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บทคัดยอ  
การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค (1) เพ่ือศึกษาสภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการ มาใชในการ

บริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางระดับ กลยุทธการตลาด
บริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุด (3) เพ่ือเปรียบเทียบปญหาและ
อุปสรรคการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย และ (4) เพ่ือเสนอแนะแนว
ทางการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการปรับปรุง การบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย กลุมตัวอยาง คือ 
ผูบริหารและบรรณารักษหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 174 คน โดยใชวิธีการสุมอยางงาย 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวมรวมขอมูล คือ แบบสอบถามมีคาความเช่ือมั่นทั้งฉบับ .962 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมติฐานโดยใชคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเพียรสัน 
และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

ผลการวิจัย พบวา 1) การนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยโดยรวม
อยูในระดับมากที่สุด 2) ความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณ
รอยละการเขาใชบริการหองสมุด โดยรวมมีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .05 3) ผูบริหารและบรรณารักษสังกัด
ประเภทมหาวิทยาลัยตางกัน มีปญหาและอุปสรรค  การนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 4) ขอเสนอแนะ มีดังน้ี ควรทำการศึกษาผูใช
กลุมเปาหมายอยางตอเน่ืองสม่ำเสมอทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ ระดมสมองในการจัดทำกลยุทธนำมาใชในการบริหาร 
และบุคลากรทุกคนรับทราบถึงแนวทางการดำเนินงาน 
  

คำสำคัญ: กลยุทธทางการตลาดบรกิาร; การบริหารงานหองสมุด; หองสมุดมหาวิทยาลยั 
 

Abstract  
  The purposes of this study were to: (1 )  study the operational conditions of service marketing 
strategy implementation; used in the administration of university libraries in Bangkok, (2 )  study the 
relationship between levels of the service marketing strategy used in library management and the 
percentage of library access, (3 )  compare the problems and obstacles in applying service marketing 
strategies to university library administration, and (4 )  suggest guidelines for using service marketing 
strategies to improve University library administration. The sample consisted of 174 administrators and 
librarians of university libraries in Bangkok by simple random sampling. The tool used for data collection 
was a questionnaire with a reliability of .962. Statistics in data analysis were frequency, percentage, mean, 
standard deviation. The hypothesis was tested using Pearson Product-Moment Correlation Coefficient and 
ANOVA.  
 The results of the research revealed that 1) the use of service marketing strategies in the 
management of university libraries in general was at the highest level, 2 ) the relationship between the 
levels of service marketing strategies in library administration and the percentage of library service access 
Overall, there was a significant correlation at the .05 level, 3 ) administrators and librarians belong to 
different types of universities. There are problems and obstacles to application of service marketing 
strategies in university library administration. Overall, the differences were statistically significant at the .05 
level, and 4) the recommendations are a study of target users that should be conducted continuously and 
consistently, both quantitatively and qualitatively. brainstorming strategies to be used in management and 
all personnel are aware of the operational guidelines 
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บทนํา  
 หองสมุดมหาวิทยาลัยเปนแหลงรวบรวมความรูและวิทยากรตาง ๆ สำหรับการเรียนการสอนการคนควาวิจัย 
เปดโอกาสใหทุกคนสามารถศึกษาคนควาไดอยางอิสระตามความตองการของแตละบุคคลเปนสถานที่สงเสริมการอาน
และการศึกษาคนความดวยตนเอง เปนสถานที่สำหรับพัฒนาคุณภาพชีวิต เปนแหลงเรียนรูที่ประหยัดคาใชจาย 
แหลงหน่ึงเน่ืองจากเปนแหลงเรียนรูที่ไมคิดคาใชจายในการเขาใชบริการ ตลอดจนมีประสิทธิภาพและคุณภาพ
ตอบสนองตอการศึกษาเรียนรูดวยตนเองและการศึกษาตลอดชีวิต จะเห็นไดวาหองสมุดมหาวิทยาลัยเปนสถานที่
สำหรับพัฒนาคุณภาพชีวิตเพราะเปนศูนยรวมความรูความคิดที่เปดโอกาสใหทุกคนแสวงหาความรูไดตามตองการ 
หองสมุดกลับถูกทาทายจากการเติบโตอยางรวดเร็วของอินเทอรเน็ตที่มีอิทธิพลมาจากเทคโนโลยี สอดคลองกับ Bond 
(2019) กลาวถึง 27 สถิติที่นาสนใจของโปรแกรมคนหากูเกิลที่ควรรูในป 2019 ไววา มีผูใชโปรแกรมคนหากูเกิล 
3,500 ลานครั้งตอวัน และมีแนวโนมที่จะเพ่ิมขึ้นรอยละ 10 ในทุกป จากสถิติดังกลาวสามารถบอกไดวาการใช
โปรแกรมคนหามีแนวโนมเพ่ิมขึ้นทุกป แนนอนวาในจำนวนน้ันก็คือผูใชบริการของหองสมุด สงผลใหหองสมุดไมได
เปนทางเลือกแรกสำหรับการคนหาสารสนเทศอีกตอไป หองสมุดจำเปนตองมีการปรับเปลี่ยนแนวคิดใหทันกับการ
เปลี่ยนแปลง เน่ืองจากสภาพการแขงขันที่รุนแรงในปจจุบันสงผลตอหองสมุดโดยตรง  

