าอัตโนมัติโดยทัÉวไปส่วนใหญ่มีการประสัมพันธ์และทาํโปรโมชัÉนน้อย จึงทาํให้ผู้บริโภคไม่
คาดหวังต่อการส่งเสริมการตลาดของเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติ  

8.2 การตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติ 
ตราสินค้าของเครืÉองขายสินค้าอตัโนมัติทีÉตัวอย่างเคยซืÊ อสินค้ามากทีÉสุดคือ ตราสินค้า 

Farm Mee ทัÊงนีÊ อาจเนืÉองจาก Farm Mee มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย นอกจากเครืÉองดืÉม ขนม 
แล้วยังอาหารสาํเร็จรูป อาหารและเครืÉ องดืÉมสุขภาพ และยังเป็นตู้สามารถเติมเงินได้ จึงทาํให้
ผู้บริโภคเลือกใช้บริการมากทีÉสุด สาํหรับประเภทสินค้าพบว่าซืÊ อนํÊาเปล่าจากเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติมากทีÉสุด ทัÊงนีÊ เนืÉองจาก นํÊาเปล่าเป็นปัจจัยหนึÉงในการดาํรงชีวิตและเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติส่วนใหญ่ต้องมีจาํหน่ายนํÊาเปล่าเป็นสินค้าพืÊ นฐาน สถานทีÉทีÉซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้า

125



อตัโนมัตบ่ิอยทีÉสดุคือ ออฟฟิตสาํนักงาน โดยเหตุผลหลักทีÉทาํให้ซืÊอสนิค้าคือ ไม่มีร้านค้าใกล้เคียง 
ทัÊงนีÊ เนืÉองจากการวิจัยครัÊงนีÊ ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนจึงเลือกซืÊ อทีÉออฟฟิต
สาํนักงาน และการวิจัยครัÊงนีÊ ศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึÉงร้านค้าส่วนใหญ่อยู่ในห้างหรือปัÊม
นํÊามัน ซึÉงหายากในแหล่งทีÉมีออฟฟิตสาํนักงาน ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยอมรับในราคาสินค้าทีÉเท่ากับ
ร้านค้าทัÉวไป ต้องการให้ติดตัÊงเครืÉองจาํหน่ายสินค้าอัตโนมัติในห้างสรรพสินค้ามากทีÉสุด เพรา
ปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมไปห้างสรรพสินค้า วิธีการชําระเงินซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติอัตโนมัติมากทีÉสุด คือ ชาํระด้วยเงินสด/เหรียญ ทัÊงนีÊ เพราะวิธีดังกล่าวเป็นวิธีทีÉง่ายทีÉสุด 
ผู้มีอิทธิพลต่อการซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติคือ เพืÉอน อาจเป็นเพราะการได้รับฟัง
ประสบการของเพืÉอนทีÉเคยใช้บริการทาํให้ผู้บริโภคคล้อยตามได้ ยังคงใช้เลือกใช้บริการเครืÉองขาย
สนิค้าอตัโนมัติครัÊงต่อไป เพราะผู้บริโภคเหน็ว่าเครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติเป็นสิÉงทีÉดี และจะแนะนาํ
บุคคลอืÉนมาซืÊ อสินค้าจากเครืÉองขายอัตโนมัติ ซึÉงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิริพร แสงอรุณ 
(2556) ทีÉ พบว่า ผู้บริโภคชาํระเงินในการซืÊ อสนิค้าด้วยเหรียญ สถานทีÉใช้บริการเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติใกล้ทีÉพักอาศัยหรือทีÉทาํงาน โดยปัจจัยทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อความต้องการใช้
บริการเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติของผู้บริโภคคือ ความหลากหลายของเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติ 
ราคามีความเหมาะสม เมืÉอเปรียบเทยีบกบัความสะดวก ความสะดวกในการเข้าถึงสถานทีÉตัÊง   

