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independence) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
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25,000 บาท พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชบ้ริการติดฟิล์ม

กรองแสง ความถ่ีในการใชบ้ริการ ปีละ 1 คร้ัง โดยการตดัสินใจดว้ยตนเองและเลือกบริการชาํระ

ดว้ยเงินสด โดยมีค่าใช้จ่ายอยู่ระหว่าง 2,001-4,000 บาท และเหตุผลในการใช้บริการเน่ืองจากการ
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ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดับการศึกษาและ

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้าน        

ประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคคล และ      

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ABSTRACT 

 

The title of research was the Influence Factors of Car Accessory Shop Service Selection 

of Bangkok Metropolitan Citizen. The data collecting method of this research was questionnaire 

and collected from the sampling group as 400 persons which used to take a service of car 

accessory shop in Bangkok Metropolitan area. The data were analyzed by percentage, mean (𝑋𝑋�), 

standard deviation (S.D.), T-test independence, and one-way analysis of variance. 

The research result presented that almost sampling populations were male which age 

between 26-45 years old, education level as bachelor degree, occupation as private company 

employee, and average income per month was between 15,001 to 25,000 Baht. The behavior and 

trend of taking a service of car accessory shop of most people were installing tinted window film 

once a year which decided by themselves and paid by cash approximately 2,001 to 4,000 Baht per 

time. The main reason for taking service was a good quality service. Moreover, the researcher 

also found that people with a difference of age gave the priority of marketing factors that used for 

supporting the decision making of taking service of car accessory shop of Bangkok Metropolitan 

citizen in field of supporting and marketing differentiated in statistical significance at 0.05. 

Lastly, the difference of education level and monthly income gave the priority of marketing 

factors that used for supporting the decision making of taking service of car accessory shop of 

Bangkok Metropolitan citizen in field of product, price, person, and service process differentiated 

in statistical significance at 0.05. 

Keyword: Car accessory shop, Behavior of using car accessories shop 
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บทที ่1 

บทนํา 
 

1.1 ความเป็นมา และความสําคัญของปัญหา 

 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมยานยนต ์และอุตสาหกรรมประดบัยนต์เป็นอุตสาหกรรมท่ีไดรั้บ

ความสนใจอย่างต่อเน่ือง ตามการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ ทั้ งจากนโยบายในประเทศและ

นโยบายรัฐบาลประเทศต่าง ๆ ในการลงทุนระบบขนส่งมวลชนท่ีเช่ือมโยงระหวา่งประเทศนั้น เป็น

ปัจจัยท่ีทําให้เกิดความต้องการรถยนต์ของประชาชนในประเทศเป็นจํานวนเพิ่มมากขึ้ น และ

มาตรการกระตุน้เศรษฐกิจของภาครัฐส่งผลให้สภาวะการเศรษฐกิจเติบโตสูงขึ้น จากการขานรับ

นโยบายรถคนัแรกของประเทศไทยในปี 2554 สําหรับการซ้ือรถยนตแ์ลว้สามารถนาํไปยืนขอภาษี

กบักรมสรรพาสามิตไดสู้งสุดไม่เกิน 1 แสนบาท ทาํให้ประชาชนหันไปซ้ือรถยนตเ์ป็นจาํนวนมาก 

ส่งผลให้มีปริมาณรถยนตก์ว่า 2 ลา้นคนัเพิ่มขึ้นบนทอ้งถนน โดยในแต่ละปีผูผ้ลิตรถยนตใ์นแต่ละ

ค่ายมีการเปิดตวัรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีตรงใจผูบ้ริโภคออกมาอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงทาํให้ยอดจาํหน่ายรถยนต์

เพิ่มสูงขึ้นตามลาํดบั  

สถิติยอดขายรถยนต์ในประเทศไทยปี 2560 มีปริมาณการขายรวม 870,748 คนั เพิ่มขึ้น 

13.3%  เม่ือเทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปีท่ีผ่านมา โดยตลาดรถยนต์นั่งมีปริมาณการขาย    

345,501 คนั เพิ่มขึ้น 23.5% รถเพื่อการพาณิชยมี์ปริมาณการขาย 525,247 คนั เพิ่มขึ้น 7.4% 

ภาพท่ี 1.1 : สถิติยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทยระหวา่งปี 2559 เปรียบเทียบกบัปี 2560 

ท่ีมา : บริษทั โตโยตา้มอเตอร์ประเทศไทย จาํกดั พ.ศ. 2561 

สถิติการขายรถยนตใ์นปี 2560 ยอดขายในปี 2560 เปล่ียนแปลงเทียบกบัปี 2559 

ปริมาณการขายรวม 870,748 คนั +13.3% 

รถยนตน์ัง่ 345,501 คนั +23.5% 

รถเพื่อการพาณิชย ์ 525,247 คนั +7.4% 

รถกระบะ 1 ตนั 

(รวมรถกระบะดดัแปลง) 

424,282 คนั +7.7% 

รถกระบะ 1 ตนั  

(ไม่รวมรถกระบะดดัแปลง) 

364,706 คนั +9.4% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และสถิติยอดขายรถยนต์ในประเทศไทยปี 2561 เม่ือเทียบกับปี 2560 มีปริมาณขายรวม           

1,039,158 คนั เพิ่มขึ้นถึง 19.2 % เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีท่ีผ่านมา โดยตลาดรถยนตน์ั่ง

มีปริมาณการขาย 397,542 คนั เพิ่มขึ้น 14.8% และรถเพื่อการพาณิชยมี์ปริมาณการขาย 641,616 คนั

เพิ่มขึ้ น 22.1% (ท่ีมา : บริษทั โตโยต้ามอเตอร์ประเทศไทย จาํกัด) โดยภาพรวมอุตสาหกรรม      

ยานยนตใ์นประเทศไทยมีแนวโนม้ปรับตวัสูงขึ้นกวา่ปีก่อน 

 

ภาพท่ี 1.2 : สถิติยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทยระหวา่งปี 2560 เปรียบเทียบกบัปี 2561 

ท่ีมา : บริษทั โตโยตา้มอเตอร์ประเทศไทย จาํกดั พ.ศ. 2561 

 

จากขอ้มูลดงักล่าวนั้น แสดงใหเ้ห็นวา่ยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทยมีปริมาณท่ีเพิ่มสูงขึ้น 

และปริมาณรถยนต์ท่ีใช้บนทอ้งถนนก็เพิ่มสูงขึ้นเช่นกัน โดยมีธุรกิจหน่ึงท่ีได้รับประโยชน์จาก

กรณีน้ี นัน่คือ อุตสาหกรรมประดบัยนต ์ธุรกิจจาํหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนตจึ์งเป็นเงาตามตวัของ

ธุรกิจรถยนต์ไปตลอดเป็นส่ิงท่ีเสริมให้รถยนต์ดูดีและสมบูรณ์แบบมากขึ้น ทั้งน้ีก็เพราะเจ้าของ

รถยนต์ส่วนใหญ่มีความตอ้งการสร้างความแตกต่าง แสดงความเป็นตวัตนของผูข้บัขี่เองให้กับ

รถยนตข์องตน เป็นการตกแต่งรถยนตด์ว้ยอุปกรณ์ประดบัยนตเ์พื่อทาํให้รถยนตมี์สมรรถนะท่ีเพิ่ม

สูงขึ้น ทาํให้มีความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น และทาํให้เกิดความสวยงามต่อรถยนต์ของตน โดย

อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์นั้นสามารถแบ่งประเภทออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ อุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนต์ภายนอก ซ่ึงจะเป็นอุปกรณ์ท่ีติดตั้งภายนอกรถยนต์ เช่น กันสาด คิ้วท้าย กรอบกระจก     

มองขา้ง ลอ้แม็ก และอีกประเภทหน่ึง คือ อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ภายใน โดยเป็นอุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนต์ท่ีติดตั้ งภายในรถยนต์ เช่น เคร่ืองเสียงรถยนต์ หุ้มเบาะ ฟิล์มกรองแสง แอร์ หลอดไฟ      

