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บทคัดย่อ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 
โดยใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงเกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด  

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 72.0 โดยมีอาย ุ31-40 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 52.8 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 52.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 ในส่วนของพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต ์พบว่า ยี่ห้อรถยนตท่ี์เลือกใชม้ากท่ีสุด คือ ฮอนดา้ คิด
เป็นร้อยละ 32.8 สถานท่ีๆ เลือกซ้ือรถยนตม์ากท่ีสุด คือ Dealer ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 37.0 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตม์ากท่ีสุด คือ ถึงเวลาเปล่ียน (รถเก่า) คิดเป็นร้อยละ 40.0 วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถยนตท่ี์เลือกมากท่ีสุด 
คือ ใชไ้ปท างาน คิดเป็นร้อยละ 44.0 ผูใ้ห้ขอ้มูลและค าแนะน าประกอบการเลือกซ้ือรถยนตท่ี์เลือกมากท่ีสุด คือ 
เลือกซ้ือด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 33.0 และวิธีการท่ีท่านเลือกในการช าระเงินมากท่ีสุด คือ ผ่อนช าระกับ
สถาบนัการเงิน คิดเป็นร้อนละ 99.5% ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานของงานวิจยั คือ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนั และพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือรถยนต์ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ต่างกนั 

งานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์กบับริษทัผูผ้ลิตรถยนต์ เพื่อเป็นแนวทางใหบ้ริษทัผูผ้ลิตรถยนตใ์นการสร้าง
การรับรู้ประโยชน์ของตวัสินคา้และการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตใ์ห้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์องผูบ้ริโภค และโชวรู์มตวัแทนจ าหน่ายรถยนตไ์ดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และสามารถน ากลยทุธ์ิไปใชเ้พื่อสร้างฐานลูกคา้ได ้
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ABSTRACT 
This research aims to study the Consumer Behavior to buy cars of people in Samut Prakan Province. A 

quantitative research model was used to collects 400 questionnaires of the opinions of the sample group. 
The results found that most of the questionnaire respondents were female 72.0%, age of 35 – 40 years 

old 52.8%, single status 52.0% and monthly income not exceeding 20,000 bath 36.0%. In case of consumer’s 
Behavior found the most of car brand to used is Honda 32.8%. The most of place to buy a car is at local dealer 
37.0%. The most of reason to buy a car is it’s time to change (old car) 40.0%. The most of purpose to using a 
car is for work 44.0%. The most of provider of information and advice for buying a car is yourself 33.0%. And 
the most of method of pay installments is financial institutions 99.5%. Respondents valued the overall marketing 
mix factors (7Ps) at the highest level. This is consistent with the hypothesis of the research that is different 
personal factors affect the consumer behavior to buy cars of people in Samut Prakan Province differently and 
the consumer behavior to buy cars of people in Samut Prakan Province is different affecting the different 
marketing mix (7Ps) factors. 

This research will be useful to automobile manufacturers. To be a guideline for car manufacturers to 
create awareness of the benefits of the product and the perception of the car's marketing mix in line with the 
consumer behavior to car buying decisions. And car dealer showrooms know the needs of consumers and can 
apply strategies to build a customer base 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต  ์สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) เปิดเผยยอดขายรถยนต์

ภายในประเทศ จ านวนการผลิตรถยนตร์วมและการส่งออกรถยนตใ์นเดือนพฤษภาคม 2565 โดยนาย              

สุรพงษ  ์ไพสิฐพฒันพงษ์ รองประธานและโฆษก ส.อ.ท. ระบุว่า จ านวนรถยนต์ทั้งหมดท่ีผลิตไดใ้นเดือน

เมษายน 2565 มีทั้งส้ิน 117,786 คนั เพิ่มข้ึนจากเดือนเมษายน 2564 ร้อยละ 12.87 และลดลงจากเดือนมีนาคม 

2565 ร้อยละ 31.79 เพราะวนัท างานนอ้ยกว่า ส่วนท่ีเพิ่มข้ีนจากเดือนเมษายนปีท่ีแลว้เพราะผลิตรถยนตน์ัง่และ

รถกระบะขายในประเทศเพิ่มข้ึนร้อยละ 43.12 และ 26.39 ตามล าดบั ส่วนการผลิตรถยนต์นั่งเพื่อการส่งออก

ยงัคงลดลงร้อยละ 21.53 เน่ืองมาจากการขาดช้ินส่วนและเซมิคอนดกัเตอร์ (Semi-conductors) ของรถบางรุ่น แต่

การผลิตรถกระบะเพื่อส่งออกเพิ่มข้ึนร้อยละ 6.17 จึงท าให้จ านวนผลิตรถยนต์ในเดือนเมษายนปีน้ีเพิ่มข้ึนจาก

เดือนเมษายนปีท่ีแลว้ 
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การผลติเพ่ือการส่งออก 