การนำแนวคิดทางการตลาดมาใชกับหองสมุดชวยใหเกิดมุมมองใหมๆ ขึ้นได โดย Gu, Ardito & Natalicchio 
(2021) กลาวถึงนวัตกรรมทางการตลาดวา นวัตกรรมการตลาดถูกกำหนดใหเปนแนวคิดใหมเพ่ือใชในการปรับปรุง 
กลยุทธทางการตลาด สอดคลองกับคำกลาวของ Neves (2018) วาการตลาดดิจิทัลเปนกลยุทธที่สำคัญสำหรับการ
ดึงดูดผูใชบริการ บรรณารักษสามารถใชทรัพยากรในหองสมุดที่เปนสิ่งจำเปนสำหรับการกำหนดกลยุทธบนสื่อสังคม
ดวยขอความและความรวมมือบนเครือขาย ดังน้ันบรรณารักษควรใหความสำคัญกับกลุมเปาหมายบนสื่อสังคม มิใช
สนใจแตเพียงจำนวนยอดไลก จำนวนสมาชิก หรือผูติดตามบน เฟซบุกหรือบนทวิตเตอรเทาน้ัน สรุปไดวาจากการ
ดำเนินงานดานการตลาดจะพบวา หองสมุดควรตองสงเสริมใหเกิดความสัมพันธที่ดีระหวางบรรณารักษกับการตลาด 
ความสัมพันธที่ดีน้ีก็จะสงผลตอบทบาทของบรรณารักษในยุคสังคมสารสนเทศในปจจุบัน หองสมุดในฐานะผูใหบริการ
และองคกรดานการบริการจำเปนตองนำสวนผสมทางการตลาดบริการ 7P's ไดแก Product; ผลิตภัณฑ, Price; ราคา
Place; สถานที่ , Promotion; การส งเสริมการขาย , People; บุคลากร , Process; กระบวนการ , Physical 
Evidence; ลักษณะทางกายภาพ มาใชกับการปฏิบัติงานของหองสมุดเพ่ือดึงดูดลูกคา กลาวโดยสรุป กระบวนการ
ทางการตลาดใหมุมมองที่คลองตัวและปรับตัวไดดีขึ้นสำหรับหองสมุดและองคกรที่ไมแสวงหาผลกำไรเพราะให
ความสำคัญสูงสุดในการปฏิสัมพันธกับผูคนรวมถึงกระบวนการความคิด และเทคโนโลยีเพ่ือสรางคุณคา กระบวนการ
ทางการตลาดสงผลใหเกิดการสรางมูลคามากกวาการบรรลุรายได เมื่อผูบริโภคหรือลูกคามีสวนรวมในการกำหนด
คุณคา แนวโนมการสรางคุณคาใหประสบความสำเร็จก็จะมีมากขึ้น การเช่ือมโยงระหวางการสรางคุณคาดวยการสวน
รวมสำหรับการดำเนินงานของหองสมุด 
 แมหองสมุดจะใหความสนใจในเรื่องการตลาดแตในการดำเนินงานหองสมุดมีหลักฐานมากมายที่บงช้ีวา 
การตลาดไม ได เปนสิ่ งสำคัญ อันดับแรก โดยพิจารณาจากการเรียนการสอนดานการตลาดในสาขาวิชา
บรรณารักษศาสตรและสารสนเทศศาสตรมีเพียงไมกี่ วิชา ที่ เกี่ยวของการตลาด นอกจากน้ี ยังไมมีตำแหนง 
นักการตลาดในสวนงานหองสมุด น่ีคือความจริงที่ปรากฏในปจจุบัน หองสมุดควรมองผูใชบริการในฐานะลูกคา และ
ใหความสำคัญกับการสื่อสารที่ตรงเปาหมายกับกลุมผูใชบริการ ภาพรวมบรรณารักษมีทัศนคติที่ดีตอการตลาด  
แตอยางไรก็ตามก็ยังมีทัศนคติในเชิงลบในบางเรื่อง เน่ืองจากไมมีพ้ืนฐานความรูดานการตลาด สงผลใหไมมีความ
เขาใจบริบทดานการตลาดที่ชัดเจน บรรณารักษมีความทาทายที่สำคัญในการปรับตัวเขากับวัฒนธรรมทางการตลาด 
สอดคลองกับ การศึกษาของ Akporhonor & Udorah (2020) ไดศึกษาทัศนคติและการรับรูของบรรณารักษที่มีตอ
การตลาดบริการในวิทยาลัยการศึกษาดานบรรณารักษศาสตรทางตอนใตของประเทศไนจีเรีย พบวา นักศึกษา
สาขาวิชาบรรณารักษศาสตรมีทัศนคติทั้งเชิงลบและทัศนคติเชิงบวกตอการตลาดบริการ การศึกษาเรื่องการตลาด
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บริการในงานหองสมุดยังมีคอนขางนอยในประเทศไนจีเรีย จากการศึกษาพบวาความสัมพันธระหวางทัศนคติกับ
การตลาดบริการในงานหองสมุดมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสำคัญ และการรับรูกับการตลาดบริการในงานหองสมุด 
มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสำคัญเชนกัน จากการศึกษาพบวา นักศึกษาสาขาวิชาบรรณารักษศาสตรในวิทยาลัย
การศึกษาควรปรับปรุงทัศนคติเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาดบริการในงานหองสมุดและนักศึกษาสาขาวิชา
บรรณารักษศาสตรควรไดรับการฝกอบรมโดยผูเช่ียวชาญดานการตลาดบริการบนพ้ืนฐานของกลยุทธการตลาดและวิธี
ที่มีประสิทธิภาพในการใชเครื่องมือทางการตลาดเพ่ือรักษาความสัมพันธที่ดีกับผูใชบริการและมุงการเพ่ิมจำนวน
สมาชิกของหองสมุด 
 จากการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวของกับการนำกลยุทธทางการบริการไปใชในการบริหารหองสมุด พบวา มีผูที่
เคยทำวิจัยในเรื่องดังกลาวแตสวนใหญจะศึกษาเพียงแหงเดียว ยังไมเคยมีการศึกษาเปรียบเทียบกับการนำกลยุทธทาง
การตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดในหลายแหง ๆ ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่อง การนำกลยุทธทาง
การตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะไดทราบถึงลักษณะการ
ใชกลยุทธทางการตลาดบริการที่หองสมุดกำลังใชอยู พรอมทั้งปญหาที่เกิดขึ้นกับการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ี เพ่ือเปนประโยชนตอผูบริหารและบรรณารักษหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร สำหรับหองสมุดบางแหงที่นำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชแลว และบางแหงยังไมไดนำกลยุทธ
ทางการตลาดบริการมาใช จะไดทราบแนวทางที่ถูกตองในการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงาน
หองสมุดมหาวิทยาลัยใหบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงคที่หองสมุดมหาวิทยาลัยกำหนดไว 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษาสภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณ
รอยละการเขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ 
 3. เพ่ือเปรียบเทียบปญหาและอุปสรรคการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย จำแนกตามผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัย 
 4. เพ่ือเสนอแนะแนวทางการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการปรับปรุงการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดมีความสมัพันธกับปริมาณรอยละการเขาใช
บริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ 
 2. ผูบริหารและบรรณารักษสงักัดประเภทมหาวิทยาลัยตางกัน มีระดับปญหาและอุปสรรคในการนำกลยุทธ
ทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยแตกตางกัน 
 