เป็นตน้ ทาํให้แนวโนม้การเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละอุตสาหกรรมประดบัยนตมี์ทิศทาง

ท่ีดีและมีแนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง 

สถิติการขายรถยนตใ์นปี 2561 ยอดขายในปี 2561 เปล่ียนแปลงเทียบกบัปี 2560 

ปริมาณการขายรวม 1,039,158 คนั +19.2% 

รถยนตน์ัง่ 397,542 คนั +14.8% 

รถเพื่อการพาณิชย ์ 641,616 คนั +22.1% 

รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง) 511,676 คนั +20.6% 

รถกระบะ 1 ตนั  

(ไม่รวมรถกระบะดดัแปลง) 

447,069 คนั  +22.6%  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ในตลาดธุรกิจประดับยนต์มีการแข่งขันกันสูงมาก จึงทําให้ผู ้ประกอบการธุรกิจ       

ประดบัยนต์ ต่างหากลยุทธ์มาเพื่อจูงใจลูกคา้ให้เกิดความสนใจยอมรับและตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ประดับยนต์ภายในร้านประดับยนต์ของตน ธุรกิจประดับยนต์จึงต้องมีการวางแผน

การตลาดโดยการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญัเพื่อเป็นแนวทางในการจดัการและ

การดาํเนินการทางธุรกิจต่อไปไดใ้นอนาคต  

            ลูกคา้ หรือผูบ้ริโภค ถือเป็นบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการดาํเนินธุรกิจประดบัยนต ์เป็นบุคคล

ท่ีจะได้รับบริการจากผูป้ระกอบการ หรือการชักชวนจากผูป้ระกอบการให้ซ้ือสินคา้ ดังนั้นการ

เขา้ใจและเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้และผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริงนั้น เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ี

ดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด เป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัธุรกิจต่อไปในระยะยาว 

จากข้อมูลเบ้ืองต้น อุตสาหกรรมประดับยนต์ ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ท่ีมีการ

แข่งขันค่อนข้างสูง ธุรกิจจาํเป็นต้องมีการวางแผนทางธุรกิจ เพื่อการทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมี

ความสําคญัต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และตดัสินใจใช้บริการเพื่อเป็นประโยชน์ในการ

วางแผนการตลาดและการพฒันาธุรกิจทางดา้นอะไหล่รถยนตแ์ละอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์จึงทาํให้

ผูวิ้จยัเลง็เห็นวา่ปัจจุบนัธุรกิจดา้นรถยนตโ์ดยเฉพาะอุปกรณ์ตกแต่ง มีอตัราการเจริญเติบโตค่อนขา้ง

สูง ดว้ยเหตุผลดงักล่าว จึงทาํใหผู้วิ้จยัสนใจทาํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดจ้าการศึกษาเป็นแนวทาง

ให้ผูป้ระกอบการธุรกิจประดับยนต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดโดยสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเป็นขอ้มูลสําหรับนักลงทุนท่ีสนใจในธุรกิจ

ประดบัยนตต่์อไปในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัน้ี 
 

1.2.1. เพื่อเปรียบเทียบความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ประกอบการ

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
 

1.2.2. เพื่ อ ศึกษ าพ ฤติกรรม การใช้บ ริการร้านป ระดับ ยนต์ของป ระชากรในเข ต

กรุงเทพมหานคร 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.3 สมมติฐานของการศึกษา 

 

     การศึกษาในคร้ังน้ี ไดก้าํหนดปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง คือ ปัจจยัส่วนบุคคลและความสาํคญัในดา้น

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s สามารถนาํมากาํหนดสมมติฐานไดด้งัน้ี  

1. สมมติฐานท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยด้านเพศ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นพนกังานหรือบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.7 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

2. สมมติฐานท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยด้านอายุ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นพนกังานหรือบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 2.7 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญั

ในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

3. สมมติฐานท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยด้านระดับการศึกษา 

สมมติฐานท่ี 3.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นพนกังานหรือบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3.7 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

4. สมมติฐานท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยด้านอาชีพ 

สมมติฐานท่ี  4.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี  4.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี  4.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี  4.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี  4.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นพนกังานหรือบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี  4.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี  4.7 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  จะให้

ความสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

5. สมมติฐานท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

สมมติฐานท่ี 5.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นราคาท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.4 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นพนกังานหรือบุคคลท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.6 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5.7 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน              

จะใหค้วามสาํคญัในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตด์า้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

 

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 

 

การศึกษาในคร้ังน้ีผูวิ้จัยมุ่งศึกษาถึง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน

ประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” จึงไดต้ั้งขอบเขตของการศึกษา ดงัน้ี 

1.ขอบเขตด้านเน้ือหา มุ่งศึกษาด้านปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ศึกษาความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาด เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร                       

2.ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีใช้บริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน 

3.ขอบเขตด้านพื้นท่ี ศึกษาพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเขตพื้นท่ีได้ตามเขตมี

ทั้งส้ิน 4 เขต ไดแ้ก่ เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย เขตคลองเตย เขตสายไหม เขตมีนบุรี   

4.ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาตั้งแต่ เดือนเมษายน 2562 ถึง เดือน

มิถุนายน 2562 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.5 กรอบแนวคิดของการศึกษา 

 

 ในงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปเป็นกรอบแนวการวิจยัไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        ภาพท่ี 1.3 : กรอบแนวความคิดของการศึกษา 

 

1.6 นิยามคําศัพท์เฉพาะ 

 

1.6.1 ร้านประดับยนต์ หมายถึง สถานท่ีหรือร้านคา้ท่ีใหบ้ริการแก่ผูท่ี้มีความสนใจ

เก่ียวขอ้งกบัการประดบัและตกแต่งรถยนต ์ ไดแ้ก่ อุปกรณ์ประดบัยนต ์ การติดฟิลม์กรองแสง การ

ติดตั้งเคร่ืองเสียง อุปกรณ์สัญญาณกนัขโมย ยางรถยนต ์ลอ้แมก็ซ์ ฯลฯ เป็นตน้ 
 

1.6.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้มาใช้

บริการในร้านประดบัยนต ์ประกอบดว้ย 

ตัวแปรอสิระ 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

• เพศ 

• อาย ุ

• ระดบัการศึกษา 

• อาชีพ 

• รายไดต่้อเดือน 

 

ตัวแปรตาม 

ความสําคัญในด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ

ร้านประดับยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• ดา้นผลิตภณัฑ ์

• ดา้นราคา 

• ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

• ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

• ดา้นการใหบ้ริการของพนกังาน 

• ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

• ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.6.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ ยี่ห้อ และคุณภาพของ

สินคา้ภายในร้านประดับยนต์ท่ีนํามาเสนอขายต่อลูกคา้ ให้ลูกคา้สามารถเลือกผลิตภณัฑ์ได้ตาม

ความตอ้งการ 

 1.6.2.2 ดา้นราคา หมายถึง ราคาของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายให้กบัลูกคา้ ท่ีทาํให้

ลูกคา้เกิดการยอมรับและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายในร้านประดบัยนต ์

 1.6.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานท่ีสําหรับการให้บริการร้าน           

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

1.6.2.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง แนวทางในการเพิ่มจาํนวนลูกคา้

ให้เข้ามาใช้บริการร้านประดับยนต์ ดึงดูดผูใ้ห้บริการรายใหม่ให้เข้ามาใช้บริการของเรา เช่น       

การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายโดยการแจ้งข้อมูลข่าวสารให้แก่ กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย เป็นตน้ 

1.6.2.5 ด้านการให้บริการของพนักงาน หมายถึง พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ 

ความสามารถ มีความชาํนาญในการทาํงาน มีมนุษยส์ัมพนัธ์และอธัยาศยัดีพร้อมใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

1.6.2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอน วิธีการให้บริการ เพื่อส่ง

มอบคุณภาพในการให้บริการไดอ้ย่างประทบัใจแก่ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการในร้านประดบัยนต์ในเขต