เดือนเมษายน 2565 ผลิตได ้58,671 คนั เท่ากบัร้อยละ 49.81 ของยอดการผลิตทั้งหมด ลดลงจากเดือน
เมษายน 2564 ร้อยละ 1.70 ส่วนเดือนมกราคม – เมษายน 2565 ผลิตเพื่อส่งออกได ้303,821 คนั เท่ากบัร้อยละ 
50.82 ของยอดการผลิตทั้งหมด ลดลงจากปี 2564 ระยะเวลาเดียวกนั ร้อยละ 8.04 รถยนตน์ัง่เดือนเมษายน 2565 
ผลิตเพื่อการส่งออก 13,309 คนั ลดลงจากเดือนเมษายน 2564 ร้อยละ 21.53 และตั้งแต่เดือนมกราคม – เมษายน 
2565 ผลิตเพื่อส่งออกได้ทั้งส้ิน 58,602 คนั เท่ากับร้อยละ 33.88 ของยอดผลิตรถยนต์นั่ง ซ่ึงลดลงจากเดือน
มกราคม – เมษายน 2564 ร้อยละ 43.15 รถกระบะขนาด 1 ตนั เดือนเมษายน 2565 มียอดการผลิตเพื่อการส่งออก 
45,362 คนั เพิ่มข้ึนจากเดือนเมษายน 2564 ร้อยละ 6.17 และตั้งแต่เดือนมกราคม – เมษายน 2565 ผลิตเพื่อส่งออก
ไดท้ั้งส้ิน 245,219 คนั เท่ากบัร้อยละ 59.49 ของยอดการผลิตรถกระบะ เพิ่มข้ึนจากเดือนมกราคม – เมษายน 
2564 ร้อยละ 7.89 
การผลติเพ่ือจ าหน่ายในประเทศ 

เดือนเมษายน 2565 ผลิตได ้59,115 คนั เท่ากบัร้อยละ 50.19 ของยอดการผลิตทั้งหมด เพิ่มข้ึนจากเดือน
เมษายน 2564 ร้อยละ 32.33 และเดือนมกราคม – เมษายน 2565 ผลิตได ้294,043 คนั เท่ากบัร้อยละ 49.18 ของ
ยอดการผลิตทั้งหมด เพิ่มข้ึนจากเดือนมกราคม – เมษายน 2564 ร้อยละ 22.62 

รถยนตน์ัง่ เดือนเมษายน 2565 ผลิตเพื่อจ าหน่ายในประเทศ 23,207 คนั เพิ่มข้ึนจากเดือนเมษายน 2564 
ร้อยละ 43.12 ยอดผลิตเพื่อจ าหน่ายในประเทศของรถยนต์นั่ง ตั้งแต่เดือนมกราคม – เมษายน 2565 ผลิตได้ 
114,378 คนั เท่ากบัร้อยละ 66.12 ของยอดการผลิตรถยนตน์ัง่ โดยเม่ือเปรียบเทียบกบัเดือนมกราคม – เมษายน 
2564 แลว้ เพิ่มข้ึนร้อยละ 14.64 

รถกระบะขนาด 1 ตนั เดือนเมษายน 2565 มียอดการผลิตเพื่อจ าหน่ายในประเทศ 33,230 คนั  เพิ่มข้ึน
จากเดือนเมษายน 2564 ร้อยละ 26.39  และตั้งแต่เดือนมกราคม – เมษายน 2565 ผลิตได้ทั้งส้ิน 166,958 คนั 
เท่ากบัร้อยละ 40.51 ของยอดการผลิตรถกระบะ เพิ่มข้ึนจากเดือนมกราคม – เมษายน 2564 ร้อยละ 28.23 (สภา
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย.  

อุตสาหกรรมยานยนตส์ามารถสร้างรายไดใ้หแ้ก่ประเทศไทยเป็นจ านวนมาก ยอดจ าหน่ายรถยนตมี์การ
เติบโตอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง มีการพฒันาในเร่ืองของการเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ดา้นการผลิต และ
การให้บริการ มีความพยายามในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัประชาชนทัว่ไปไดรั้บรู้ เช่น การมีส่วนร่วม
ช่วยเหลือสังคม การคืนก าไรสู่สังคมโดยการจดัโครงการต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใน
เชิงบวก และการสานสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มลูกคา้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทัใหเ้ป็น
ท่ียอมรับ และเพื่อสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ ปัจจุบนัมีผูจ้  าหน่ายกระจายอยูท่ัว่ประเทศ เพื่อใหค้รอบคลุม
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การให้บริการลูกคา้อยา่งทัว่ถึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดและความนิยมท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว
ของผูบ้ริโภค 

เม่ือมองไปท่ีส่วนแบ่งตลาดรถยนต์ปี 2021 ในตลาดรวม โตโยตา้ยงัคงครองเบอร์หน่ึงในตลาด ดว้ย

ส่วนแบ่งตลาด 31.6% มีปริมาณยอดขาย 239,723 คนั ลดลง 1.9% จากปี 2020 อนัดบัสอง ไดแ้ก่ อีซูซุ ดว้ยส่วน

แบ่งตลาด 24.3% โดยอีซูซุเป็นแบรนด์รถท่ีมียอดขายเติบโต 1.6% ดว้ยยอดขาย 184,160 คนั ส่วนหน่ึงเพราะ

ตลาดรถเพื่อการพาณิชยมี์อตัราการหดตวัท่ีต ่ากวา่รถยนตน์ัง่ อนัดบัสาม ฮอนดา้ ยอดจ าหน่าย 88,692 คนั ลดลง 

