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บทคดัย่อ  

การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ

รถยนต์โตโยต้าของลูกค้าในเขตจังหวดัสมุทรปราการ การศึกษาเชิงสํารวจแบบภาคตัดขวางน้ีใช้

แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน แบบสอบถามประกอบดว้ยขอ้มูลทัว่ไป 

และการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ โดยจาํแนกออกเป็นปัจจยัยอ่ย (7Ps) วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ

เชิงบรรยายและการทาํสอบไคสแควร์ 

ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 52.25 มีอายรุะหวา่ง 31- 40 

ปี ร้อยละ 33.50 การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ร้อยละ63.25 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน ร้อยละ 47.25 เม่ือศึกษาถึงปัจจยัดา้น 7Ps พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์

โตโยตา้อยู่ในระดบัมากในทุกดา้น โดยสามอนัดบัแรกท่ีมีการตดัสินใจซ้ือสูงสุด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นบุคลากรและดา้นกายภาพ มีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 3.81 + 0.51, 3.76 + 0.47, 3.73 

+ 0.47 ตามลาํดบั ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานพบวา่ปัจจยัทางประชาการศาสตร์มีผลต่อการตดัสินใจ
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ในการเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ของกลุ่มตวัอย่าง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส การศึกษา รายไดแ้ละอาชีพ  

ดังนั้ นเสนอแนะว่าปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง ควรให้การสนันสนุนโยบายและกลยุทธ์ใหม่ๆ โดยให้

ความสาํคญักบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้กิดการดาํเนินธุรกิจท่ีเติบโตและยัง่ยนืต่อไป 

คาํสําคญั : ประชากรศาตร์; ปัจจยัในการตดัสินใจ 7Ps; ลูกคา้ 

The purpose of the independent study aimed to determine factors affecting consumer’s 

decision making on purchasing of Toyota cars in Samut prakan province. A cross-sectional survey 

using questionnaire was completed by 400 consumers. The questionnaire included demographic data, 

and consumer’s decision making on purchasing of Toyota cars. This part was composed of seven 

major components that describe decision making on purchasing product (7Ps). Data were analyzed 

using descriptive statistics, and chi-square test.  

The results revealed that the marjority of the respondents were male (52.25 %) with age rage 

of 31-40 years (33.50%). In line with educational attainment, 63.25% of them had finished bachelor 

degree and were private company employee (47.25 %). The results of decision making demonstrated 

that all components the respondents report were at high. the three components with highest of 

decision making were product, people, and physical evidence with mean and standard deviation of 

3.81 + 0.51, 3.76 + 0.47, 3.73 + 0.47, respectively. Inferential statistics analysis indicated statistically 

significant association between demographic characteristics and consumer’s decision making on 

purchasing of Toyota cars (p < 0.05). Affected factors were sex, age, status, education, income, and 

occupational.  

Therefore, this study suggests that the relevant agencies should support a new policy and 

strategies focusing on the relevant factors for consumer’s decision making in order to achieve a 

sustainable and growing business operation. 

Keywords: Demographic; Decision making 7Ps; Consumer        
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บทนํา             

ในปัจจุบนัความสําคญัของรถยนต์เขา้มามีบทบาทและเป็นปัจจยัสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใช้

ชีวิตประจาํวนัของเราเป็นอย่างมากไม่ว่าจะการเดินทางไปทาํงาน ไปธุระหรือการขนส่งสินคา้หรือ

ผลิตภณัฑ์ต่างๆในงานอุตสาหกรรมท่ีตอ้งอาศยัยานพาหนะในการดาํเนินกิจกรรมเป็นหลกัในส่วนของ

อุตสาหกรรมของการผลิตรถยนตน์ั้นในประเทศไทยมีการดาํเนินธุรกิจการผลิตรถยนตจ์ากหลายค่ายไม่วา่

จะเป็นจากค่ายรถญ่ีปุ่น รถยโุรป หรือรถอินเดีย ท่ีเขา้มาผลิตในประเทศไทยหรือการนาํเขา้มาจาํหน่ายจาก