8.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานทีÉ ř ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครทีÉมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีÉ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ ขายสินค้าอัตโนมัติแตกต่างกัน  มีรายละเอียดในการ
อภิปรายดังนีÊ  

เพศมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติแตกต่างกันใน 7 ด้าน 
ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะเพศหญิงมีลักษณะส่วนบุคคลทีÉละเอียดรอบคอบ ชอบหาข้อมูลข่าวสาร
มากกว่าเพศชายจึงมีการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติทีÉหลากหลายกว่า ซึÉงสอดคล้อง
กับแนวคิดของ Kotler and Keller (2012) ทีÉกล่าวไว้ว่า การตัดสินใจซืÊ อของผู้ซืÊ อได้รับอิทธิพล
จากลักษณะส่วนบุคคลของคนในด้านต่างๆ 

 อายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอตัโนมัติแต กต่างกันใน 9 ด้าน
ทัÊงนีÊ เนืÉองจากทัศนคติและวิถีการดาํเนินชีวิตของผู้บริโภคในแต่ละช่วงอายุมีความแตกต่างกัน ซึÉง
สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and Keller (2012) ทีÉกล่าวว่า วัยกม็ีผลในการตัดสินใจเลือกซืÊ อ 

คือ ผู้บริโภคจะตัดสินใจซืÊ อเมืÉอสินค้าและบริการชนิดนัÊนอาจจะดูความเหมาะสมจากวัยของตน  
และสอดคล้องกับผลการวิจัยของ อาภาภรณ์ เกตุแกว (2558) ทีÉพบว่า ปัจจัยด้านอายุทีÉแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการใช้บริการซํÊา ตู้เติมเงินอตัโนมัติแตกต่างกนั  

 ระดับการศึกษามีอิทธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊ อสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอตัโนมัติแตกต่างกัน
ใน 8 ด้าน ทัÊงนีÊ เนืÉองจากความรู้ และการศึกษาหาข้อมูลทีÉแตกต่างกันไปตามระดับการศึกษา จึงทาํ
ให้ทัศนคติ และความรู้ทีÉได้รับแตกต่างกันส่งผลให้การตัดสินใจซืÊ อแตกต่างกัน ซึÉงสอดคล้องกับ
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แนวคิดของ Kotler and Keller (2012) ทีÉกล่าวว่า ผู้บริโภคจะตัดสินใจซืÊ อสินค้าและบริการโดย
จะพิจารณาจากความรู้ของตนทีÉได้ศึกษามา เช่น คนทีÉมีระดับการศึกษาสูงมักจะมีการพิจารณา
อย่างถีÉ ถ้วนการเลือกซืÊ อสินค้า และมักจะเลือกสินค้าและบริการทีÉมีคุณภาพดี ซึÉงสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ อาภาภรณ์ เกตุแกว (2558) ทีÉพบว่า ปัจจัยด้านการศึกษาทีÉแตกต่างกันส่งผลต่อ
การใช้บริการซํÊา ตู้เติมเงินอตัโนมัติแตกต่างกนั 

สถานภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติแตกต่างกันใน 8 

ด้าน ซึÉ งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2003) ทีÉกล่าวว่า การตัดสินใจซืÊ อของผู้ซืÊ อได้รับ
อิทธิพลจากวงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) โดยการดาํรงชีวิตในแต่ละขัÊนตอน
เป็นสิÉงทีÉมีอิทธิพลต่อความต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิดความต้องการใน
ผลิตภัณฑ ์และพฤติกรรมการซืÊอทีÉแตกต่างกนั 