4.7% ครองส่วนแบ่งตลาด 11.7% 

รถยนต์ไดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัอย่างมากในปัจจุบนั เพื่อใช้ประโยชน์ในดา้นต่างๆ ท่ีจะช่วยอ านวย
ความสะดวกในการเดินทางทั้งเร่ืองส่วนตวั การท าธุรกิจ การงาน และการท่องเท่ียว แมบ้างคนอาจมองว่าเป็น
การส้ินเปลืองเงิน เพราะมีรถยนตก์ต็อ้งมีค่าใช่จ่ายต่างๆ เพิ่มข้ึน เช่น ค่าประกนั ค่าบ ารุงรักษา ค่าน ้ ามนั ค่าพรบ. 
ภาษี เป็นตน้ แต่หลายคนก็มองวา่การมีรถยนตน์ั้นมีประโยชน์ ทั้งประหยดัเวลาในการเดินทาง ท าให้ระยะเวลา
ในการเดินทางน้อยลง ง่ายต่อการขนส่งสินคา้ การเคล่ือนยา้ยส่ิงของ ช่วยกนัแดด กนัลม กนัฝนได ้ถึงแมเ้รา
ไม่ไดใ้ชชี้วิตอยูใ่นรถแต่หากตอ้งเดินทางระหว่างทางเจอแดดจดั ฝนตก ก็ยงัสามารถไปต่อไดโ้ดยไม่ตอ้งหยดุ
พกั และท่ีส าคญัท าใหเ้กิดการจา้งงานเพิ่มข้ึน เน่ืองจากอุตสาหกรรมยานยนตเ์พิ่มข้ึน กต็อ้งมีการเพิ่มแรงงานดว้ย
เช่นกนั 

เน่ืองจากปัจจุบนัมีการแข่งขนัดา้นอุตสาหกรรมยานยนตสู์ง มียีห่อ้รถหลายยีห่อ้ท่ีมาเปิดในประเทศไทย 

เช่น โตโยตา้ อีซูซุ ฮอนดา้ มิตซูบิชิ นิสสัน มาสดา้ และฟอร์ด เป็นตน้ ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีมากข้ึน การ

เลือกซ้ือรถให้เหมาะสมกับการใช้งาน และการใช้ชีวิตประจ าวนัจึงเป็นส่ิงส าคญั ดังนั้นผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นว่า

การศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการจะเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลของการศึกษาจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลท่ีได้ไปใช้ในการวาง

แผนการด าเนินงานและปรับปรุงพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และสามารถเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนักบัรถยีห่อ้อ่ืนๆ ในตลาดเดียวกนัใหม้ากข้ึนได ้

วตัถุประสงค์การวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของประชากรใน

จงัหวดัสมุทรปราการ 

3.เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์อง

ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 
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สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของประชากรในจังหวัด
สมุทรปราการท่ีต่างกนั 

2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั 
ขอบเขตการวจิัย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ โดย

ใช้การวิจยัเชิงปริมาณจากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 

จ านวน 400 ชุด 

ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรทั้งหมดในจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 1,356,479 คน (อา้งอิงจากส านกับริหารการทะเบียน 
กรมการปกครอง, 2565) ค านวณกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการของ Taro Yamane โดยค านวณค่าความคลาดเคล่ือนท่ี  
0.05 จะไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

ขอบเขตด้านพืน้ที่  
จงัหวดัสมุทรปราการ 
ขอบเขตด้านระยะเวลา  
ระยะเวลาการเกบ็ขอ้มูล ตั้งแต่เดือนสิงหาคม ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2565  

นิยามศัพท์ 
1. ลกัณะทางด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
2. พฤติกรรม 6W 1H หมายถึง วิธีการท่ีจะน ามาใชว้ิเคราะห์และวางแผนทางการตลาด เพื่อคน้หาความ

ตอ้งการของลูกคา้ โดยมีการตั้งค าถามและตอบโจทยว์า่ 
2.1 Who ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ตอ้งตอบค าถามน้ีให้ไดก่้อนว่าลูกคา้คือใคร เพศอะไร ชาย-หญิง 

หรืออยูใ่นช่วงวยัไหน มีรายไดม้ากหรือนอ้ย ซ่ึงกลุ่มลูกคา้จะมีผลต่อการก าหนดราคาและรูปแบบ 
2.2 What อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ เม่ือลูกคา้เขา้มาดูสินคา้ในระบบการขายของทางร้าน หรือเวบ็ไซต ์

ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการจะเป็นอะไรไดบ้า้ง 
2.3 Where ลูกคา้อยูท่ี่ไหน ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีเราตั้งไวจ้ะอยูท่ี่ไหนไดบ้า้ง เพื่อท่ีจะไดน้ าของไปขาย

ไปจนถึงการวิเคราะห์ถึงหีบห่อ บรรจุภณัฑใ์ส่ของว่าจ าเป็นหรือไม่ท่ีจะตอ้งพฒันาให้ดีข้ึน เพื่อให้เขา้กบักลุ่ม
ลูกคา้ท่ีตั้งเป้าไว ้

https://www.ect.go.th/samutprakan/main.php?filename=index
https://www.ect.go.th/samutprakan/main.php?filename=index
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2.4 When เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือ เป็นการวิเคราะห์หาช่วงเวลาท่ีลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ได ้เช่น ซ้ือ
ไดเ้ฉพาะช่วงตน้เดือน กลางเดือน ปลายเดือน หรือทุกวนั หรือตามเทศกาลงานต่างๆ 