ระเบยีบวิธีการวิจัย  
 การวิจัยเรื่อง การนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดดำเนินการตามขั้นตอนตาง ๆ ดังน้ี 

ประชากร/กลุมตัวอยาง 
ประชากรประกอบไปดวย มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 32 แหง ประกอบดวย หองสมุด

มหาวิทยาลัยในกำกับของรัฐ จำนวน 9 แหง หองสมุดมหาวิทยาลัยของรัฐ จำนวน 8 แหง และมหาวิทยาลัยเอกชน 
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จำนวน 15 แหง โดยผูวิจัยกำหนดกลุมตัวอยางผูบริหารและบรรณารักษหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากสมาชิกกลุมตัวอยางที่อยูในแตละสวนมีลักษณะเปนผูบริหารและบรรณารักษเหมือนกันหรือคลายคลึงกัน  
จึงเลือกหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานครมาก่ึงหน่ึง โดยใชวิธีการกำหนดสัดสวนเมื่อเทียบกับรอย ทั้งน้ี
เพ่ือเปนการเลือกตัวแทนที่ดีของประชากร คือ หองสมุดมหาวิทยาลัยในกำกับของรัฐ จำนวน 5 แหง หองสมุด
มหาวิทยาลัยของรัฐ จำนวน 4 แหง และหองสมุดมหาวิทยาลัยเอกชน จำนวน 8 แหง การเลือกกลุมตัวอยางของ
หองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชวิธีการสุมอยางงาย (Sample Random Sampling) ดวย
วิธีการจับสลาก (Lottery Method) โดยการเขียนหมายเลขกำกับช่ือมหาวิทยาลัยแตละรายการกอนแลวจึงจับสลาก
ขึ้นมาแบบไมสุมประชากรที่ถูกสุมแลวขึ้นมาอีก (Simple Random Sampling without Replacement) คือหยิบ
แลวเอาออกไดเลยไมตองใสกลับลงไปอีก หองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางประกอบดวย มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 17 แหง ไดแก ผูบริหารจำนวน 31 คน 
บรรณารักษ/นักเอกสารสนเทศ จำนวน 143 คน จากหองสมุดมหาวิทยาลัยตาง ๆ ดังน้ี หองสมุดมหาวิทยาลัย 
ในกำกับของรัฐ จำนวน 5 แหง ไดแก มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี
พระจอมเกลาธนบุรี สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร และ
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ หองสมุดมหาวิทยาลัยของรัฐ จำนวน 4 แหง ไดแก มหาวิทยาลัยรามคำแหง 
มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ 
หองสมุดมหาวิทยาลัยเอกชน จำนวน 8 แหง ไดแก มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีมหานคร มหาวิทยาลัยหอการคาไทย มหาวิทยาลัยศรีปทุม มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ มหาวิทยาลัยเกริก และ
มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
 การสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก แบบสอบถามสำหรับผูบริหาร และบรรณารักษ จำนวน 2 ชุด  