กรุงเทพมหานคร เช่น การให้คาํแนะนาํในการเลือกผลิตภณัฑ ์มีผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ลูกคา้ มีราคา

บอกท่ีชดัเจน รวมถึงการปฏิบติังานอยา่งมีประสิทธิภาพ เป็นตน้ 

1.6.2.7 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า 

(Customer Value Proposition) และช่วยส่ือให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณภาพของการให้บริการในร้าน

ประดบัยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ความรวดเร็วในการให้บริการ สภาพแวดลอ้มของร้าน

พื้นท่ีภายในมีการตกแต่งและแบ่งสัดส่วนในการทาํงานท่ีชดัเจน มีห้องรับรองพร้อมอาหารและ

เคร่ืองด่ืมในการรับรองลูกคา้ 

 

1.6.3 พฤติกรรมการใช้บริการ หมายถึง การกระทาํหรือการแสดงออกของบุคคลในการใช้

บริการภายในร้านประดบัยนต ์และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชบ้ริการในอนาคต 
 

1.6.4 สถานท่ีใช้บริการ หมายถึง สถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการไดเ้ขา้ไปรับการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบั

อุปกรณ์ตกแต่งรถยนตภ์ายในร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.7 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 

1.7.1. ให้ทราบถึงระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

1.7.2. ทําให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยท่ีเกีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาได้ทาํการศึกษาเอกสาร และแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา โดยมีประเด็นท่ีสาํคญั ดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 

4.  ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัร้านประดบัยนต ์และอุปกรณ์ประดบัยนต ์

5.  ทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิ ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคลหรือประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย 

เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได ้เป็นตวัแปรท่ีมีความสําคญัและเป็นสถิติท่ีสามารถนาํมาวดัได้

กับประชากรจะสามารถช่วยในการกาํหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย โดยปัจจัยส่วนบุคคลท่ีสําคัญ 

ประกอบไปดว้ย 

1. อายุ (Age) กลุ่มประชากรในแต่ละช่วงอายแุต่ละคนจะมีความสนใจและความช่ืนชอบท่ี

แตกต่างกนัไป โดยผูป้ระกอบการทางธุรกิจหรือผูข้ายสามารถหาความตอ้งการของลูกคา้ได้ตาม

อาย ุเพื่อการจาํหน่ายสินคา้และบริการไดใ้ห้การตอบสนองตรงตามความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค

ท่ีมีอายแุตกต่างกนั 

 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความสําคญัในการแบ่งส่วนตลาด เน่ืองจากเพศชายและเพศ

หญิงมกัจะมีความคิด ทศันคติ ค่านิยมและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยเพศหญิงจะมีความ

ละเอียดอ่อนมากกวา่เพศชาย ส่วนเพศชายจะเนน้ไปท่ีการบรรลุเป้าหมาย ดงันั้นผูป้ระกอบการทาง

ธุรกิจหรือผูข้ายจึงสามารถนาํตวัแปรเพศมาประยกุตใ์ชก้บัผลิตภณัฑไ์ด ้

3. รายได ้(Income) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีรายไดท่ี้เป็นตวัแปรในการกาํหนดความสามารถ

ในการซ้ือสินค้าและบริการ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก จะมีความสามารถในการซ้ือ

มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า จึงอาจใช้รายได้เป็นตวัแบ่ง ได้ว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีใกลเ้คียงกนัจะมีพฤติกรรมหรือแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้และบริการท่ี

ใกลเ้คียงกนั 

4. การศึกษา (Education) ถือเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเกิดรายได ้ความคิด ทศันคติ การรับรู้

ข่าวสารต่างๆ โดยผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคสินคา้และบริการท่ีดี เน่ืองจากผูท่ี้มี

การศึกษาสูงสามารถมีอาชีพท่ีสร้างรายไดท่ี้สูงกว่า ทาํใหมี้ทางเลือกในการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ

ท่ีมากกวา่ 

5. อาชีพ (Occupation) เป็นตวักาํหนดความสามารถในการซ้ือสินค้าและบริการอาชีพท่ี

แตกต่างกันของแต่ละบุคคล มีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นนักการตลาด

ศึกษาว่าสินคา้และบริการเหมาะกบัความตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อให้สอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการของแต่ละอาชีพไดอ้ยา่งเหมาะสม  

จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นปัจจยัท่ีสําคญัและนิยมนาํมาใชใ้นการศึกษาพฤติกรรม

และแนวโน้มของผูบ้ริโภค ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้ เป็นต้น เม่ือทราบถึง

พฤติกรรมและแนวโน้มของผูบ้ริโภคแล้ว ยงัสามารถนําข้อมูลท่ีได้มาวางแผนการตลาดและ

วางแผนกลยุทธ์ให้กับสินคา้และบริการให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย จะส่งผลให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคสาํหรับการประกอบธุรกิจ 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

 2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีสําคญัในการดาํเนินงาน

ทางดา้นการตลาด เป็นปัจจยัสําคญัทาํให้กิจการสามารถเกิดขึ้นไดแ้ละดาํเนินงานไดถื้อเป็นส่ิงท่ีมี

ความสาํคญัในการทาํธุรกิจประเภทการใหบ้ริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541) 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือหรือตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุม

ได้โดยบริษทัหรือองค์กรจะนาํมาใช้รวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจให้กับลูกคา้และกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมาย (Kotler,1997) 

ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวความคิดท่ีสําคญัทางการตลาด 

ซ่ึงแนวความคิดในเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดมีบทบาทท่ีสําคัญ ในการนําแนวความคิดมา

ประยุกต์ใช้ในการดาํเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจนั้นดาํเนินงานโดยมีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเรียกส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจท่ีให้บริการว่า 7Ps ในการกาํหนด

กลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงมีองคป์ระกอบทั้งหมด 7 กลุ่ม ประกอบดว้ย 

1.) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความต้องการของ

มนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ เป็นส่ิงท่ีเสนอขายไปสู่ตลาดและเป็นส่ิงท่ีตอบสนองเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



12 

 

ความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้เกิดความพึงพอใจและลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้และ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ ผลิตภณัฑ์จึงตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (value) ในสายตา

ของลูกคา้จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึง

ปั จจัยดัง ต่ อไ ป น้ี  1.)ค วาม แต ก ต่ างข อ งผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ห รือค วาม แต ก ต่ างท างก ารแข่ งขัน                                    

2.)องค์ประกอบผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน บรรจุภัณฑ์ คุณภาพ และตราสินค้า เป็นต้น       

3.)การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์ององคก์รเพื่อแสดงถึงความแตกต่าง

ท่ีจะส่งผลต่อลูกคา้เป้าหมาย 4.)การพฒันาผลิตภณัฑ์ เป็นการปรับปรุงผลิตภณัฑ์และปรับเปล่ียน

ลกัษณะใหม่ เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีความน่าสนใจมากขึ้น 5.)กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์

และสายผลิตภณัฑซ่ึ์งทุกปัจจยันั้นมีความสาํคญัต่อผลิตภณัฑใ์นการเขา้สู่ตลาด เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ

ตดัสินใจซ้ือดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการท่ี

ชัดเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดับบริการท่ีต่างกัน ในธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายในการตั้งราคาเพื่อ

เป้าหมายใด เช่น การตั้งราคาเพื่อตอ้งการกาํไร เพื่อขยายส่วนถือครองตลาด หรือเป้าหมายอ่ืนๆ เป็น

ตน้ ราคาเป็นกลไกท่ีสําคญั ท่ีมักสามารถดึงดูดความสนใจลูกคา้ การยอมรับราคาท่ีกาํหนดขึ้น

หรือไม่นั้นขึ้นอยูก่บัลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงจะมีผลต่อแผนงานทางธุรกิจต่าง ๆ ท่ีกาํหนดขึ้นได้

อย่างมากมาย ราคา ถึงจะเป็นเพียงปัจจยัหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นปัจจยัท่ีสําคญัใน