หลายๆประเทศ เช่น จีน เกาหลี  ทาํให้มีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในแต่ละปีท่ีแตกต่างกนัออกไปซ่ึงข้ึนอยู่

กับสภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศและต่างประเทศด้วย ซ่ึงทําให้เกิดการแข่งขันกันอย่างสูงใน

ภาคอุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศ หน่ึงในประเภทหรือค่ายรถยนตท่ี์เป็นท่ีรู้จกัในประเทศไทยและมี

อตัราการเจริญเติบโตทั้งยอดการผลิตและยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนตามลาํดบั จากการจาํหน่ายภายในประเทศและ

ส่งไปจาํหน่ายต่างประเทศ คือ โตโยต้า (www.aic.or.th/about-us/ประวติัอุตสาหกรรมยานยนต์ไทย/

ทิศทางสู่ความยัง่ยนื/ยทุธศาสตร์ยานยนตไ์ทย-สู่ความย ัง่ยนื) 

  บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย มีบริษทัแม่ท่ีประเทศญ่ีปุ่น คือ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์   

คอเปอร์เรชัน่ ประเทศญ่ีปุ่น โดยมีผูก่้อตั้งบริษทั คือ คุณ Sakichi Toyada ซ่ึงเร่ิมจากทาํธุรกิจในครอบครัว

คือ เคร่ืองทอผา้ในปี คศ.1918 และเปล่ียนมาเป็นธุรกิจรถยนต ์คศ.1933 ถึงในปัจจุบนัระยะเวลากวา่  90 ปี 

(Toyotaกบัประวติัท่ีแสนยาวนานกว่า 90 ปี,www.autodeft.com,2559) สาํหรับประวติัของบริษทั โตโยตา้

มอเตอร์ประเทศไทยจาํกดั  เร่ิมก่อตั้งโรงงานผลิตในประเทศไทยเม่ือปี พ.ศ.2505 ถึงปัจจุบนั พ.ศ.2563 

รวมระยะเวลา 58 ปี ปัจจุบนัมีบุคลากร 13,500 คน ทุนจดทะเบียน 7,520 ลา้นบาท มีโรงงานการผลิต 3 

แห่ง คือโตโยตา้สําโรง กาํลงัการผลิต 240,000 คนั/ปี โตโยตา้เกตเวย ์กาํลงัการผลิต 300,000 คนั/ปี โต

โยตา้บา้นโพธ์ิ กาํลงัการผลิต 220,000 คนั/ปี มีผูแ้ทนจาํหน่าย 155 ราย มีโชวรู์ม 474 แห่ง (ขอ้มูลบริษทัโต

โยตา้มอเตอร์ประเทศไทยจาํกดั,www.toyota.co.th,2561) 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

  1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ของลูกคา้ในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการ 

  2. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีเป็นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต ์        

โตโยตา้ของเขตสมุทรปราการ 
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สมมติฐานของการศึกษา 

  1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้

ของลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

  2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

รถยนตโ์ตโยตา้ของลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

ขอบเขตของการวจิัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรและลูกคา้ท่ีซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ท่ีอยู่ใน

เขตจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 400 ราย  

  1. ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่ง คือ ลูกคา้ท่ีซ้ือรถยนต ์จาํนวน 400 ราย 

  2. ขอบเขตดา้นสถานท่ี คือ บริษทัตวัแทนจาํหน่ายรถยนตต์ามโชวรู์มในเขตพื้นท่ีสมุทรปราการ 

         3. ขอบเขตระยะเวลาในการจดัทาํงานวิจยั ตั้งแต่ เดือนกนัยายน ถึง เดือนธนัวาคม พ.ศ.2563 

 

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

การวิจยัในคร้ังน้ีมีตวัแปรอยู ่2 กลุ่ม คือ ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) และตวัแปรตาม

(Dependent Variables) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.ตวัแปรอิสระ คือ  

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉล่ียต่อเดือน  

     1.2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดรถยนตโ์ตโยตา้   

 2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 

                        การตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ของลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ                                                                