แบบสอบถามสำหรับผูบริหาร มีรายละเอียด ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 สถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ขอมูลทั่วไปและปริมาณการเขาใชบริการ
สารสนเทศของหองสมุดมหาวิทยาลัย ตอนที่ 3 สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการ
บริหารงานหองสมุด มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ตอนที่ 4 ปญหาและอุปสรรคในการใชกลยุทธทาง
การตลาดบริการในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย ตอนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ สำหรับการ
พัฒนาการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการเพ่ือสงเสริมการเขาใชหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 แบบสอบถามสำหรับบรรณารักษ มีรายละเอียด ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 สถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ตอนที่ 2 สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทาง
การตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุด มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ตอนที่ 3 ปญหาและอุปสรรค
ในการใชกลยุทธทางการตลาดบริการในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
สำหรับการพัฒนาการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการเพ่ือสงเสริมการเขาใชหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 การทดสอบคณุภาพของเครื่องมือ 
 นำแบบสอบถามปรึกษานักวิจัยที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณาความถูกตอง ตรงประเด็น และครอบคลุมจาก
ผูเช่ียวชาญที่มีประสบการณและมีความรูเก่ียวกับการตลาดบริการและการบริหารงานหองสมุด จำนวน 5 ทาน เพ่ือ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาและเชิงโครงสรางของแบบสอบถามของผูบริหาร (หาคา Index of Item-
Objective Congruence: IOC) ไดคา IOC = .94 และแบบสอบถามสำหรบับรรณารักษไดคา IOC=.75 จากน้ันผูวิจัย
ไดนำแบบสอบถามจำนวน 30 ชุด ไปทำการทดลองใช (Try-out) กับผูบริหารไดคาที่ไมใชกลุมตัวอยาง ซึ่งสถิติที่ใชหา
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คุณภาพของแบบสอบถามเพ่ือนำมาคำนวณความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability of Test) โดยใชวิธี

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (α Coefficient Cronbach) แบบสอบถามทั้งฉบับ ไดเทากับ .962 และผูวิจัยไดนำแบบสอบถาม
จำนวน 30 ชุด ไปทำการทดลองใช (Try-out) กับบรรณารักษหองสมุดมหาวิทยาลัยที่ไมใชกลุมตัวอยาง ซึ่งสถิติที่ใช
หาคุณภาพของแบบสอบถามเพ่ือนำมาคำนวณความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability of Test) โดยใชวิธี

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (α Coefficient Cronbach) แบบสอบถามทั้งฉบับ ไดเทากับ .956 เครื่องมือวิจัยที่สรางใหม  
คาสัมประสิทธ์ิแอลฟาที่ยอมรับได ควรมีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาที่ใชได 0.70ขึ้นไป (Meehanpon & Chatdokmaiprai, 
2018, p. 13) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลดวยการสงแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง โดยกำหนดวิธีการจัดสงและเก็บรวบรวม
แบบสอบถาม ดังน้ี จัดสงหนังสือแนะนำตัวและขอความอนุเคราะหตอบแบบสอบถาม จากหนวยงานตนสังกัด คือ 
สำนักหอสมุดกลาง มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระนครเหนือ สงใหผูบริหารและ บรรณารักษของหองสมุด
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 17 แหง ตอบแบบสอบถามทาง Google Form โดยกำหนดระยะเวลา
รอรับแบบสอบถามคืนนับจากวันที่สงแบบสอบถาม ประมาณ 1 เดือน  ในกรณีที่ผูวิจัยไดรับการตอบจำนวนไมมาก
ตามระยะเวลาที่กำหนด ผูวิจัยจะดำเนินการทวงถามทางโทรศัพท โดยขอใหผูตอบแบบสอบถามตอบกลับดวยการ
สัมภาษณทางโทรศัพท หรือตอบแบบสอบถามทาง Google Form ตามความสะดวกของผูตอบแบบสอบถาม เมื่อได
แบบสอบถามกลับคืนมาเรียบรอยแลว ผูวิจัยนำแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความเรียบรอยสมบูรณกอนที่จะ
นำมาวิเคราะหขอมูล สำหรับแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ ผูวิจัยจะใชวิธีการโทรศัพทสอบถาม เพ่ือใหไดขอมูลครบถวน
สมบูรณ  
 การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใช 

หลังจากเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามแลวนำมาประมวลผล โดยการวิเคราะหดวยโปรแกรมสถิติ
สำเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร เพ่ือการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา และทดสอบสมมติฐาน ซึ่งแยกวิเคราะห
ขอมูลเปนสวนตาง ๆ ดังน้ี วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) วิเคราะหลักษณะขอมูลสวนตัว
ของผูตอบแบบสอบถาม โดยแจกแจง ความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percentage) วิเคราะหหาคาความเช่ือมั่น
ของตัวแปร โดยการหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (Cronbach’s Alpha) วิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม  
โดยหาคาเฉลี่ย  (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation: S.D.) วิเคราะหโดยใชสถิติอนุมาณ 
(Inferential Statistics) ใชวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน วิเคราะหโดยใชสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเพียรสัน 
(Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) เพ่ือหาคาความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาด
บริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ ในการ
ประเมินผลใชวิธีการแบงชวงแปลผลตามหลักการแบงช้ันอัตรภาคช้ัน และวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-
way analysis of variance: One-way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยที่มากกวา 2 กลุม ไดแก 
ผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัยกับระดับปญหาและอุปสรรคการใชกลยุทธทางการตลาดบริการ 
 