การตดัสินใจท่ีผูบ้ริหารงานดา้นการตลาด ตอ้งใหค้วามสนใจมากเป็นพิเศษ 

3.) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ

ส่ิงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ หรือสถานท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายใน

การเขา้ถึงของลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ 

ซ่ึงจะต้องพิจารณาปัจจัยท่ีสําคัญแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channels 

distribution) และกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution หรือ Marketing logistics) 

  3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channels distribution) หมายถึง กลุ่มบุคคล

หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการ สาํหรับการใชบ้ริโภคหรือการ

ใช้ประโยชน์ในชีวิตประจาํวนั หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ถูกส่งออกไปยงัตลาด ในระบบ

ช่องทางการจดัจาํหน่ายจะประกอบดว้ย ผูผ้ลิต พ่อคา้คนกลาง ผูบ้ริโภค และผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

          3.2 ก ระ จ าย ตัว สิ น ค้ า  (Physical distribution ห รื อ  Marketing logistics) 

หมายถึง งานท่ีมีความเก่ียวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุมการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



13 

 

เคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดส้ินสุดของการบริโภค

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัผลกาํไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

4.) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญัในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ

พฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ (Consumer relationship 

Management) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ และเกิดการชกัจูงใจให้เกิด

ความตอ้งการ หรือเป็นการย ํ้าเตือนความทรงจาํของตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงจะส่งผลต่อความรู้สึก ความ

เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยการส่งเสริมการตลาดนั้ นมีเคร่ืองมือท่ีสําคญัอยู่ 4 ชนิด เรียกว่า 

ส่วนผสมของการส่งเสริมทางการตลาด 

  4.1 การขายโดยใช้พนักงานขาย (personal Selling) เป็นการเสนอขาย

สินคา้แบบเผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนักงานขายจะตอ้งพบปะผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขาย

สินคา้ โดยการใชวิ้ธีน้ีในการส่งเสริมการตลาดถือเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด 

              4.2 การโฆษณ า (Advertising) หมายถึง การเสนอข่าวสาร หรือแจ้ง

ข่าวสารให้กบับุคคลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ทราบเก่ียวกบัสินคา้ บริการ เพื่อส่งเสริมการตลาด โดย

มิไดอ้าศยัตัวบุคคลในการนําเสนอ แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทย ุ

นิตยสาร หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา และอินเตอร์เน็ต (Internet) เป็นตน้ ส่ือโฆษณาต่าง ๆเหล่าน้ี 

สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ป็นกลุ่มใหญ่ 

    4.3 ก ารส่ งเส ริม ก ารข าย (Sales Promotion) ห ม ายถึ ง  กิ จก รรม ท าง

การตลาดท่ีทาํหนา้ท่ีเป็นตวัช่วยสามารถกระตุน้ให้เกิดการขายได ้ลกัษณะการส่งเสริมการขาย เช่น 

การลดราคา การแจกสินคา้ตวัอย่าง แจกคูปองส่วนลด ของแถม การชิงโชคแจกของรางวลัต่าง ๆ 

เป็นตน้ 

   4.4 ก ารเผยแพ ร่แล ะป ระช าสั ม พัน ธ์  (Publicity and Public Relation) 

ปัจจุบันธุรกิจมักจะให้ความสนใจกับภาพพจน์ของกิจการ โดยใช้ตัวเงินเพื่อสร้างช่ือเสียงและ

ภาพพจน์ท่ีดีของกิจการในปัจจุบนัองค์กรท่ีดาํเนินธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้น้นในการแสวงหากาํไร 

(Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว ต้องคํานึงถึงการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social objective) 

เพราะความอยูร่อดขององคก์รธุรกิจจะขึ้นอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม 

  5.) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงจะตอ้งอาศัยการคัดเลือก   

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง      

เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆขององค์กร ปัจจยัท่ีสําคญัใน

การส่ือสารข้อมูลแก่ลูกค้าในการให้ความรู้หรือการประชาสัมพันธ์ ในการให้ข้อมูลท่ีเก่ียวกับ     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การบริการ เจา้หน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิด

ริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และความสามารถสร้างความนิยมใหก้บัองคก์ร 

  6.) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณ ะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation)  เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ

โดยรวมทั้งดา้นกายภาพและรูปแบบในการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นใน

ดา้นการแต่งกายของพนกังานท่ีสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ี

รวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บในการใชบ้ริการ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นมีผลต่อพฤติกรรม

ในการตอบสนองของบุคคล หรือเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ 

กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัในการเลือกใช้บริการ ดังนั้น การสร้าง

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพนั้นจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจดว้ย 

  7.) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการ          

และการปฏิบัติงานในด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการ เพื่อมอบการให้บริการอย่าง

ถูกตอ้งและรวดเร็ว เป็นการสร้างความแตกต่างให้แก่ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ เพื่อส่งมอบคุณภาพใน

การใหบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการใหเ้กิดความประทบัใจ 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 

 

 ความหมายของการตัดสินใจ 

 การตัดสินใจ คือ กระบวนการเลือกแนวทางในการปฏิบัติท่ีคิดว่าเหมาะสมมาใช้ใน

สถานการณ์หรือปัญหาต่าง ๆ (พยอม วงศส์ารส์, 2542) 

 การตดัสินใจ เป็นกระบวนการคิดโดยการใช้เหตุผลเป็นทางเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลาย

ทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อให้ได้มาซ่ึงทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และสามารถตอบสนองต่อความต้องการของ

ตนเองใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 การตดัสินใจ คือ กระบวนการหรือขั้นตอนต่าง ๆของการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision 

process) เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค โดยประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหา

การคน้ควา้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน์, 2552) 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคประกอบด้วย 6 ขั้นตอน นับตั้งแต่การรับรู้ถึงความ

ตอ้งการและคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีตอ้งการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิด

ทางเลือกว่าเลือกสินคา้ไหนท่ีไดต้รงความตอ้งการจึงตดัสินใจซ้ือ (มานิด รัตนสุวรรณ และ สมฤดี 

ศรีจรรยา, 2554) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 จากความหมายของการตัดสินใจท่ีได้กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปความหมายของการ

ตดัสินใจไดด้งัน้ี การตดัสินใจ คือ การศึกษาการตดัสินใจท่ีใช้กระบวนการทางความคิดในการคิด

วิเคราะห์ท่ีเป็นลาํดับขั้นตอนในการตัดสินใจเลือก เพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ่ึงใหไ้ดม้าในส่ิงท่ีดีท่ีสุดและตรงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อมากท่ีสุด 

กระบวนการตัดสินใจ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีสามารถพิจารณาตาม

ขั้นตอนต่าง ๆได้เป็น 5 ขั้นตอน โดยเร่ิมจากการตระหนักถึงปัญหา การเสาะแสวงหาข่าวสาร     

การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.1 

 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคก์ุล (2543) 

 

1. การตระหนักถึงปัญหา (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีเกิดขึ้นของกระบวนการซ้ือ

เม่ือผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างระหว่าง

สภาวะท่ีผูซ้ื้อเป็นอยู่จริงกับสภาวะท่ีผูซ้ื้อรู้สึกปรารถนา ความต้องการนั้ นอาจถูกกระตุ้นโดย

ตวักระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น บุคคลท่ีเดินผ่านร้านขนมปัง ทางร้านก็จะอบขนมปังสด

ใหม่เพื่อกระตุน้การอยากอาหารของคนท่ีเดินผา่นไปผา่นมา เป็นตน้ 

 แหล่งสําคญัในการตระหนักถึงปัญหา คือ เพื่อความตอ้งการเกิดต่ืนตวัขึ้นมา โดยเฉพาะ

ความตอ้งการนั้นเป็นความตอ้งการท่ีเก่ียวกบัภาพพจน์ของตนเอง (Self Image) ของตวัผูบ้ริโภคซ่ึง