2.5 Why ท าไมเขาตอ้งซ้ือของจากเรา เป็นการวิเคราะห์หาแรงจูงใจว่าท าไมลูกคา้จึงซ้ือสินคา้ของเรา 
ท าไมไม่ไปซ้ือเจา้อ่ืนหรืออยา่งอ่ืน เพื่อน ามาปรับพฒันาเป็นจุดขายและจุดแขง็ใหอ้ยูเ่หนือคู่แข่ง 

2.6 Whom เขาเช่ือใคร ใครบา้งท่ีมีผลต่อการซ้ือของ เป็นทฤษฎีการใช้ Influencers วิเคราะห์ว่าในการ
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของลูกคา้ 1 คน จะมีใครบา้งท่ีเป็นแรงจูงใจท าใหอ้ยากซ้ือสินคา้นั้นๆ  

2.7 How ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งไร การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้อาจต่างกนัออกไปในสินคา้
แต่ละประเภท โดยอาจตดัสินใจดว้ยราคา ช่ือเสียงความอร่อย หรือโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดใจไม่เหมือนกนัในแต่ละ
คร้ัง 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจดัการดา้นการตลาด ในลกัษณะ
ของผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถจบัตอ้งได ้เช่น ธุรกิจการให้บริการประเภทโรงพยาบาล คลินิก โรงแรม โรงเรียน
และสถานศึกษา โดยมีปัจจยัส่วนประสมท่ีน ามาพิจารณา 7 ดา้น ดงัน้ี คือ  

3.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑห์ลกั และผลิตภณัฑเ์สริม 
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา้  

3.2 ราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความพยายามท่ีเกิดข้ึนใน
การซ้ือและการใชบ้ริการ  

3.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง เป็นการตดัสินใจถึงการท่ีจะส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้
เม่ือไหร่ และตอ้งใชเ้วลาในการท่ีจะส่งมอบบริการเท่าไหร่และเกิดข้ึนสถานท่ีไหนและส่งมอบกนัอยา่งไร 

3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจ และการส่ือสารดา้น
การตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ส าหรับธุรกิจการใหบ้ริการประเภทใดประเภทหน่ึง  

3.5 บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทั้งหมดท่ีไดมี้ส่วนร่วมกนัในกิจกรรมการส่ง
มอบบริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ดว้ย  

3.6 กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจ าเป็นในการท างานและใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 
รวมถึงวิธีในการส่งมอบผลิตภณัฑ ์

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก การเลือกใช้
สินคา้หรือบริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่นและมีคุณภาพ 

4. รถยนต์ หมายถึง ยานพาหนะทางบกท่ีขบัเคล่ือนดว้ยพลงังานอย่างใดอย่างหน่ึง และถ่ายทอดลง
สู่ลอ้ เพื่อพาผูข้บั ผูโ้ดยสาร หรือส่ิงของ ไปยงัจุดหมายปลายทาง 
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5. ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนหรือบุคคลท่ีมีอ านาจในการเลือกซ้ือและมีความพึงพอใจโดยรวมต่อการ
ใชร้ถยนตแ์ละเป็นเจา้ของหรือผูค้รอบครองรถยนตใ์นเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 
 6. การเลือกซ้ือ หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะตอ้งเป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์มี
อยูห่รือก าหนดข้ึน 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของประชากรในจังหวดั
สมุทรปราการ 

2. ให้ทราบถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ว่ามีความสัมพนัธ์และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือรถยนตข์องประชาชนในจงัหวดัสมุทรปราการหรือไม่ อยา่งไร 

3. ท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัรถยนต ์ซ่ึง

สามารถน าไปพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

4. ท าใหไ้ดข้อ้เสนอแนะทางการใชก้ลยทุธ์และเทคนิคการส่ือสารท่ีเหมาะสมอนัก่อใหเ้กิดประโยชน์ในการ

ประกอบธุรกิจของผูจ้ดัจ าหน่ายรถยนตใ์นอนาคต 

5. เพื่อเป็นแนวทางให้บริษทัผูผ้ลิตรถยนต์ในการสร้างการรับรู้ประโยชน์ของตวัสินคา้และการรับรู้ส่วน

ประสมทางการตลาดของรถยนตใ์หส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์องผูบ้ริโภค 

วรรณกรรมและผลงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ ผูว้ิจยัไดศึ้กษา

คน้ควา้ขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสรุปน าเสนอสาระส าคญัในประเดน็ท่ีประกอบ

ไปดว้ย 

1. หลกัการ แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.1 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.2 แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
1.3 แนวคิดทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์  
1.4 ประเภทและลกัษณะของรถยนต ์