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

                1. ไดรั้บขอ้มูลถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มลูกคา้ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
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  2. ไดรั้บขอ้มูลท่ีเกิดจากขอ้มูลในการแสดงความเห็นของลูกคา้ และเกิดการยอมรับความคิดเห็น

ในมุมมองใหม่ๆและเสียงตอบรับจากลูกคา้ เพื่อนาํไปพฒันาการผลิตหรือการจาํหน่ายรถยนต ์ใหส้ามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

              3. นาํขอ้มูลท่ีไดรั้บไปปรับปรุงกลยทุธ์ในการขายหรือจาํหน่ายให้สอดคลอ้งหรือปรับตวัให้เขา้

กบัสภาวะการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ 

  4. เพ่ือใชศึ้กษาจากความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ล่ะกระบวนการทาํงานจากขอ้มูลของลูกคา้ท่ี

ไดม้าจริงๆ เพื่อใชใ้นการปรับปรุงและพฒันาต่อไป 

  5. เพื่อจาํแนกส่วนประสมทางการตลาด 7Ps เพื่อใชใ้นการปรับปรุงและพฒันาภาพรวมของการ

ขายสินคา้ต่อไป 

 

              การทบทวนวรรณกรรม 

  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง จากตาํรา เอกสารและเอกสาร

งานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้าของลูกคา้ในเขต

จงัหวดัสมุทรปราการ ดงัน้ี 

  ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  

 Hana & Wozniak (2001) ทาํการศึกษาประชากรศาสตร์ในเชิงพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภคจะ

มีวิธีเลือกซ้ือ ใช้ หรือ เลิกใช้ผลิตภัณฑ์นั้ นแตกต่างกัน โดยพฤติกรรมและการรับรู้ต่อส่ิงของหรือ

สถานการณ์หน่ึงๆ ของผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้นจะแตกต่างกนัไป ข้ึนอยู่กบัเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ

ประสบการณ์ส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้จากอดีต 

          เก้ือ วงศ์บุญสิน (2545) กล่าวถึงการศึกษาประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจว่า เป็นการนําข้อมูล

ประชากรด้านอายุ รายได้ อาชีพ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจองค์กรและนําไปคาดการณ์

เหตุการณ์ในอนาคตของธุรกิจ เพื่อใชใ้นการตดัสินใจการวางแผนธุรกิจใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์นั้นๆ 

นอกจากน้ีการท่ีเราเข้าใจข้อมูลประชากรจะทาํให้สามารถเตรียมส่ิงอาํนวยความสะดวกให้แก่กลุ่ม

ประชากรบางช่วงอายไุด ้ 

              จารุพันธ์ ยาชมภู (2559 หน้า10)  อ้างอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538 หน้า 41-42) 

กล่าวว่า ตวัแปรด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ศาสนา เช้ือชาติ สถานภาพ 

ขนาดของครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ซ่ึงลักษณะ
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ประชากรศาสตร์ถือเป็นขอ้มูลท่ีสําคญัท่ีสามารถช่วยในการกาํหนดตลาดเป้าหมายและลกัษณะด้าน

จิตวิทยา สงัคมและวฒันธรรมจะช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย 

ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ทวีศักด์ิ กุศลธรรมรัตน์ (2547,หน้า4) กล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P ว่า ส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ 4 ประการ ซ่ึงธุรกิจต้องนํามาใช้ร่วมกันเพื่อสนองความ

ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงประกอบไปดว้ยส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความตอ้งการ คือ ผลิตภณัฑ์

(Product) การกาํหนดราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เสรี วงษ์มณฑา (2542,หน้า 11) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงการมีสินค้าท่ี

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดี

จ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกับพฤติกรรมการซ้ือ

เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 

บูนีและคูทซ์ (Boone and Kurtz ,1989, p.9) กล่าวว่าส่วนประสมการตลาด หมายถึงปัจจยัทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ท่ีกิจการจะตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หมายถึง 

ความเก่ียวขอ้งกันของ 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย ระบบการจดัจาํหน่ายการส่งเสริม 

การตลาด ถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได้ต้องใช้ร่วมกันทั้ ง 4 อย่าง 