อาชีพมีอทิธพิลต่อการตัดสนิใจซืÊอสนิค้าในตู้ขายสนิค้าอัตโนมัติแตกต่างกนัใน 8 ด้าน 
ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะการแลกเปลีÉยนความคิดเหน็และประสบการณ์จากเพืÉอนร่วมงาน รวมถึงวิถีการ
ดาํเนินชีวิตของแต่ละอาชีพทีÉแตกต่างกนัจึงทาํให้มีทศันคติ ความต้องการและความจาํเป็นในการซืÊ อ
สนิค้าแตกต่างกนั ดังเช่นผลการวิจัยทีÉพบว่า นักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่ซืÊอสนิค้าทีÉมหาวิทยาลัย, 
โรงเรียน ในขณะทีÉข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชนส่วนใหญ่ซืÊ อสินค้าทีÉออฟฟิต
สาํนักงาน ส่วนอาชีพ รับจ้าง/เจ้าของกิจการส่วนใหญ่ซืÊ อสินค้าทีÉโรงพยาบาล ซึÉงสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Kotler (2003) ทีÉกล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความ
ต้องการสนิค้าและบริการทีÉแตกต่างกนั  

รายได้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติแตกต่างกันใน 9 

ด้าน ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะผู้ทีÉมีรายได้มากกว่ามีความสามารถและมีกาํลังในการซืÊ อจึงมีการตัดสินใจ
ซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติได้หลากหลายมากกว่า ซึÉงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler 

(2003) ทีÉกล่าวว่า รายได้และอาํนาจการซืÊ อและทศันคติเกีÉยวกับการจ่ายเงิน สิÉงเหล่านีÊ มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการตัดสนิใจซืÊอสนิค้าทัÊงสิÊน 

สมมติฐานทีÉ Ś ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสนิใจซืÊอสินค้าในตู้ขาย
สนิค้าอตัโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีรายละเอยีดการอภิปรายดังนีÊ  

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซืÊ อสินค้าในตู้ขายสินค้าอัตโนมัติของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ทัÊงนีÊ เนืÉองจากผู้บริโภคต่างกต้็องการสนิค้าทีÉตรงกบัความต้องการและทศันคติของตนเอง ต้องการ
สินค้าทีÉคุ้มค่ากับราคา ความสะดวกในการหาซืÊ อและการส่งเสริมการตลาดทีÉแตกต่างกันไป ซึÉง
สอดคล้องกับผลการศึกษาของศิริพร แสงอรุณ (2556) ทีÉพบว่า อิทธิพลต่อความต้องการใช้
บริการเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติของปัจจัยด้านราคา คือ ราคามีความเหมาะสม ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจาํหน่าย คือ ความสะดวกในการเข้าถึงสถานทีÉตัÊง เมืÉอเปรียบเทียบกับความสะดวก 
สอดคล้องกับแนวคิดของ เสรีวงษ์มณฑา (2554) ทีÉกล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด คือ การมี
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สนิค้าทีÉตอบสนองความต้องการ ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาทีÉผู้บริโภคยอมรับได้และ
ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเหน็ว่าคุ้ม 

9. ขอ้เสนอแนะ
 9.1 จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความสาํคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

และด้านส่งเสริมการตลาดในระดับมาก ดังนัÊนผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะเป็นรายด้านดังนีÊ  ผู้ผลิตและ
ผู้จัดจาํหน่ายควรให้สาํคัญกบัสามปัจจัยดังกล่าว โดยผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเป็นรายด้านดังนีÊ  

1) ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยแสดงให้เหน็ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคตัวอย่างให้
ความสาํคัญกับขัÊนตอนในการซืÊ อสินค้าในเครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติ มีขัÊนตอนทีÉง่ายและสะดวก
รวดเรว็สูงกว่าปัจจัยอืÉน ดังนัÊน ผู้ผลิตและผู้จัดจาํหน่ายควรวางแผนการผลิตสินค้าให้มีระบบการ
ทาํงานทีÉง่าย มีขัÊนตอนทีÉเข้าใจง่ายไม่ซับซ้อน และเพืÉอความสะดวกของผู้บริโภคเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติควรมีช่องทางการชาํระเงินทีÉหลากหลาย เช่น สามารถชาํระโดยใช้เหรียญหรือธนบัตรได้
โดยมีระบบการทอนเงิน การจ่ายเงินผ่านระบบพร้อมเพย์ หรือวอลเลต เป็นต้น 