สรุปผลการวิจัย  
 สถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตำแหนงบรรณารักษ / นักเอกสารสนเทศ จำนวน 143 คน 
คิดเปนรอยละ 82.18 และผูบริหารหองสมุด จำนวน 31 คน คิดเปนรอยละ 17.82  สถานภาพสวนตัวของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณการทำงาน 16 ป ขึ้นไป จำนวน 94 คน คิดเปนรอยละ 54.03 สถานภาพสวนตัว
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสังกัดประเภทมหาวิทยาลัยในกำกับของรัฐ จำนวน 84 คน คิดเปนรอยละ 48.28  

สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที่ 1 แสดงสภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงาน  
หองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
สภาพการดำเนินงานดานการตลาดของหองสมุด 𝑥̅𝑥 S.D. แปลผล 

ภาพรวมของการนำกลยุทธทางการตลาดมาใช 4.40 .410 มากที่สุด 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ 4.34 4.77 มากที่สุด 
กลยุทธดานราคา 4.05 .586 มาก 
กลยุทธดานการบริการ 4.49 .477 มากที่สุด 
กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 4.49 .455 มากที่สุด 
กลยุทธดานกระบวนการ 4.36 .598 มากที่สุด 
กลยุทธดานบุคลากร 4.51 .485 มากที่สุด 
กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ 4.35 .609 มากที่สุด 

 

การนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด 

(𝑥̅𝑥=4.40, S.D.=.410) เมื่ อ พิ จารณ าเป น รายด าน  ได ดั ง น้ี  1. กล ยุทธด าน บุคลากร (𝑥̅𝑥=4.51, S.D.=.485)  

2. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (𝑥̅𝑥=4.49, S.D.=.455) 3. กลยุทธดานการบริการ (𝑥̅𝑥=4.49, S.D.= .477)  

4. กลยุทธดานกระบวนการ (𝑥̅𝑥= 4.36, S.D.=.598) 5. กลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ (𝑥̅𝑥=4.35, S.D.=.609)  

6. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (𝑥̅𝑥=4.34, S.D.=.477) 7. กลยุทธดานราคา (𝑥̅𝑥=4.05, S.D.=.586)    
ความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณรอยละการ

เขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธิ์ใชบริการ 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางภาพรวมของระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการ
บริหารงานหองสมุดกับภาพรวมของปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ 

ความสัมพันธ ภาพรวม มหาวิทยาลัยใน
กำกับของรัฐ 

มหาวิทยาลัย
ของรัฐ 

มหาวิทยาลัย
เอกชน 

ระดับกลยทุธทางการตลาดกับปริมาณการเขาใช
หองสมุดภาพรวม 

.577* - - - 

ระดับกลยทุธทางการตลาดกับปริมาณการเขาใช
หองสมุดมหาวทิยาลัยในกำกับของรัฐ 

- .879* - - 

ระดับกลยทุธทางการตลาดกับปริมาณการเขาใช
หองสมุดมหาวทิยาลัยของรัฐ 

- - .896 - 

ระดับกลยทุธทางการตลาดกับปริมาณการเขาใช
หองสมุดมหาวทิยาลัยเอกชน 

- - - .825* 

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

 ความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณรอยละการเขา
ใชบริการหองสมุด โดยรวมมีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .05 มีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง  
เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุด
สังกัดมหาวิทยาลัยในกำกับของรัฐกับปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุด มีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 
.05 มีความสัมพันธอยูในระดับสูง และความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงาน
หองสมุดสังกัดมหาวิทยาลัยเอกชนกับปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุด มีความสัมพันธอยางมีนัยสำคัญที่
ระดับ .05 มีความสัมพันธอยูในระดับสูง นอกน้ันไมสัมพันธกัน 
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การเปรียบเทียบปญหาและอุปสรรคการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย จำแนกตามผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัย 

 

ตารางที่ 3 เปรียบเทียบปญหาและอุปสรรคการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย จำแนกตามผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัย 
  

ปญหาและอุปสรรค T Sig. ผลการทดสอบ 
1. นโยบายของผูบริหารมหาวิทยาลัยใหความสำคัญตอ
การพัฒนาหองสมุดดวยกลยุทธทางการตลาดบริการ 

11.923* .000 ยอมรับ 

2. แนวทางการทำงานในการใชกลยุทธการตลาดบริการ
เหมาะสมกับแนวทางการบริหารหองสมุด 

11.499* .000 ยอมรับ 

3. บุคลากรมีความรูและความเขาใจตอการใชกลยุทธ
การตลาดบริการ 

21.159* .000 ยอมรับ 

4. หองสมุดมีงบประมาณเพียงพอในการบริหารงานของ
หองสมุดดวยกลยุทธการตลาดบริการ 

22.854* .000 ยอมรับ 

5. จำนวนบุคลากรที่ มี เพียงพอตอการนำกลยุทธ
การตลาดบริการมาใช 

9.294* .000 ยอมรับ 

6. ความเหมาะสมของสถานที่ตั้งหองสมุด 9.349* .000 ยอมรับ 
7. พื้นที่ในหองสมุดมีขนาดเพียงพอตอความตองการ
ใหบริการ 