 2. กรอบแนวคิดการวิจยั 
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1.1 แนวคดิทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกหรือการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคน้หา การเลือกซ้ือ และ
การเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ การประมวลผล หรือการจดัการรับสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลนั้นคาดวา่จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้และด าเนินกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 
1.2 แนวคดิทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการหรือความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้ ความเขา้ใจจะก่อใหเ้กิดการเลือกซ้ือสินคา้หรือ

บริการ โดยจะตอ้งมีการจดัส่วนประสมแต่ละอยา่งใหมี้ความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มของสินคา้หรือบริการ

ท่ีแตกต่างกนัไปซ่ึงไม่มีสูตรท่ีตายตวั 

1.3 แนวคดิทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์  
ประกอบดว้ยเพศ อาย ุการศึกษา สถานะเศรษฐกิจทางสังคม และสถานภาพทางสังคม เป็นส่ิงท่ีท าให้

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการมีความแตกต่างกนัดว้ย 
1.4 ประเภทและลกัษณะของรถยนต์ 

1. ซีดาน (Sedan) รถครอบครัว มีขนาดกะทดัรัด โดยจุดเด่นของรถรุ่นน้ีคือ เป็นรถตวัถงั 4 ประตู และมี
โซนส าหรับหอ้งสมัภาระทา้ยใตก้ระจกดา้นหลงัท่ีแยกจากกนั ตวัถงัจะมีขนาดท่ีหลากหลาย และครอบคลุมทั้ง
รถธรรมดาจนถึงรถหรู 

2. แฮตช์แบ็ก (Hatchback) 
เป็นรถยนต์นั่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัรถซีดาน แต่มีช่วงทา้ยท่ีสั้ น หรือท่ีเรียกกนัว่าทา้ยตดั มีทั้งรุ่น 3 

ประตู และ 5 ประตู โดยนบัจากประตูดา้นขา้งซา้ย-ขวา และฝากระโปรงหลงัเป็นอีก 1 ประตู รถประเภทน้ีจะใช้
พื้นฐานร่วมกบัรถตวัถงัซีดาน  

3. สเตช่ันแวกอน (Station Wagon) 
เป็นรถท่ีมีความคลา้ยกบัรถแฮตช์แบ็ก โดยจะมีส่วนทา้ยท่ียื่นยาวมากกว่าส าหรับรองรับการบรรทุก

สัมภาระ พร้อมกบัถูกออกแบบเพิ่มจ านวนเสาของตวัรถ หรือท่ีเรียกว่าเสา D เพิ่มเขา้มา เพื่อให้มีพื้นท่ีโดยสาร 
หรือเกบ็สมัภาระมากข้ึน 

4. คูเป้ (Coupe) 
ส าหรับรถประเภทน้ีจะเป็นรถ 2 ประตู พร้อมหลงัคาท่ีออกแบบใหล้าดทา้ย ส่วนภายในจะมีใหเ้ลือกทั้ง

แบบ 2 ท่ีนัง่ หรือ 4 ท่ีนัง่ ตามขนาดตวัถงั ส่วนมากจะพบไดใ้นกลุ่มรถสปอร์ต แต่ในปัจจุบนัครอบคลุมไปยงัรถ 
4 ประตู หลงัคาทา้ยลาด หรือเอสยวูีหลงัคาทา้ยลาด ท่ีใหลุ้คสปอร์ต  

 

https://car.kapook.com/view252321.html
https://car.kapook.com/view248332.html
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5. ครอสโอเวอร์ (Crossover) 
รถประเภทครอสโอเวอร์ หรือท่ีเรียกย่อๆ ว่ารถ CUV ท่ีย่อมาจาก Crossover Utility Vehicle เป็นรถท่ี

ถูกสร้างข้ึนบนโครงสร้างตวัถงัแบบ Unibody หรือแชสซีส์และตวัถงัเป็นช้ินเดียวกนั หรือจะเรียกวา่เป็นการน า
พื้นฐานของรถซีดานแลว้มาขยายร่างยกสูงข้ึน ซ่ึงจะท าให้ตวัรถนั้นสามารถใช้งานไดห้ลากหลายข้ึน ลุยใน
เส้นทางท่ีรถซีดานหรือรถเก๋งธรรมดาเขา้ไม่ถึง อีกทั้งยงัเพิ่มในส่วนพื้นท่ีเกบ็ของไดม้ากกวา่รถซีดานทัว่ไป  

6. รถเอสยูว ี(SUV) 
รถอเนกประสงค ์SUV (Sport Utility Vehicle) ซ่ึงความหมายกจ็ะตรงตวัตามภาษาองักฤษ ท่ีหมายความ

ว่ารถอเนกประสงคส์ารพดัประโยชน์ท่ีมีสมรรถนะสูง โดยจะเป็นรถท่ีมาในรูปแบบตวัถงัขนาดใหญ่ ออกแบบ
มาเพื่อการใชง้านท่ีหลากหลาย มาพร้อมความสวยงาม ความสปอร์ต ในพื้นฐานของรถยนตน์ัง่ทัว่ไป เหมาะกบั
ครอบครัวท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีตอ้งการใชพ้ื้นท่ีในรถยนตอ์ยา่งกวา้งขวาง มาพร้อมระบบขบัเคล่ือน 4 ลอ้ และ 2 ลอ้  