ทําให้ผู ้ท่ีคาดว่าจะเป็นผู ้ซ้ือถูกจูงใจด้วยปัจจัยต่าง ๆ เช่น ภาพร่างดี ความปรารถนาท่ีจะมี

ความสามารถในดา้นต่าง ๆหรือปรารถนาท่ีจะมีผลิตภณัฑท่ี์นั้น ๆ เป็นตน้ 

 นอกจากนั้น ยงัมีอิทธิพลทางดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อการเลง็เห็นปัญหาของบุคคล

อ่ืน เช่น กลุ่มครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และความพยายามทางการตลาด เป็นตน้ 

2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) เป็นขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้งกับการเสาะ

แสวงหาข่าวสารต่าง ๆ จะเป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ ทั้งดา้นส่วนบุคคลและสาธารณะ ซ่ึงผูบ้ริโภค

จะให้ความสําคญัในการไดรั้บขอ้มูลส่วนบุคคลมากกว่าการท่ีไดรั้บขอ้มูลจากทางพาณิชย ์เร่ิมจาก

คน้ควา้จากหน่วยความจาํท่ีอยู่ภายใน (Internal) หรือจากประสบการณ์ท่ีสั่งสมมาก่อนเพื่อนํามา

การตระหนกัถึง

ความตอ้งการ 

(Need 

Recognition) 

การเสาะ

แสวงหาข่าวสาร 

(Information 

Search) 

พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 

(Postpurchase 

Behavior) 

การประเมิน

ทางเลือก 

(Evaluation of 

Alternative 

การตดัสินใจซ้ือ 

(Purchase 

Decistion) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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วิเคราะห์หาแนวทาง หากขอ้มูลยงัไม่เพียงพอก็สามารถหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก (External) 

โดยสามารถแบ่งการหาขอ้มูลออกเป็น 4  กลุ่มหรือ 4 แหล่ง คือ 

2.1 แหล่งข่างสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนท่ีมีประสบการณ์

จากการใชสิ้นคา้จริงมาก่อน 

  2.2 แหล่งพาณิชย ์ไดแ้ก่ โฆษณา พนักงานขาย ตวัแทนจาํหน่าย ห้างสรรพสินคา้ 

สถานท่ีในการจดัจาํหน่ายสินคา้ 

  2.3 แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

2.4 แหล่งท่ีเกิดจากความชํานาญ ได้แก่ การจับถือ การตรวจสินค้าและการใช้

บริการ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะตรวจสอบ

ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และเปรียบเทียบกบัมาตราฐานหรือคุณลกัษณะเฉพาะ (Specification) และมี

เกณฑ์ในการประเมินทางเลือก (Evaluation Criteria) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของผลิตภณัฑ์

ดงักล่าว 

 กล่าวอีกนยัหน่ึงวา่ เกณฑเ์ป็นผลท่ีเราปรารถนาจะไดจ้ากการซ้ือสินคา้และการบริโภคโดย

การแสดงออกมาในภาพลักษณะท่ีเรานิยมชอบ การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือนั้นอาจได้รับ

อิทธิพลจากความแตกต่างของบุคคลและอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินขอ้มูลมี

ความหลากหลาย และอยูใ่นรูปแบบต่างกนั โดยสามารถจาํแนกเป็นปัจจยัหลกั ๆไดด้งัน้ี 

  1.ราคา (price) 

  2.ตรายีห่อ้ (Brand name) 

3.ประเทศท่ีทาํใหเ้กิดสินคา้ (Country of origin)  

นอกจากน้ี ยงัมีเกณฑอ่ื์น ๆอีกทั้งน้ีขึ้นอยูก่บัลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละสินคา้ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ขั้นตอนท่ี เกิดขึ้ นภายหลังจากการประเมิน

ทางเลือกอย่างดีท่ีสุดแลว้ ขั้นตอนน้ีจะเป็นการซ้ือท่ีเกิดขึ้นจริงของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตอ้งการ

มาครอบครองเป็นของตนเอง แต่อาจมีปัจจยั 2 ปัจจยัท่ีเขา้มาสอดแทรกความตั้งใจและการตดัสินใจ

ในการซ้ือได้ปัจจยัแรก คือ ด้านทัศนคติของผูอ่ื้น และปัจจยัท่ีสอง คือ ด้านสถานการณ์ท่ีไม่ได้

คาดการณ์ไวล้ว่งหนา้ ซ่ึงทั้งสองปัจจยัน้ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 

 5. พฤติกรรมหลังซ้ือ (Postpurchase Behavior) งานของนักการตลาดไม่ไดส้ิ้นสุดลงเม่ือ 

มีการซ้ือสินคา้ ควรคาํนึงถึงผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและก่อให้เกิดพฤติกรรมหลงั

การซ้ือขึ้น ตวักาํหนดว่าผูซ้ื้อพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในการซ้ือนั้น ขึ้นอยู่กบัความคาดหมายของ

ผูบ้ริโภค (Consumer’s Expectation) กับการปฏิบัติของสินค้า (Product’s Perceive Performance)   

ถา้ตวัสินคา้น้อยกว่าตวัคาดหวงัผูบ้ริโภคจะรู้สึกผิดหวงั และผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจเม่ือสินคา้ท่ี

ไดรั้บดีกวา่ความคาดหวงัท่ีกาํหนดไว ้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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กระบวนการซ้ือก่อให้เกิดผลท่ีสําคญัสองประการ คือ ซ้ือหรือยุติการซ้ือ การซ้ืออาจจะ

เกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคพบทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงท่ีสามารถทาํให้เกิดความพึงพอใจในเกณฑ์การ

ประเมินค่าของเขาได ้เช่นเดียวกบักระบวนการยุติการซ้ืออาจเกิดขึ้นไดเ้น่ืองจากไม่มีทางเลือกใด ๆ

ท่ีจะทาํใหค้วามพึงพอใจกบัเกณฑใ์นการประเมินค่า 

 ผลของกระบวนการซ้ือจะถูกเก็บสะสมไว้ในความทรงจําของผู ้บริโภค ถ้าผลของ

กระบวนการซ้ือไดรั้บการนึกเห็นภาพพจน์แลว้ว่าเป็นท่ีพอใจ โดยกรรมวิธีในทาํนองเดียวกนัจะถูก

นาํมาใชป้ฏิบติัต่อไปอีกในอนาคต 

 

2.4 ความรู้ทั่วไปเกีย่วกบัร้านประดับยนต์ และอุปกรณ์ประดับยนต์ 

 

 “ ร้านประดับยนต์ ”  

  ร้านประดบัยนต ์ หมายถึง  ร้านคา้ท่ีจาํหน่ายหรือขายอุปกรณ์ท่ีใช้สําหรับตกแต่ง

รถยนต์ โดยร้านประดบัยนต์สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ ร้านประดบัยนต์เฉพาะทาง และร้าน

ประดบัยนตท์ัว่ไป ร้านประดบัยนตเ์ฉพาะทางนั้นจะเน้นการขายอุปกรณ์ประดบัยนตเ์พียงประเภท

เดียวอย่างเดียว ซ่ึงร้านประดับยนต์ประเภทน้ีพนักงานจะมีความชาํนาญเฉพาะด้านและมีความ

ชาํนาญสูงมากกวา่ร้านประดบัยนตท์ัว่ไป เช่น ร้าน Rocket Sound ซ่ึงเป็นร้านประดบัยนตท่ี์เนน้ขาย

เฉพาะเคร่ืองเสียงติดรถยนตเ์พียงอย่างเดียวเท่านั้น ส่วนร้านประดบัยนต์ทัว่ไป จะมีการขายสินคา้

หลากหลายประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์ในการตกแต่งรถยนต์ ท่ีให้ลูกคา้สามารถเลือกอุปกรณ์

สําหรับตกแต่งรถยนต์ได้อย่างหลากหลายตามความต้องการของลูกค้า พร้อมทั้ งมีการบริการ       

รับติดตั้งอุปกรณ์ประดบัยนตใ์หแ้ก่ลูกคา้ 

“ อุปกรณ์ประดับยนต์ ” ตามคาํนิยามของสถาบนัยานยนต ์(2551) 