วตัถุประสงค์ท่ีใช้เพื่อสนองความต้องการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจซ่ึง

ประกอบดว้ยตวัสินคา้ ราคา การจดัจาํหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้และส่งเสริมการตลาด 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543,น.29) ได้กล่าวไว้ว่าส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ

องคป์ระกอบหรือปัจจยัท่ีสาํคญัในการดาํเนินงานทางดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการสามารถทาํ

การควบคุมได้โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 ปัจจัย คือ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวม

เรียกวา่ 4Ps แต่สาํหรับธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ 

ด้าน บุ ค ค ล  (People) ด้าน ก ารส ร้างแ ล ะนํ า เส น อ ลัก ษ ณ ะท างก ายภ าพ  (Physical Evidence and 

Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps 

Payne (1993:26) ไดก้ล่าววา่มีนกัวิชาการทางดา้นการตลาดหลายท่านไดว้ิจารณ์ส่วนประสมทาง

การตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบด้วยผลิตภณัฑ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่ือสารดา้น

การตลาดนั้นไม่เหมาะสมและไม่ครอบคลุมท่ีจะใชก้บัการบริการเน่ืองจากการบริการโดยทัว่ไปมีความ
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แตกต่างจากสินคา้ธรรมดาทัว่ไปและไดมี้การเสนอในเร่ืองแนวคิดใหม่ ในเร่ือง “ส่วนประสมการตลาด

บริการ” ข้ึนมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดงักล่าวตอ้งประกอบไปดว้ยส่วนประสมการตลาด

แบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจัด จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ร่วมกับ

องคป์ระกอบท่ีเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วน คือบุคลากร ทางกายภาพ และกระบวนการ  

 จารุพนัธ์ ยาชมพู (2559 หน้า12)  อ้างอิงจาก Kotler (2546, น. 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการต่างๆใชผ้สมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี 

เพื่อให้สามารถตอบสนองความ ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยส่วน

ประสมการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการของกิจการ 

สามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ “The Four Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

จารุพันธ์ ยาชมภู (2559 หน้า12)  อ้างอิงจาก Kotler (2555, น. 25) กล่าวเพิ่มเติมว่าในการทํา

การตลาดท่ีมีความซบัซอ้นมากข้ึนในปัจจุบนั ส่วนประสมทางการตลาด หรือ The Four Ps นั้นไม่เพียงพอ

ต่อการสร้างความตอ้งการและความพึงพอใจต่อลูกคา้เป้าหมาย ดงันั้นจึงไดเ้พิ่มปัจจยัข้ึนมาอีก 3 กลุ่ม 

ไดแ้ก่ บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) และกระบวนการ (Process) 

 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

          วธีิการเกบ็ข้อมูล 

            การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Study) ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล โดยมีขั้นตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ผู ้วิ จัย เก็ บ ร ว ม ร ว ม ข้อ มู ล เชิ งป ริ ม าณ (Quantitative research) โ ด ย ใช้แ บ บ ส อ บ ถ าม

(Questionnaire) โดยไดจ้ดัทาํแบบสอบถามข้ึนมาแบ่งเป็น 3 ตอน 

2. ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอผูช่ี้ยวชาญ จาํนวน 3 ท่าน (เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content validity) ความเหมาะสมของภาษาและความครอบคลุมประเด็นท่ี

ศึกษาและนาํแบบสอบถามไปหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ตามวิธีของ Cronbach โดยผลการวิเคราะห์

ไดค่้าความเช่ือมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.90 ถือวา่อยูใ่นระดบัท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

3. นาํแบบสอบถามซ่ึงมีความสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูว้ิจยัดาํเนินการเก็บ

รวบรวมจากลูกคา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ ในช่วงเดือนพฤศจิกายน ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2563 

จาํนวน 400 ชุด 
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              วธีิวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูว้ิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีติดตั้ ง

โปรแกรมสาํเร็จรูปท่ีใชใ้นการวิจยัทางสงัคมศาสตร์ โดยมีรายละเอียดการวิเคราะห์ดงัน้ี 

 1. แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามใช้วิธีการแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) โดยแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 