7. รถพพีวี ี(PPV) 
รถพีพีวี (PPV) หรือ Pick-Up Passanger Vehicle เป็นรถอเนกประสงค์ท่ีใช้พื้นฐานจากรถกระบะทั้ง

ขบัเคล่ือน 2 ลอ้ และ 4 ลอ้ หรือรุ่นยกสูง มาดดัแปลงกลายเป็นรถยนตน์ัง่ โดยจะมีการเปล่ียนตวัถงัและเปล่ียน
ช่วงล่างใหม่ ซ่ึงจุดเด่นของรถประเภทน้ีอยู่ท่ีพื้นท่ีภายในสามารถรองรับไดสู้งสุด 7 ท่ีนั่ง และสามารถเสริม
ฟีเจอร์ไดม้ากกวา่ SUV สามารถลุยเส้นทางไดห้ลากหลาย 

8. รถกระบะ (Pickup) 
รถกระบะ หรือรถปิกอพั รถประเภทน้ีจะมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ดว้ยตวัรถท่ีแบ่งเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วน

หน้าเป็นห้องส าหรับโดยสาร และส่วนหลงัเป็นกระบะส าหรับบรรทุกของและสามารถเปิดทา้ยได ้โดยพื้นท่ี
โดยสารจะแบ่งเป็นแบบ 2 ท่ีนัง่ หรือ 4 ท่ีนัง่ และขนาดกระบะจะแปรผนัตามขนาดหอ้งโดยสารเพื่อให้มีขนาด
ความยาวท่ีเหมาะสม รวมถึงมีตวัเลือกขบัเคล่ือน 2 ลอ้หลงั และ 4 ลอ้ส าหรับออฟ 

9. รถมินิเอม็พวี ี(Mini MPV) 
รถมินิเอ็มพีวี (Mini MPV) โดยค าว่า MPV ย่อมาจากค าว่า Multi-Purpose Van เป็นรถอเนกประสงค์

แบบ 5-7 ท่ีนัง่ จดัเป็นรถครอบครัวขนาดใหญ่ท่ีออกแบบใหส้ามารถรองรับผูโ้ดยสารไดจ้ านวนมาก อีกทั้งยงัมี
พื้นท่ีเกบ็สมัภาระดา้นทา้ยขนาดใหญ่  

10. รถแวน (Van) 
รถแวน (Van) รถประเภทน้ีจะมีจุดเด่นท่ีหลงัคาสูงใหญ่ และเพื่อความสะดวกสบายในขณะเขา้-ออก จึง

ตอ้งมาพร้อมกบัประตูสไลด ์ส่วนภายในจะสามารถปรับต าแหน่งเบาะนัง่ไดด้ว้ยรางบนพื้น และไม่มีเนินครอบ
เพลากลางเน่ืองจากตวัรถยกสูง ท าให้เขา้-ออกไดค้ล่องตวั เป็นรถท่ีออกแบบมาส าหรับครอบครัวโดยเฉพาะ 
และมีหลายขนาดเพื่อรองรับการใชง้านท่ีหลากหลาย 

https://car.kapook.com/view251240.html


10 
 

11. รถเปิดประทุน (Cabrio) 
รถเปิดประทุน หรือเรียกอีกอยา่งวา่ รถ Convertible เป็นรถยนตส์ปอร์ต 2 ประตู ท่ีมีขนาดทั้งเลก็ กลาง 

และใหญ่ให้เลือกใชง้าน มีจ านวนท่ีนัง่จ ากดัแค่เพียง 2-4 ท่ีนัง่ ข้ึนอยูก่บัแต่ละรุ่นหรือแบรนด ์ราคาก็มีให้เลือก
ตั้งแต่ลา้นตน้ๆ ไปจนถึงหลกัสิบลา้นบาท แต่ความพิเศษอย่างหน่ึงท่ีท าให้รถเปิดประทุนมีความน่าสนใจและ
แตกต่างจากรถชนิดอ่ืนๆ กคื็อ หลงัคาท่ีสามารถเปิด-ปิดได ้ตรงจุดน้ีน่ีเองท่ีช่วยเพิ่มสุนทรียภาพในการขบัข่ี  

12. สปอร์ตคาร์ (Sportcar) 
ส าหรับรถกลุ่มน้ีจะต่อยอดมาจากตวัถงัคูเป้เป็นหลกั แต่มีบางรุ่นท่ีเป็นแบบ 4 ประตู โดยเน้นการ

ออกแบบให้ลู่ลมมากท่ีสุด เกาะถนนมากท่ีสุด มาพร้อมกบัเคร่ืองยนตก์ าลงัสูง ทั้งการออกแบบใหมี้ความสูงใต้
ทอ้งรถท่ีต ่า ลอ้ขนาดใหญ่ และส่วนมากเคร่ืองยนตจ์ะวางกลางหรือวางหลงั ไปจนถึงการใชว้สัดุน ้ าหนกัเบามา
ประกอบตวัถงั 
2. กรอบแนวคิดการวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดน้ ามาประยกุตแ์ละสร้างเป็นกรอบแนวคิดใน

การศึกษาในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

            ตวัแปรอิสระ                                                                                     ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 