หมายถึง อุปกรณ์ที่ใชใ้นการตกแต่งรถยนตที์่เพิ ่มเติมจากผูผ้ลิตรถยนต  ์ซ่ึงหาซ้ือได้

ภายหลงัการซ้ือรถยนต ์เพื่อเป็นส่ิงท่ีจะช่วยเสริมเติมแต่งความสวยงาม และความสมบูรณ์แบบของ

รถยนต ์ประกอบดว้ย 

- อุปกรณ์ตกแต่งเพื่อความสวยงาม ได้แก่ ชุดแต่งรถยนต์รอบคัน เบาะหนัง สต๊ิกเกอร์

ตกแต่งรถ สปอยเลอร์ ฟิลม์กรองแสง อุปกรณ์หุม้เกียร์ และอุปกรณ์หุม้พวงมาลยั 

-  อุปกรณ์ตกแต่งเพื่อเพิ่มความเร็ว ไดแ้ก่ ท่อไอเสีย โชค้ เทอร์โบ สปริงแต่ง ชุดยาง และ

ลอ้อลัลอยด ์

- อุปกรณ์ตกแต่งเพื่อความบนัเทิง ไดแ้ก่ วิทยุ เคร่ืองเล่น CD DVD  และลาํโพง 

- อุปกรณ์ตกแต่งเพื่อความสะดวกและปลอดภยั ไดแ้ก่ เซ็นทรัลล็อค รีโมทและสัญญาณ

กนัขโมย  เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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“ อุปกรณ์ประดับยนต์ ” ตามคาํนิยามของสถาบนัยานยนต์ (2551) สามารถแบ่งประเภท

ออกเป็น 7  ประเภท ดงัน้ี 

 1.อุปกรณ์ตกแต่งภายนอก ซ่ึงจะเป็นอุปกรณ์ท่ีติดตั้งภายนอกตวัรถยนต์ เช่น เสาประตู

ตกแต่งรถยนต ์กนัสาด คิ้วทา้ยโครเมียม ครอบกระจกมองขา้ง   

2.อุปกรณ์ตกแต่งภายใน โดยเป็นอุปกรณ์ติดตั้งภายในตวัรถยนต์ เช่น หุ้มเบาะ ขอบเรือน

ไมล ์พรมปหูนา้ปัด เป็นตน้ ติดตั้งเพื่อเพิ่มความสวยงาม 

3. ฟิล์มกรองแสง คือ ฟิล์มพลาสติกท่ีผลิตจากโพลีเอสเตอร์ท่ีมีความเหนียว ความบาง

สามารถนาํไปติดใหเ้ป็นเน้ือเดียวกบักระจกดว้ยกาวท่ีมีความบางและใส ทาํใหภ้าพท่ีไดจ้ากการมอง

ผ่านฟิล์มไม่บิดเบือน และฟิลม์กรองแสงทาํหนา้ท่ีช่วยลดและกรองแสงท่ีจะผ่านเขา้มาทางกระจก 

โดยฟิล์มกรองแสงทัว่ไปจึงใช้วิธีการยอ้มสีเพื่อลดแสงสว่างท่ีผ่านเขา้มา แต่ในปัจจุบนัการผลิต

ฟิล์มกรองแสงได้พฒันาโดยนําเทคโนโลยีเขา้มาช่วยทาํให้มีคุณสมบัติท่ีพิเศษมากยิ่งขึ้น ได้แก่     

การนาํเทคโนโลยนีาโนเขา้มาใชใ้นการผลิตทาํให้ไดฟิ้ลม์ท่ีสามารถลดความร้อนไดสู้งและป้องกนั

รังสีอลัตร้าไวโอเลตและรังสีอินฟาเรด  (ท่ีมา : สมาคมฟิลม์กรองแสงแห่งประเทศไทย) 

ประโยชน์จากการติดฟิล์มกรองแสง 

(1) ช่วยกรองแสงและลดแสงจา้ดวงอาทิตยท์าํใหข้บัขี่ไดส้บายตา 

(2) ช่วยลดอุณหภูมิภายในห้องโดยสารรถยนต ์

(3) ช่วยยดือายกุารใชง้านของเฟอร์นิเจอร์ภายในตวัรถ เช่น เบาะหนงั 

   (4) ลดการทาํงานของเคร่ืองปรับอากาศทาํใหป้ระหยดัพลงังาน 

(5) ตกแต่งรถใหมี้สีสันเพื่อความสวยงาม 

(6) เพิ่มความปลอดภยัในกรณีท่ีเกิดอุบติัเหตุ โดยฟิลม์กรองแสงจะช่วยยดึเกาะเศษ

กระจกไม่ใหก้ระจายมาทาํอนัตรายผูข้บัขี่และผูโ้ดยสารได ้

(7) สร้างทศันวิสัยท่ีดีในการขบัขี่ทาํใหป้ลอดภยัมากยิง่ขึ้น 

(8) ป้องกนัรังสีอลัตร้าไวโอเลต (UV) 

(9) เพิ่มความเป็นส่วนตวัภายในหอ้งโดยสาร 

4. อุปกรณ์ประเภทเคร่ืองเสียง หรือ42เคร่ืองเสียงรถยนต์42 ( Car Audio ) หมายถึงอุปกรณ์

ไฟฟ้า อิเล็กทรอนิกส์ท่ีทาํหนา้ท่ีดา้นการกาํเนิดเสียง ท่ีใชใ้นรถยนตเ์พื่อความบนัเทิง หรือเก่ียวขอ้ง

กับกระบวนการขยายสัญญาณเสียง กระจายเสียง ปรุงแต่งเสียง ถ่ายทอดเสียงภายในรถยนต์ใน

ภายหลังยงันิยมเรียกรวมถึงอุปกรณ์ท่ีเก่ียวกับสัญญาณภาพด้วย หรือเรียกกันว่าภาพและเสียง     

หรือมลัติมีเดีย ประกอบไปดว้ย เคร่ืองเสียง พาวเวอร์แอมป์ ลาํโพง ปรีแอมป์ เป็นตน้ 

4.1 Pre Amp (ปรีแอมป์) คือ อุปกรณ์แรกรับสัญญาณจากเคร่ืองเล่ มีหน้าท่ีขยาย

สัญญาณในระดบัตํ่าเพื่อให้มีระดบัท่ีเหมาะสมมากขึ้น และยงัทาํหน้าท่ีในการขยายสัญญาณพร้อม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การปรับแต่งเสียงให้ลงตวั ตามท่ีตอ้งการ ส่วนมากติดตั้งใกลก้บัเคร่ืองเล่นวิทย ุหรือใตค้อนโซลทั้ง 

2 ฝ่ัง 

4.2 Crossover (ครอสโอเวอร์) คือ อุปกรณ์ท่ีทําหน้าท่ีจ่ายสัญญาณความถ่ีเสียง 

รวมไปถึงควบคุมจดัการ แบ่งแยกย่านให้เหมาะสมกบัลาํโพงแต่ละประเภท โดยครอสโอเวอร์ยงั

สามารถแบ่งออกไดอี้ก 2 ประเภท คือ  

- Passive Crossover (พาสซีพ ครอสโอเวอร์) รับสัญญาณจากเพาเวอร์แอมป์ เป็น

อุปกรณ์ท่ีนิยมกนัมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั ใชง้านไดโ้ดยไม่จาํเป็นตอ้งมีไฟเล้ียง เพราะตวัเคร่ือง

ใชอุ้ปกรณ์ภายในเพียงแค่ คาปาซิเตอร์ (Capacitors), ขดลวดคอยล ์(Inductors) บางแบบอาจใช้รีซิ

สเตอร์ (Resistors) ร่วมดว้ย โดยปกติจะต่อคัน่อยูร่ะหว่างเพาเวอร์แอมป์กบัชุดลาํโพง ส่วนมากพาส