2) ด้านราคา  ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสําคัญกับราคามีความเหมาะสมเมืÉ อ
เปรียบเทยีบกับความสะดวกทีÉได้รับสูงกว่าปัจจัยอืÉน ดังนัÊน การตัÊงราคาสินค้าในเครืÉองขายสินค้า
อัตโนมัติควรตัÊงให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินค้า โดยราคาสินค้าควรเท่ากับร้านค้าทัÉวไป 
หรือหากต้องการกาํไรทีÉเพิÉมขึÊนควรกาํหนดราคาสินค้าไม่เกิน 1-2 บาทเมืÉอเทียบกับราคาตาม
ท้องตลาด เนืÉองจากในการศึกษาครัÊงนีÊพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ยอมรับในราคาเทา่กบัร้านค้าทัÉวไป 
รองลงมาคือ ยอมรับในราคาทีÉไม่เกนิ1-2 บาท 

3) ด้านการจัดจาํหน่าย ผู้บริโภคตัวอย่างให้ความสาํคัญกับความปลอดภัยของทีÉตัÊง
เครืÉองขายสินค้าอัตโนมัติสูงกว่าปัจจัยอืÉน ดังนัÊน ผู้จัดจาํหน่ายควรเลือกทาํเลทีÉตัÊงของเครืÉองขาย
สินค้าอัตโนมัติอยู่ในทาํเลทีÉปลอดภัยมีคนพลุกพล่าน นอกจากนีÊ ควรตัÊงอยู่ในตาํแหน่งทีÉไม่มี
ร้านค้าใกล้เคียง เช่นในห้างสรรพสนิค้า  

 9.2 จากผลการวิจัยครัÊงนีÊ แสดงให้เหน็ว่า ผู้บริโภคในเพศหญิง เพศชาย ทุกช่วงอายุ 
ทุกระดับการศึกษา ทุกช่วงรายได้ส่วนใหญ่ซืÊ อสนิค้าจากเครืÉองขายสนิค้าอัตโนมัติประเภทนํÊาเปล่า
มากทีÉสุด ดังนัÊน ผู้ผลิตและผู้จัดจาํหน่ายควรมีนํÊาเปล่าเป็นสินค้าสาํคัญอันดับแรกทีÉมีจาํหน่ายใน
เครืÉองขายสนิค้าอตัโนมัติ  

10. กิตติกรรมประกาศ
 สารนิพนธ์ฉบับนีÊ สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณา จากท่านอาจารย์ทีÉปรึกษา ผศ.

ดร.จรัญญา ปานเจริญ ท่านได้สละเวลาให้ความความรู้ แนวคิด และคําแนะนําในการการ
ตรวจทาน แก้ไข รวมถึงข้อเสนอแนะอันเป็นประโยชน์ต่องานวิจัยในครัÊงนีÊ  ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ
ทา่นเป็นอย่างสงูไว้ ณ โอกาสนีÊ  
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 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ คุณครู อาจารย์ทุกท่านทีÉประสิทธิประสาทวิชาความรู้ ให้แก่
ผู้วิจัย ขอขอบพระคุณเจ้าของงานวิชาการต่าง ๆ ทีÉผู้ศึกษาได้อ้างถึง และผู้มีส่วนเกีÉยวข้องทุกทา่น 
ทีÉได้ให้ความอนุเคราะห์อาํนวยความสะดวกและให้ความร่วมมือเป็นอย่างยิÉงในการเกบ็ข้อมูล
แบบสอบถามเป็นอย่างดี 

 สุดท้ายผู้วิจัยขอให้งานวิจัยนีÊ ได้เป็นประโยชน์สาํหรับผู้ทีÉเกีÉยวข้อง และองค์กรทีÉสนใจ 
คุณค่าและประโยชน์อันเกดิจากงานวิจัยเล่มนีÊ  ผู้วิจัยขอมอบให้ บิดา มารดา ตลอดจนผู้มีพระคุณ
รวมถึงอาจารย์ทุกทา่น ด้วยรักและเคารพ 
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