อาย ุ

สถานภาพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

Who ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

What อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

Where ลูกคา้อยูท่ี่ไหน 

When เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือ 

Why ท าไมเขาตอ้งซ้ือของจากเรา 

Whom เขาเช่ือใคร 

How ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งไร 

(Kotler and Keller, 2016) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ดา้นบุคคล (People) 
ดา้นลกัษณะทางทางกายภาพ (Physical) 
ดา้นกระบวนการ (Process) 
(Kotler et al., 2008) 

https://car.kapook.com/view244742.html


11 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ให้แก่กลุ่มประชากรตวัอย่างจ านวน 
400 ชุด แลว้น าขอ้มูลท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการก าหนด
รหสัและจดัล าดบัขอ้มูลเพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชิงพรรณนา  
ตวัแปรขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ขอ้มูลส่วนบุคคลในดา้นเพศ อายุ สถานภาพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ และขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ 
ไดแ้ก่ ยี่ห้อรถยนตท่ี์ท่านเลือกซ้ือ (What) สถานท่ี ๆ ท่านเลือกซ้ือรถยนต ์(Where) ช่วงเวลาใดท่ีท่านตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนต์ (When) ท่านมีวตัถุประสงค์อะไรบ้างในการใช้รถยนต์ของท่าน (Why) ผูใ้ห้ข้อมูลและ
ค าแนะน าประกอบการเลือกซ้ือ (Whom) วิธีการท่ีท่านเลือกในการช าระเงิน (How) เป็นขอ้มูลท่ีใชม้าตรวดัแบบ
นามบญัญติัและแบบมาตรเรียงล าดบั ซ่ึงไม่สามารถวดัเป็นมูลค่าได ้และผูว้ิจยัตอ้งการบรรยายเพื่อให้ทราบถึง
จ านวนตวัอย่างจ าแนกตามคุณสมบติัเท่านั้น ดังนั้น สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คือ ค่าเฉล่ียร้อยละ และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

สถิติเชิงอนุมาน ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน โดยใชค่้าสถิติ ดงัน้ี 
ค่าสถิติ Two Independent Sample t-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระท่ี

จ าแนกเป็น 2 กลุ่ม 
ค่าสถิติ chi-square ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ ท่ีมี 3 กลุ่มข้ึนไป 
ค่าสถิติ One-way ANOVA ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ ท่ีมีตั้งแต่ 3 

กลุ่มข้ึนไป ส าหรับเปรียบเทียบจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และหากพบวา่มีความแตกต่างอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จะท าการเปรียบเทียบแบบรายคู่ โดยใชว้ิธีของเชฟเฟ่ (Schefft’s Method) หรือ LSD 
สรุปและอภิปรายผลการวจิยั 

ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 72.0 โดยมีอาย ุ31-40 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 52.8 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 52.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 36.0 

ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต ์(5W1H) พบวา่ 
ยีห่อ้รถยนต ์(What) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ ฮอนดา้ จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ

32.8 รองลงมา คือ โตโยตา้ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และอีซูซุ จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 
ตามล าดบั 
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สถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือรถยนต ์(Where) มากท่ีสุด คือ Dealer ใกลบ้า้น จ านวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา คือ Dealer ท่ีให้ราคาไดถู้กท่ีสุด จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และ Dealer 
ท่ีเพื่อนแนะน า จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจซ้ือรถยนต ์(When) มากท่ีสุด คือ ถึงเวลาเปล่ียน (รถเก่า) จ านวน 
163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมา คือ ซ้ือเป็นของขวญั จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และ มีรถยนตรุ่์น
ใหม่ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดบั 

วตัถุประสงค์ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช้ในการใชง้านรถยนต ์(Why) มากท่ีสุด คือ ใช้ไปท างาน จ านวน 

176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมา คือ ใชง้านทัว่ไป จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 และ ใชไ้ปท่องเท่ียว

จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 

ผูใ้ห้ขอ้มูลและค าแนะน าประกอบการเลือกซ้ือรถยนต์ (Whom) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบมาก
ท่ีสุด คือ เลือกซ้ือดว้ยตนเอง จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมา คือ เลือกซ้ือร่วมกบัคู่สมรส จ านวน 
96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 และเลือกซ้ือเพราะพนกังานขาย จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ตามล าดบั 

วิธีการท่ีท่านเลือกในการช าระเงิน (How) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด คือ การผอ่นกบัสถาบนั
การเงิน จ านวน 398 คน คิดเป็นร้อยละ 99.5 และซ้ือเงินสด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) พบว่า มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x = 4.51 และ S.D.= 0.46) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สมรรถนะการขบัข่ี รองลงมา คือ การรับประกนั
คุณภาพ และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ภาพลกัษณ์ของบริษทัรถยนต ์ตามล าดบั 