ซีฟมกัใชส้าํหรับการแยกคล่ืนความถ่ีเสียงกลาง-แหลม ให้ออกจากกนั ก่อนท่ีจะส่งต่อไปใหล้าํโพง 

และไม่ค่อยนิยมใชส้ําหรับการแยกความถ่ีเสียงตํ่า เพราะจะทาํให้สูญเสียกาํลงัไปบางส่วน ส่วนมาก

มกัจะติดตั้งซ่อนเอาไวใ้นแผงขา้งประตู หรือซ่อนไว ้ใตเ้บาะ 

- Active Crossover (แอ็คทีฟ ครอสโอเวอร์) รับสัญญาณจากเคร่ืองเล่นวิทยุหรือ  

ปรีแอมป์ มีหนา้ท่ีจดัการแบ่งความถ่ีแต่ละย่านแลว้ส่งต่อความถ่ีในแต่ละช่วงไปยงัเพาเวอร์แอมป์ 

เป็นอุปกรณ์ท่ีตอ้งใช้ไฟเล้ียง และมีความสามารถมากกว่า พาสซีฟฯ แถมยงัใชแ้ยกความถ่ีเสียงตํ่า

ไดอี้กดว้ย ถือเป็นอุปกรณ์ท่ีพฒันาขึ้นมาจากแบบแรก มกัจะติดตั้งเอาไวบ้ริเวณใตค้อนโซลกลาง, 

ใตเ้บาะ  

4.3 Power Amp (เพาเวอร์แอมป์) คือ เคร่ืองขยายสัญญาณเสียง หรือเคร่ืองท่ีทาํ

การเปล่ียน เพื่อเพิ่มความกวา้งของคล่ืนเสียง ซ่ึงก็คือความดงัของสัญญาณให้เพิ่มมากขึ้น โดยทัว่ ๆ

ไปแลว้จะมีลกัษณะเป็นรูปส่ีเหล่ียมคลา้ยคลึงกันแทบทั้งหมด อีกทั้งยงัมีการแยก Class (คลาส)  

เพื่อนาํไปใชใ้ห้เหมาะกบัลาํโพงประเภทต่าง ๆ อีกดว้ย ส่วนมากติดตั้งไวใ้ตเ้บาะนัง่, ท่ีเก็บสัมภาระ

ทา้ยรถ   

4.4 Speaker (ลําโพง) คือ ตวัแปลงสัญญาณไฟฟ้าให้เป็นเสียง โดยไดรั้บกาํลงัมา

จากทั้ งเคร่ืองเล่น วิทยุ Head Unit สําหรับระบบ Hi-Power และรับกําลังมาจากเค ร่ืองขยาย

สัญญาณเสียง (Power Amp) ผ่านกระบวนการภายในจนออกมาเป็นเสียงต่าง ๆ อีกทั้งยงัมีแยกย่อย

หลายประเภท หลายรุ่น ให้เลือกใชง้านตามความเหมาะสม เช่น ลาํโพงเสียงสูง นิยมติดตั้งไวท่ี้เสา 

A-Pillar, ลาํโพงเสียงกลาง นิยมติดตั้งไวท่ี้แผงขา้งประตู และลาํโพงเสียงตํ่านิยมสร้างตูจ้ดัเก็บไวท่ี้

ดา้นหลงั หรือทา้ยรถ แต่ถา้เป็น Sub Box (ซบับอ็กซ)์ ติดตั้งไวใ้ตเ้บาะนัง่ไดเ้ช่นกนั  

4.5 Capacitor (ค าป าซิ เต อ ร์ )  คื อ  ตัว เก็ บ ป ระ จุ ไฟ ฟ้ า ห รือ ตัวสํ ารอ งไ ฟ

เปรียบเสมือนแบตเตอร่ีอีกตัว ท่ีสามารถจ่ายกระแสไฟฟ้าในช่วงสั้ น  ๆได้อย่างมหาศาล            

เหมาะสําหรับเวลาเล่นจดัหนักอัดเต็มท่ี หรืองานโชวส่์วนมากพวกรถพลงัเสียง SPL (เสียงดัง)      

จะติดตั้งเอาไวแ้ทบทุกคนัซ่ึงนิยมติดตั้งเอาไวบ้ริเวณดา้นหลงัรถ  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5. อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ถือเป็นอุปกรณ์เพื่ออาํนวยความสะดวกสบายในการขบัขี่รถยนต ์

และเพื่อความปลอดภัยของรถยนต์ซ่ึงมีหลายชนิด ได้แก่ สัญญาณเตือนถอยหลัง (SENSOR) 

สัญญาณกนัขโมย ระบบจีพีเอสนาํทาง เป็นตน้ 

5.1 สัญญาณกันขโมย เป็นการท่ีทาํงานโดยใชส้วิทช์ลบั เม่ือผูบ้ริโภคทาํการติดตั้ง

สัญญาณกนัขโมย จะทาํการเช่ือมโยงกบัจุดใดจุดหน่ึงท่ีเป็นสวิทช์ลบั สัญญาณกันขโมยระบบน้ี   

จะทาํหนา้ท่ีในการตดัสตาร์ทไดเ้พียงอยา่งเดียวเท่านั้นถา้หาสวิทช์ลบัไม่เจอก็จะไม่สามารถสตาร์ท

เคร่ืองยนตไ์ด ้ซ่ึงถือเป็นระบบการป้องกนัภยัเพียงแค่ผิวเผินเท่านั้น  

            สัญญาณกนัขโมยท่ีใช้กุญแจยางเปิด/ปิดระบบท่ีฝากระโปรงรถ สัญญาณกนัขโมย

แบบน้ีมีเพียงกุญแจยาง จะเป็นกุญแจเฉพาะท่ีทาํหนา้ท่ีในการเปิด/ปิดระบบสัญญาณกนัขโมยระบบ

น้ีจะทาํหน้าท่ีในการตดัสตาร์ท และจะมีเสียงไซเรนร้องหากมีคนเขา้มาสตาร์ทเคร่ืองโดยไม่ไดใ้ช้

กุญแจยางในการเปิด/ปิดระบบ ถือว่าระบบสัญญาณกันขโมยแบบน้ีดีกว่ารุ่นแรกท่ีใช้สวิทช์ลับ 

เน่ืองจากมีเสียงไซเรนร้องเตือนหากมีผูบุ้กรุกเขา้มาสตาร์ทเคร่ืองยนตโ์ดยพละการ 

สัญญาณกนัขโมยท่ีใชแ้ป้นกดรหสัตวัเลข สัญญาณกนัขโมยระบบน้ีจะทาํหนา้ท่ีใน

การตดัสตาร์ท และจะมีเสียงไซเรนร้องหากมีคนเขา้มาสตาร์ทเคร่ืองยนต ์โดยไม่ทาํการถอดรหัสท่ี

แป้นกดก่อนซ่ึงเป็นการพฒันามาจากการใชกุ้ญแจยางในการเปิด/ปิดระบบสัญญาณ มาเป็นการใช้

แป้นกดรหสัตวัเลขแทน มีความทนัสมยัมากขึ้น  

สัญญาณกนัขโมยท่ีใชรี้โมท ลกัษณะการทาํงานจะคลา้ยคลึงกบัระบบท่ีใชแ้ป้นกด 

เพียงแต่เปล่ียนจากการใช้แป้นกดในการเปิด/ปิดมาเป็นใช้รีโมทแทนดว้ยคล่ืนรหัสระบบดิจิตอล 

แต่รหัสท่ีใชย้งัเป็นรหัสตายตวั ทาํให้ง่ายต่อการกอพพีรีโมท ปัจจุบนัไดมี้การพฒันาระบบเพื่อช่วย

ป้องกนัการกอพพีรีโมท โดยจะมีการเปล่ียนรหัสทุกคร้ังในการใช้รีโมทเปิด/ปิด ซ่ึงจะมีรหัสกว่า