 2. แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถามใช้วิธีการหาค่าเฉล่ีย 

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 3. การวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัในดา้นการตดัสินใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของประชากรและ

ลูกคา้ มีองคป์ระกอบโดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   

 

ผลการวจิัย 

 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ 

กลุ่มประชากรและลูกคา้เป็นจาํนวนทั้งหมด 400 คน จาํแนกปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ

รถยนตโ์ตโยตา้ เป็นรายดา้นของประชากรศาสตร์พบวา่ จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกขอ้มูล

ตามขอ้มูลทัว่ไป พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมาเป็นเพศหญิง คิด

เป็นร้อยละ 47.75 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.50 รองลงมามีอาย ุ 41-50 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 27.25 โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมาคือ 

โสด คิดเป็นร้อยละ 43.00 มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.25 รองลงมาระดบั ปวส./

เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 16.25 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 47.25 

รองลงมาประกอบอาชีพ  ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 19.75 และมีรายไดอ้ยูท่ี่ 20,000–30,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาคือมีรายได้ 30,001-40,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 32.25 และพบว่า

กลุ่มเป้าหมายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า จําแนกเป็นรายด้านพบว่า

กลุ่มเป้าหมายมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก ปัจจยัในการ

ตดัสินใจในดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.81,SD=0.518) รองลงมา ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้น

บุคลากร อยู่ในระดบัมาก (x�=3.76,SD =0.474) ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นกายภาพ อยู่ในระดบัมาก 

(x�=3.73,SD=0.479) ปัจจยัในการตดัสินใจในด้านราคา อยู่ในระดบัมาก (x�=3.69,SD =0.499) ปัจจยัใน

การตดัสินใจในดา้นส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัมาก (x�=3.67,SD=0.502) และปัจจยัในการตดัสินใจใน

ด้านช่องทางจาํหน่าย อยู่ในระดบัมาก (x�=3.67,SD=0.474) ตามลาํดบั ส่วนขอ้ท่ีกลุ่มเป้าหมายมีระดับ

ค ว าม คิ ด เห็ น น้ อ ย ท่ี สุ ด  คื อ  ปั จ จัย ใน ก าร ตัด สิ น ใจ ใน ด้ าน ก ร ะ บ ว น ก าร  อ ยู่ ใน ร ะ ดับ ม าก 

(x�=3.68,SD=0.511) 



9 

 

 

 

 

อภิปรายผลการวจิัย 

ผูว้ิจยัอภิปรายผลจาการคน้พบในการการวิจยัคร้ังน้ี ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.18,SD=0.518) โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือในแบรนดผ์ลิตภณัฑ์

ค่าเฉล่ียสูงสุด (x�=3.95,SD=0.933) พบวา่ความน่าเช่ือถือในแบรนดผ์ลิตภณัฑถื์อวา่เป็นแรงจูงใจ (Motive) 

ในการตัดสินใจท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ทําการ

ประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคจะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความตั้งใจ

ซ้ือ (Purchase Intention) นําไปสู่การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ซ่ึงต้องมีการตัดสินใจในด้าน

ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคคาํนึงมากท่ีสุดคือ ความน่าเช่ือถือในแบรนดผ์ลิตภณัฑ ์ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีของ Kotler 

ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีเสนอให้แก่ตลาด เพ่ือให้เป็นท่ีรู้จกั และสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้และตลาดได้ อาจเป็นสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี หรือบุคคลท่ีอา้งอิงจากประสบการณ์

ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภณัฑ์นั้นๆ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อินทิรา ชัยโรจน์

พิพฒัน์ (2561) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของผูบ้ริโภคในเขตธนบุรี 

กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจ ได้แก่ ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีนิยม ตราสินคา้มี

ภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับในสังคม มีรูปลกัษณ์ภายนอก ความสวยงามและการตกแต่ง และส่ิงอาํนวยความ

สะดวกภายในรถ 

2. ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นราคา โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น อยูใ่น

ระดบัมาก (x�=3.69,SD=0.499) โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ขายต่อไดง่้ายและราคามีความเหมาะสม อยู่ใน