2. ด้านราคา (Price) พบว่า มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x = 4.53 และ S.D.= 0.84) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีอตัราดอกเบ้ียต ่าในการผ่อน และราคาอะไหล่ถูกได้
มาตราฐาน รองลงมา คือ มีระยะเวลาในการผ่อนชาระท่ีหลากหลาย และมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ มีระบบเงิน
ดาวน์ ตามล าดบั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่า มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x = 4.47 และ S.D.= 
0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความน่าเช่ือถือของสถานท่ีจัดจ าหน่าย 
รองลงมา คือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ใกลบ้า้น และมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะดวกในการ
เดินทาง ตามล าดบั 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบวา่ มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.60 และ 
S.D.= 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ การส่งเสริมการขายโดยการมอบของแถมใหก้บัลูกคา้ รองลงมา คือมอบส่วนลดในการซ่อมบารุง หรือ
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ส่วนลดค่าอะไหล่คร้ังต่อไป และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือการโฆษณาผา่นทางส่ือต่างๆ (เช่น นิตยสาร อินเทอร์เน็ต 
และแผน่ป้ายโฆษณา) ตามล าดบั 

5. ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) พบว่า มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x = 4.56 และ 
S.D.= 0.52) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีการบริการท่ีประทบัใจ และใส่ใจลูกคา้ รองลงมา คือ การส่งมอบรถมีขั้นตอนท่ีรวดเร็ว และมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ มีการใหบ้ริการเป็นระบบน่าเช่ือถือ ตามล าดบั 

6. ดา้นบุคลากรท่ีใหบ้ริการ (People) พบวา่ มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x = 4.68 และ S.D.= 
0.46) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
พนกังานมีอธัยาศยัท่ีดีน่าเช่ือถือ รองลงมา คือ พนกังานสุภาพเรียบร้อย และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ พนกังานมี
ความรู้ในการใหค้าแนะน า ตามล าดบั 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical) พบว่า ค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x = 4.65 
และ S.D.= 0.46) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ สถานท่ีจ าหน่ายมีความพร้อมในการให้บริการ รองลงมา มี 2 ขอ้ คือ มีห้องนัง่พกัรอเม่ือมาใชบ้ริการ 
และมีส่ิงอ านวยความสะดวกด้านสถานท่ี และมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ มีเคร่ืองมือตรวจเช็คสภาพรถยนต์ท่ี
ทนัสมยั ตามล าดบั 

จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหมี้พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตแ์ตกต่างกนัในทุกดา้น สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ธีรพงศ์ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558) พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ ระดบั
การศึกษาสูงสุด อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัอยู่บา้นเดียวกนั และรายไดสุ้ทธิเฉล่ียต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตป์ระเภทประหยดัพลงังานแตกต่างกนัในเกือบทุกดา้น 
การรับรู้ถึงประโยชน์ของสินคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ประเภทประหยดั
พลงังานแตกต่างกนัในหลายดา้น  

จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตท่ี์ต่างกนัจะ
ให้ความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เกศสุดา เพชรดี และ ศิริมา ตนัติ
ธ ารงวฒุ (2563) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตอ์ยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบั
ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีร
พงศ ์เทพหสัดิน ณ อยธุยา (2558) พบวา่ ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ (Eco-Cars) โดยภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาตามส่วนประสม



14 
 

ทางการตลาดพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือดา้นบุคลากรผูใ้ช้บริการ รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด คือ ดา้นราคา 
5.3 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิัยไปใช้  

1. ควรศึกษาผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม เช่น ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในต่างจงัหวดัต่าง เพื่อดูวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั
ให้ระดบัความส าคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกรถยนต์ท่ีต่างกนัหรือไม่ หรือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ต่างกนัมีพฤติกรรมในการเลือกรถยนตท่ี์ต่างกนัหรือไม่ เพื่อเสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดในการเจาะกลุ่มผูบ้ริโภค
ใหเ้หมาะสม  

2. ควรศึกษาสภาพปัญหาของโชวรู์มตวัแทนจ าหน่ายรถยนต ์เพื่อน ามาแกไ้ขและปรับปรุงดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขายให้ตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค และสามารถเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัได ้

3. บริษัทผูผ้ลิตรถยนต์ควรให้ความส าคัญกับการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตข์องผูบ้ริโภค เพื่อขยายฐานลูกคา้รถยนตร์ายใหม่ต่อไปในอนาคต 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. คุณ ภาณุทัตต์ ขนัติศิริ 

การศึกษา : ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ สาขา telecommunication and  network 

                                ปริญญาโท University of Bedfordshire สาขา marketing and business management  

ประวติัการท างานท างาน : E-Lead Electronic Co., Ltd ต าแหน่ง Factory Manager 

2. คุณ สุมณฑา แก่นอาสา 

การศึกษา : ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ สาขา telecommunication and  network 

                                ปริญญาโท University of Bedfordshire สาขา marketing and business management  

ประวติัการท างานท างาน : E-Lead Electronic Co., Ltd ต าแหน่ง Factory Manager 

3. คุณ กมัปนาท แก่นอาสา 

การศึกษา : ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ สาขา telecommunication and  network 

                                ปริญญาโท University of Bedfordshire สาขา marketing and business management  

ประวติัการท างานท างาน : E-Lead Electronic Co., Ltd ต าแหน่ง Factory Manager 
เอกสารอ้างองิ 

เกศสุดา เพชรดี  และ ศิริมา ตนัติธ ารงวฒิุ. (2563). “ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ของ 
พนักงานโรงงานอุตสาหกรรม จังหวัดระยอง” วารสารบริหารธุรกิจอุตสาหกรรม. 
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