5.678* .004 ยอมรับ 

8. เครื่องมือ อุปกรณในการดำเนินการประชาสัมพันธ 
และการตลาดบริการมีจำนวนเพียงพอ 

14.781* .000 ยอมรับ 

*มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 

 ผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัยตางกัน มีปญหาและอุปสรรคการนำกลยุทธทาง
การตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัย โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ขอเสนอแนะแนวทางการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการปรับปรุงการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย 

ขอเสนอแนะ มีดังน้ี ควรทำการศึกษาผูใชกลุมเปาหมายอยางตอเน่ืองสม่ำเสมอทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ 
ระดมสมองในการจัดทำกลยุทธนำมาใชในการบริหาร และบุคลากรทุกคนรับทราบถึงแนวทางการดำเนินงาน 
 
การอภิปรายผล   
 จากการวิจัยเรื่องการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยครั้งน้ีมีประเด็นสำคัญที่ควรนำมาอภิปราย ดังน้ี 

สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขต
กรุงเทพมหานคร สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธดานบุคลากรทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงาน
หองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอมาอันดับ 1 
พบวา สภาพการดำเนินงานการนำกลยุทธดานบุคลากรทางการตลาดบริการมาใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร สามอันดับแรก อันดับที่หน่ึง ไดแก หองสมุดใหความสำคัญกับความเต็มใจใน
การใหบริการ ลำดับที่สอง ไดแก หองสมุดใหความสำคัญกับมนุษยสัมพันธและมารยาทในการใหบริการ และลำดับ 
ที่สาม ไดแก หองสมุดจัดใหบุคลากรมีการแลกเปลี่ยนเรียนรูซึ่งกันและกัน เพราะวาบรรณารักษและเจาหนาที่
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หองสมุดคือผูที่นำเสนอบริการใหกับผูใชหองสมุด เปนสวนหน่ึงในการสงมอบบริการและมีอิทธิพลตอความเขาใจและ
การรับรูของผูใชหองสมุด ดังน้ันการเต็มใจบริการ มีมนุษยสัมพันธที่ดี เปนการสรางความเช่ือมั่นใหกับผูใชหองสมุด
ไดรับประโยชนสูงสุดและตอบสนองความตองการดวยความจริงใจ สอดคลองกับ Bhatt & Gupta (2018) กลาวถึงสิ่ง
ที่สำคัญของการจัดการตลาดในงานหองสมุดวา การทำการตลาดผลิตภัณฑหรือการตลาดบริการตองการความ
เช่ียวชาญของบุคลากร ทัศนคติในการบริการ และทรัพยากรสารสนเทศใหผูใชสามารถเขาถึงไดมากขึ้น กลยุทธหลัก
ในการใหบริการของหองสมุดตองมีความชัดเจนและเช่ือมตอกับผูใชบริการ การจัดสรรทรัพยากรตามความตองการ
ของผูใชบริการไดอยางถูกที่ถูกเวลาจะชวยประหยัดเวลาอันมีคาของผูใชบริการสงผลตอระดับความพึงพอใจที่เพ่ิมขึ้น 
ดังน้ันเครื่องมือทางการตลาดจึงมีบทบาทสำคัญที่บรรณารักษจะตองศึกษาถึงความจำเปนในการจัดการเพ่ือใชในการ
ดำเนินงานภายในหองสมุด และสอดคลองกับ Tourism Authority of Thailand (2020) ที่กลาววาคุณภาพการ
ใหบริการมีความสัมพันธทางบวกตอความพึงพอใจของลูกคา พรอมการพัฒนาความสัมพันธระหวางความคาดหวังของ
ลูกคาในการเขารับบริการและการใหบริการแกลูกคาผูรับบริการเกิดความประทับใจและมีความมั่นใจวาผูรับบริการจะ
ไดรับการบริการที่ดีและมีความปลอดภัย นำไปสูการตัดสินใจเลือกใชสินคาและบริการอยางมั่นใจในระยะยาว  

ความสัมพันธระหวางระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับปริมาณรอยละการเขา
ใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเพียรสันระหวางภาพรวมของระดับกลยุทธการตลาด
บริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับภาพรวมของปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการ 
โดยภาพรวมมีคา Sig. เทากับ .015 ซึ่งนอยกวา .05 น่ันคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ภาพรวมของระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชในการบริหารงานหองสมุดกับภาพรวมของปริมาณ 
รอยละการเขาใชบริการหองสมุดตอผูมีสิทธ์ิใชบริการมีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาความสัมพันธภาพรวมในระดับปานกลาง กลาวคือ หากมีภาพรวมของระดับกลยุทธการตลาดบริการที่ใชใน
การบริหารงานหองสมุดเพ่ิมขึ้น ก็จะสงผลตอภาพรวมของปริมาณรอยละการเขาใชบริการหองสมุดสังกัดมหาวิทยาลัย
ของรัฐตอผูมีสิทธ์ิใชบริการเพ่ิมขึ้นดวย เพราะวา กลยุทธทางการตลาดบริการเปนเครื่องมือทางการตลาดเพ่ือใชในการ
ปฏิบัติใหไดตามวัตถุประสงคกับกลุมเปาหมาย โดยนำกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา บริการ การสงเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ มาประสมกันเปนหน่ึงเดียว โดยมีจุดหมายเพ่ือใหผูใชบริการ
หองสมุดพึงพอใจตอการบริการของหองสมุดสงผลใหผูใชบริการหองสมุดประทับใจและเกิดการเขาใชบริการซ้ำ  
เปนการรักษาฐานผูใชหองสมุดหรือกลาวอีกนัยหน่ึงก็คือการสงเสริมการใชหองสมุดใหกับผูใชบริการ สอดคลองกับ 
Prasetya & Sianturi (2019) ไดกลาวถึงการกลับมาใชบริการซ้ำของลูกคาในธุรกิจบริการวา  ความพึงพอใจของ
ลูกคา การรับรูคุณภาพใหบริการ การรับรูคุณภาพสินคา และการรับรูราคาที่ยุติธรรมพบวา ความพึงพอใจของลูกคามี
อิทธิพลตอความต้ังใจในการซื้อซ้ำของลูกคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 การเปรียบเทียบปญหาและอุปสรรคการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย จำแนกตามผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัย ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบ พบวา 
ภาพรวมของผูบริหารและบรรณารักษสังกัดประเภทมหาวิทยาลัยตางกัน มีภาพรวมของระดับปญหาและอุปสรรค 
ในการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 ในรายขอผูวิจัยอภิปรายในขอที่มีปญหาและอุปสรรคมากที่สุด ดังน้ี ผูบริหารและบรรณารักษสังกัด
ประเภทมหาวิทยาลัยตางกัน มีระดับปญหาและอุปสรรคในการนำกลยุทธทางการตลาดบริการไปใชในการบริหารงาน
หองสมุดมหาวิทยาลัยดานความเหมาะสมของสถานที่ต้ังหองสมุดแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
เน่ืองจากผูใชบริการอยูในโลกของอินเทอรเน็ตเมื่อตองการสืบคนเรื่องใดก็เพียงใชโปรแกรมคนหา Google ก็จะ
สามารถไดคำตอบในเรื่องที่สืบคน ดวยพฤติกรรมน้ีเองสงผลตอการเดินทางมาใชบริการในหองสมุดสอดคลองกับ 
Bond (2019) กลาวถึง 27 สถิติที่นาสนใจของโปรแกรมคนหากูเกิลที่ควรรูในป 2019 ไววา มีผูใชโปรแกรมคนหา 
กูเกิล 3,500 ลานครั้งตอวัน และมีแนวโนมที่จะเพ่ิมขึ้นรอยละ 10 ในทุกป จากสถิติดังกลาวสามารถบอกไดวาการใช
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โปรแกรมคนหา มีแนวโนมเพ่ิมขึ้นทุกป แนนอนวาในจำนวนน้ันก็คือผูใชบริการของหองสมุด สงผลใหหองสมุดไมได
เปนทางเลือกแรกสำหรับการคนหาสารสนเทศอีกตอไป หองสมุดจำเปนตองมีการปรับเปลี่ยนแนวคิดใหทันกับการ
เปลี่ยนแปลง เหตุผลสำคัญสองประการเก่ียวกับบทบาทที่จะทำใหหองสมุดอยูรอดได ประการแรก คือ การปรับตัว 
โดยเฉพาะงานบริการของหองสมุดที่ เนนบริการแบบต้ังรับ ตองปรับเปลี่ยนเปนการบริการเชิงรุกใหมากขึ้น  
และประการที่สอง คือ การนำกลยุทธทางการตลาดมาปรับใช เพ่ือสรางประโยชนใหกับผูใชบริการเน่ืองจากสภาพ 
การแขงขันที่รุนแรงในปจจุบันสงผลตอหองสมุดโดยตรง การนำแนวคิดทางการตลาดมาใชกับหองสมุดชวยใหเกิด
มุมมองใหมๆ ขึ้นได โดยการวางแผนเชิงกลยุทธตองนำวิธีการทางการตลาดมาใช การตลาดมีแนวคิดที่มุงเนนลูกคา
เปนศูนยกลาง เปนจุดหมายปลายทางของภาคธุรกิจโดยมุงที่การสรางลูกคา 

ขอเสนอแนะแนวทางการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการปรับปรุงการบริหารงานหองสมุด
มหาวิทยาลัย ผูวิจัยคัดเลือกขอเสนอแนะแนวทางการนำกลยุทธทางการตลาดบริการมาใชในการปรับปรุงการ
บริหารงานหองสมุดมหาวิทยาลัยจากแบบสอบถามที่สำคัญ ไดแก ควรทำการศึกษาผูใชกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง
สม่ำเสมอทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ เพ่ือนำผลการวิเคราะหความพึงพอใจมาจัดหาทรัพยากรและการบริการให
ตอบสนองความตองการของผูใชใหมีประสิทธิภาพ มีความคุมคาและคุมทุน สอดคลองกับคำกลาวของ Adomaa 
(2021) ศึกษาเก่ียวกับการตลาดสำหรับการบริการในหองสมุดเฉพาะที่ประเทศกานา พบวา จากการสำรวจแนวคิด
ทางการตลาดบรรณารักษหองสมุดเฉพาะจะเนนที่กลยุทธที่นำมาใชในงานบริการหองสมุดเฉพาะได โดยเนนในเรื่อง
การทำความเขาใจความตองการสารสนเทศของผูใชบริการ และความพึงพอใจของผูใชบริการ จะเปนสิ่งจำเปนในการ
ทำการตลาด และการพัฒนาบริการและทรัพยากรตาง ๆ ของหองสมุดเฉพาะไดอยางเหมาะสม โดยไดนำแนวคิด
ทางการตลาดตาง ๆ เชน 7P’s ของสวนประสมทางการตลาดบริการและวิธีที่หองสมุดสามารถทำการตลาดจากงาน
บริการและจากทรัพยากรภายในหองสมุดเฉพาะมาใช ผลปรากฏวาเน่ืองจากคอลเล็กชันที่ลาสมัย ผูใชจึงไมพอใจใช
หองสมุดและ รอยละ 71 บอกวาไมสามารถคนคืนสารสนเทศที่ผูใชบริการตองการไดเปนผลมาจากมีสารสนเทศที่ 
ไมเก่ียวของกับความตองการมากเกินไปโดยมีขอเสนอแนะฝายบริหารควรจัดสรรเงินทุนสำหรับการพัฒนาคอลเล็กชัน
และกลยุทธการตลาดบริการที่มีประสิทธิภาพ เชน การใชโซเชียลมีเดียและการตลาดเชิงสัมพันธสามารถนำไปใชเพ่ือ
ทำการตลาดบริการของหองสมุดเฉพาะโดยมบีรรณารักษเปนผูดำเนินการ และสอดคลองกับ Jadoul (2019) กลาวถึง
การเขาถึงลูกคาเปาหมายวา มีการกระตุนหรือสิ่งเราใหผูบริโภคไดรับรู เชน โฆษณา ผูบริโภคมีปฏิสัมพันธกับสินคา
และบริการสงผลตอการตัดสินใจ ประสบการณของการซื้อสินคาและบริการสงผลตอความพึงพอใจ ประสบการณที่
ไดรับจากบริการหลังการขายสงผลตอการบอกตอใหกับคนรูจัก เชน การรีวิวสินคาบนโซเซียลมีเดีย และสอดคลองกับ 
Adjei, Frimpong, & Dogbe (2021). ไดศึกษาแนวคิดการตลาดและผลกระทบตอนักศึกษาตางชาติกรณีศึกษา
หองสมุดคณะนิติศาสตร Kwame Nkrumah University of Science and Technology พบวา หองสมุดคณะ
นิติศาสตรไดนำแนวคิดการตลาดมาใชเปนเครื่องมืออยางหน่ึงในการแนะนำทรัพยากรและบริการแกนักศึกษา ผลที่ได
จาการศึกษาครั้งน้ียังไมชัดเจนเน่ืองจากการความยุงยากในการใชหองสมุดไดอยางมีประสิทธิภาพ นักศึกษาสวนใหญ
ระบุวามีความพึงพอใจกับทรัพยากรสารสนเทศและการบริการของหองสมุดซึ่งสามารถเขาใชจากฐานขอมูลเพ่ือ
นำไปใชการวิจัยได แตการเขาถึงสารสนเทศอิเล็กทรอนิกสไดยากเน่ืองจากการเช่ือมตออินเทอรเน็ตชา ทำใหไม
สามารถเปดไฟลรูปแบบเน้ือหาฉบับเต็มจากหนังสือออนไลน ซึ่งเปนความ   ทาทายของบรรณารักษในการสงเสริมให
นักศึกษาเขาถึงทรัพยากรสารสนเทศที่ตองการ นักศึกษาคณะนิติศาสตรแนะนำวาบรรณารักษควรพยายามจัดซื้อ
ทรัพยากรสารสนเทศในรูปแบบเน้ือหาฉบับเต็มและปรับปรุงความเร็วการเช่ือมตออินเทอรเน็ตนอกเหนือจากการให
ความรูความเขาใจในเรื่องการรูสารสนเทศ  
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ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะเพื่อนำไปใชประโยชน 
 1. ควรปรับพ้ืนที่การใหบริการและวิเคราะหการใหบริการใหสอดคลองกับการใหบริการยุคใหม และสราง
รายไดใหแกองคกร 
 2. ควรมีการระดมสมองในการจัดทำกลยุทธที่จะนำมาใชในการบริหาร และควรใหบุคลากรทุกคนรับทราบถึง
แนวทางการดำเนินงาน เพ่ือใหทุกคนไดรวมมือกันทำงานใหเปนทิศทางเดียวกัน 
          ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป    
          1. มโนทัศนการบริหารการตลาดบริการสำหรับบุคลากรหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
          2. สภาพและปญหาการสื่อสารทางการตลาดบริการของหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
          3. ปจจัยที่สงผลตอผูใชหองสมุดในการตัดสินใจใชบริการหองสมุดมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
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