ระดับมาก (x�=3.79,SD=1.032) พบว่าปัจจัยในการตัดสินใจในด้านราคา เป็นปัจจัยทางการตลาดท่ี

สามารถสร้างรายได ้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญัอยา่งมากในการกาํหนดราคา ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีของ เสรี วงษม์ณฑา 

(2542,หน้า11) ท่ีกล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงการมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า 

รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ย

ความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ 

ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท่ีทาํการศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์

ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ในดา้นราคา มี

อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส  ของผู ้ท่ีอาศัยในเขต 
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในเร่ืองรูปลกัษณ์และการดีไซน์สวยงาม การมีส่ิงอานวยความสะดวก

ภายในครบครัน สมรรถนะเคร่ืองยนตดี์และทนทาน รถยนตป์ระหยดันํ้ ามนั ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ 

รวมถึงระบบความปลอดภยัอ่ืนๆ จึงทาํให้ปัจจยัน้ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออย่างมากซ่ึงรถยนต์โตโยตา้ 

รุ่นโคโรล่า อลัติส นั้นมีราคาท่ีไม่แพงเม่ือเทียบกบัรถยนตใ์นเซคเมนตเ์ดียวกนั  

3.  ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นช่องทางจาํหน่าย โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความ

คิดเห็น อยู่ในระดบัมาก (x�=3.67,SD=0.474) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีหลาย

สาขาหลายพื้นท่ี อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.85,SD=0.920) ช่องทางท่ีหลากหลายทาํใหก้ารตดัสินใจของลูกคา้

ง่ายข้ึน เช่น ในระยะทางท่ีใกล ้เดินทางสะดวก มีหลกัแหล่งเช่ือมัน่ในการบริการในกรณีท่ีเลือกซ้ือสินคา้

แลว้ ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีของ ทวีศกัด์ิ กศุลธรรมรัตน์ (2547,หนา้4) กล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

4P ว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้4 ประการ ซ่ึงธุรกิจตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อสนอง 

ความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงประกอบไปด้วยส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความต้องการคือ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) การกาํหนดราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง

ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลายเป็นทางเลือกสําหรับการบริการท่ีเกิดความสะดวกในการมาใช้

บริการให้กับลูกค้าและเป็นการนําผลิตภัณฑ์ออกไปยงัตลาดเพื่อหากลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ท่ีทําการศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่้อ โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโค

โรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่ว่าจะเป็นสถานท่ีตั้งของศูนยบ์ริการ

สะดวกในการเข้าใช้บริการ เช่น ติดถนนหรือหาได้ง่าย การมีศูนยบ์ริการมีจาํนวนมากเพียงพอและ

ศูนยบ์ริการของตวัแทนมีความน่าเช่ือถือ โดยการท่ีมีศูนยบ์ริการท่ีสามารถเขา้ไปใช้บริการได้ง่าย มี

จาํนวนมากและมีความน่าเช่ือถือ จะช่วยให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจว่าหากเกิดปัญหาจะสามารถนาํรถยนตเ์ขา้

ซ่อมไดง่้ายไม่ตอ้งเดินทางไกล 

4. ปัจจยัในการตดัสินใจในด้านการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดับ

ความคิดเห็น อยู่ในระดับมาก (x�=3.67,SD=0.502) ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ เร่ืองการโฆษณาส่ือ

ประชาสัมพนัธ์ต่างๆ อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.76,SD=1.027) ซ่ึงการใชส่ื้อจะทาํให้ลูกคา้รู้จกัไดร้วดเร็วเกิด

ความรู้สึกและสัมผสัไดถึ้งสินคา้ ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีของ บูนีและคูทซ์ (Boone and Kurtz ,1989, p.9) กล่าว

ว่าส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้กิจการจะตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนอง

ความต้องการของตลาดเป้าหมาย หมายถึงความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจัด
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จาํหน่าย ระบบการจดัจาํหน่ายการส่งเสริมการตลาด ถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถ

ควบคุมไดต้อ้งใชร่้วมกนัทั้ง 4 อยา่ง วตัถุประสงคท่ี์ใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) 

ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจซ่ึงประกอบดว้ย ตวัสินคา้ ราคา การจดัจาํหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้ และ

ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงการส่งเสริมการขายก็เพื่อสร้างหรือกระตุ้นยอดขายให้มีการเติบโตให้ได้ตาม

เป้าหมายท่ีวางไว ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธพลในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ นิว วิออส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่าการส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ในส่วนของการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ การจดังานแสดง

สินคา้ตามสถานท่ีต่างๆ และบริการบาํรุงรักษารถยนตฟ์รีในระยะทางหรือระยะเวลาท่ีกาํหนด อยูใ่นระดบั

มาก เป็นตน้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรัสย ์ ธีระพฒัน์ธชักร (2560) ท่ีทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ในการส่งเสริมการขายคือการมอบของแถมหรือมอบส่วนลดในการ

ซ่อมบาํรุงหรือส่วนลดค่าอะไหล่คร้ังต่อไป  

5. ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นบุคลากร โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น อยู่

ในระดับมาก (x�=3.75,SD=0.474) ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่ พนักงานมีความเช่ียวชาญในการให้

คาํปรึกษาดา้นรถยนต ์อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.86,SD=0.962) ซ่ึงบุคลากรมีความเช่ียวชาญมากเท่าไหร่ก็จะ

เป็นประโยชน์ต่อการนาํเสนอสินคา้และสร้างความเช่ือมัน่ของลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือไดง่้าย ซ่ึงแนวคิด

ทฤษฎีของ สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543,น.29) ได้กล่าวไวว้่าส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ

องคป์ระกอบหรือปัจจยัท่ีสําคญัในการดาํเนินงานทางดา้นการตลาดเน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการสามารถทาํ

การควบคุมได้โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 ปัจจัย คือ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวม

เรียกว่า 4Ps แต่สําหรับธุรกิจบริกาจะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ 

ด้าน บุ ค ค ล  (People) ด้าน ก ารส ร้างแ ล ะนํ า เส น อ ลัก ษ ณ ะท างก ายภ าพ  (Physical Evidence and 

Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้่าเป็น 7Ps ดา้นบุคลากร คือ ส่วนสําคญัท่ีจะ

ช่วยสะท้อนการส่ือสารข้อมูลถึงภาพลักษณ์ของยี่ห้อให้เกิดความน่าสนใจและตัดสินใจซ้ือได้ และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท่ีทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้นบุคลากรมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า 

อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในเร่ืองของพนกังานบริการดว้ยความสุภาพมี
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ความเช่ียวชาญในเร่ืองรถยนต์และให้คาํปรึกษาด้านรถยนต์ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี พนักงาน

ให้บริการดว้ยความรวดเร็ว พนกังานมีความรู้ในการให้บริการ พนกังานมีจานวนเพียงพอต่อการบริการ 

และพนกังานสามารถบริการไดถู้กตอ้ง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรัสย ์ธีระพฒัน์ธชักร (2560) ไดศึ้กษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบว่าด้าน

บุคลากรท่ีให้บริการโดยรวมอยูใ่นระดบัคะแนนมากท่ีสุด คือ พนกังานมีอธัยาศยัท่ีดีน่าเช่ือถือ พนกังาน

สุภาพเรียบร้อย และพนกังานมีความรู้ในการใหค้าํแนะนาํและคาํปรึกษาดา้นรถยนต ์ปรึกษาไดดี้ทาํใหเ้กิด

การตดัสินใจซ้ือ 

6. ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นกายภาพ โดยภาพรวมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็น อยู่

ในระดบัมาก (x�=3.73,SD=0.479) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ ศูนยบ์ริการมีรถยนต์ตวัอย่างให้เลือกชม

และทดลอง  อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.83,SD=0.944) เป็นส่ิงท่ีให้กบัลูกคา้ไดท้ดลองของจริงเปรียบเสมือน

รถยนตท่ี์ลูกคา้มีการตั้งเป้าหมายในการหาขอ้มูลมาก่อนเพื่อจะทาํการเลือกซ้ือ และเกิดการตดัสินใจไดง่้าย

ข้ึน ซ่ึงแนวคิดทฤษฎีของ Payne (1993:26) ท่ีกล่าวว่าในเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดบริการ” ข้ึนมา

โดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดงักล่าวตอ้ง ประกอบไปดว้ยส่วนประสมการตลาดแบบเดิม คือ 

4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ร่วมกบัองค์ประกอบท่ี

เพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ส่วน คือบุคลากร ทางกายภาพ และกระบวนการ ด้านกายภาพ คือ ส่ิงสําคญัท่ีตอ้ง

สัมผสัและจบัตอ้งไดข้องสินคา้ได ้เช่น สินคา้ตวัอย่างท่ีสะทอ้นถึงกลุ่มลูกคา้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท่ีทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

รถยนตย์ี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยั

ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของ

ผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในเร่ืองศูนยบ์ริการมีพื้นท่ีกวา้งขวาง ศูนยบ์ริการมีการ

ตกแต่งท่ีสวยงาม ศูนย์บริการมีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน มีรถยนต์ตัวอย่างให้เลือกชมอย่าง

หลากหลายและศูนยบ์ริการมีบริการครบวงจร มีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกสบาย 

7. ปัจจยัในการตดัสินใจในดา้นกระบวนการ โดยภาพรวมพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมี ระดบัความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัมาก (x�=3.68,SD=0.479) ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่  การตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนการส่ง

มอบอยูใ่นระดบัมาก  (x�=3.87,SD=0.932) การตรวจสอบก่อนหลงัถือวา่อยูใ่นกระบวนการส่งมอบสินคา้

จริงท่ีสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้และเป็นกระบวนการรับประกนัทุกกระบวนการตลอดจนบริการหลงั

การขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ Kotler ท่ีกล่าววา่ ดา้นกระบวนการเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งตั้งแต่

ขั้นตอนการรับออเดอร์ จดัเตรียมวตัถุดิบ การผลิตประกอบ การขนส่ง ไปจนถึงการส่งมอบสินคา้และ

บริการให้กบัลูกคา้ก่อนและหลงัซ้ือสินคา้อย่างรวดเร็ว โดยคาํนึงถึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้เป็น

หลกั โดยมีการกาํหนดมาตรฐานและพฒันาอย่างต่อเน่ืองทาํให้ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดี (Loyalty) และ

เกิดความเช่ือมัน่ในกระบวนการต่างๆทาํให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีง่ายข้ึน และสอดคลอ้งกบั
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งานวิจยัของ จิรัสย ์ธีระพฒัน์ธัชกร (2560) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง

ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา ท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุดมี 6 ด้าน  คือ ด้านบุคลากรท่ีให้บริการ ด้าน

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมี

ส่วนสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งและสนับสนุนกนัหมดโดยดา้นกระบวนการจะเป็นการบริการและอาํนวยความ

สะดวกๆให้กบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจในการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนเร่ิมแรกและจน

ขั้นตอนสุดทา้ย 

 

ข้อเสนอแนะ  

  เพิ่มเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆให้เป็นการวิจยัคุณภาพหรือการวิเคราะห์เน้ือหาเชิง

ลึกท่ีมากข้ึน เพื่อให้ได้มาซ่ึงข้อมูลท่ีเฉพาะเจาะจงครอบคลุมทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคมากข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยต่อไป 

             1. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงความพึงพอใจของลูกคา้ก่อนและหลงัการซ้ือรถยนต ์เพื่อให้สามารถเป็น

แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและพฒันาการบริการหลงัการขายให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจทั้งก่อนและหลงัการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงจะส่งผลต่อการบอกต่อของลูกคา้ 

และเกิดการซ้ือซํ้าในอนาคต 

 2. ควรศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกคา้ เช่น กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือต่างจงัหวดั 

เพื่อศึกษาว่าแต่ละกลุ่มลูกคา้มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์และเพื่อให้สามารถสร้างกล

ยทุธ์ท่ีเจาะตลาดกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
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