พนัลา้นรหสั ทาํใหย้ากต่อการถูกกอพพี สัญญาณกนัขโมยแบบใชรี้โมทยงัไดแ้ยกเป็น 2 แบบ 

           – แบบส่ือสาร 1 ทาง คือ ทาํงานได้เพียงส่งคล่ืนสัญญาณควบคุมคาํสั่งปฏิบติัการ

ทาํงานเพียงดา้นเดียว ไม่สามารถตอบรับคาํสั่งหรือแจง้เตือนเหตุฉุกเฉินท่ีรีโมทได ้

           – แบบส่ือสาร 2 ทาง คือ ทาํงานดว้ยการส่งคล่ืนสัญญาณควบคุมคาํสั่งปฏิบัติงาน 

พร้อมตอบรับทุกคําสั่ง และแจ้งเตือนเหตุผิดปกติด้วยสัญลักษณ์ภาพและเสียงผ่านจอ LCD         

เรืองแสง และระบบสั่นสะเทือนท่ีรีโมท รวมถึงการตรวจสอบการทาํงานของสัญญาณกนัขโมย 

    สัญญาณกนัขโมยท่ีใชก้ารสแกนลายน้ิวมือ ล่าสุดไดมี้การนาํเขา้ระบบสัญญาณกนั

ขโมยท่ีทนัสมยัท่ีสุด คือ การสแกนลายน้ิวมือเป็นรหัสผา่น ไม่ใช่ระบบกนัขโมยท่ีป้องกนัทรัพยสิ์น

เพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่เป็นระบบท่ีสามารถควบคุมการทาํงานของรถทั้งความเร็วและระยะทาง

ไดอี้กดว้ย  

     5.2 ระบบจีพีเอสนําทาง หรือGPS Navigator คือ ระบบนําร่องหรือระบบนําทาง   

ท่ีเขา้มามีบทบาทในการนํามาติดตั้งเป็นส่วนประกอบหน่ึงของรถยนต์ สําหรับในประเทศไทย       
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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มีบริษทัรถหลายยีห่อ้ท่ีทาํการติดตั้งระบบ Navigator เขา้กบัตวัรถซ่ึงรถแต่ละรุ่นจะมีการนาํทางดว้ย

ระบบ GPS พร้อมระบบแผนท่ีดิจิตอล ท่ีครอบคลุมพื้นท่ีประเทศไทยทั้ง 77 จงัหวดั โดยระบบ 

Navigator จะแสดงตาํแหน่งปัจจุบนัของรถยนตบ์นเส้นทางขณะท่ีรถกาํลงัเคล่ือนท่ีซ่ึงระบบ GPS 

จะรับสัญญาณจากดาวเทียมท่ีโคจรอยู่รอบโลกเพื่อคาํนวณหาพิกดัตาํแหน่งของรถแลว้แสดงผล

ตาํแหน่งบนแผนท่ีดิจิตอลท่ีหนา้จอตลอดการเดินทาง 

ประโยชน์ของระบบนําทาง GPS Navigator 

      (1) แผนท่ีในระบบมีความละเอียดสูง ในขณะท่ีแผนท่ีแบบกระดาษไม่สามารถทาํ

ไดแ้ละยงัสามารถเก็บตาํแหน่งสถานท่ีสําคญั ๆไดม้ากกว่าแสนจุด ทาํให้สามารถคน้หาสถานท่ี   

ต่าง ๆไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

   (2) GPS ท่ีทาํงานกบัระบบ Navigator จะสามารถแสดงตาํแหน่งปัจจุบนัให้เห็นบน

แผนท่ีตลอดเวลาท่ีรับสัญญาณจากดาวเทียม ทาํให้ผูใ้ช้รู้ถึงตาํแหน่งของตนเอง และถนนเส้นทาง

ขา้งหนา้ท่ีกาํลงัจะไปถึง อีกทั้งส่ิงแวดลอ้มท่ีอยูร่อบ ๆ 

   (3) ช่วยวางแผนการเดินทางให้กบัผูใ้ช ้เพื่อเรียงลาํดบัจุดหมายปลายทางท่ีตอ้งการ

จะไปในแต่ละสถานท่ี 

   (4) สามารถบนัทึกเสน้ทางท่ีเคยไปแลว้ เพื่อใชใ้นการนาํทางคร้ังต่อไป 

   (5) สามารถค้นหาเส้นทางท่ีดีท่ีสุด ไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีกําหนดไว้โดย

สามารถเลือกเสน้ทางท่ีใชเ้วลาไปถึงนอ้ยท่ีสุด เล่ียงทางท่ีการจราจรค่อนขา้งหนาแน่น 

   (6) สามารถนาํทางไดโ้ดยคาํสั่งเสียงพูดไปตลอดเส้นทางไดห้ลายภาษาทาํให้ผูใ้ช้

ไม่จาํเป็นตอ้งมองหนา้จอตลอดเวลา 

   ทั้ ง น้ี การใช้ระบ บ  GPS Navigator นําท างใน ปั จจุบัน จึงทําให้ การเดิน ท าง

สะดวกสบายมากยิ่งขึ้น เพราะไม่จาํเป็นท่ีตอ้งกังวลในเร่ืองระยะเวลาและการหลงทางอีกต่อไป 

เน่ืองดว้ยระบบท่ีถูกพฒันาให้มีความเสถียรแม่นยาํมากยิ่งทาํให้วางใจไดเ้ลยว่าการเดินทางในคร้ัง

ต่อ ๆไปจะทาํใหถึ้งจุดหมายปลายทางไดอ้ยา่งปลอดภยั 

   5.3 สัญญาณเตือนถอยหลัง (SENSOR) เป็นอุปกรณ์เพื่อความปลอดภยัอย่างหน่ึง 

เพื่อป้องกนัอุบติัเหตุ และความเสียหายจากการชน การติดเซ็นเซอร์รอบคนัจะช่วยป้องกนัอุบติัเหตุ

ท่ีอาจจะสร้างความเสียหายจากการชนด้านหน้า ด้านขา้งหรือดา้นหลงัได้ เซ็นเซอร์ในรถยนต์ยงั

ช่วยเพิ่มความปลอดภัยจากเร่ืองเล็ก ๆ น้อย ๆ เช่น การจอดรถ ป้องกันการชนเสา ชนร้ัว หรือ    

ส่ิงกีดขวางต่าง ๆ ท่ีมองไม่เห็นไดอี้กดว้ย 

ประโยชน์ของการติดเซ็นเซอร์ 

(1) ช่วยป้องกนัช้ินส่วนต่าง ๆ เช่น กนัชนหนา้ กนัชนหลงั ดา้นขา้งทั้งซา้ยและขวา  
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  (2) การชนบางคร้ังมีค่าใชจ่้ายสูงกวา่อุปกรณ์อีเล็กทรอนิกส์เหล่าน้ีมาก เช่น กนัชน

หนา้พงั แตก ค่าซ่อม ทาํสีหรือเปล่ียนใหม่ ก็เป็นค่าใชจ่้ายหลายพนับาท ดงันั้น ติดเซ็นเซอร์จึงคุม้ค่า

กวา่ 

(3) บางรุ่นมีจอ มีกลอ้งดา้นหลงั ทาํใหม้องเห็นดา้นหลงัไดช้ดัเจน 

          (4) รถยนตบ์างประเภท มีโอกาสเกิดการชนสูงมาก เช่น รถตู ้หรือรถท่ีมองหลงัได้

ยาก มีโอกาสชนทา้ยสูงมาก การติดเซ็นเซอร์ช่วยป้องกนัปัญหาเหล่าน้ีได ้

     (5) มีประโยชน์ต่อผูท่ี้ยงัไมมี่ความชาํนาญในการขบัรถ ช่วยเพิ่มความปลอดภยัมาก

ขึ้น 

6. แอร์ ถือเป็นประดับยนต์อีกประเภทหน่ึง ทําหน้าท่ี เพื่อช่วยทําความเย็นภายใน            

หอ้งโดยสารของรถยนต ์โดยจะแบ่งอุปกรณ์เก่ียวกบัแอร์ดงัน้ี เช่น นํ้ ายาแอร์ วาลว์ตูแ้อร์ คลตัช์และ

ชุดซ่อมคอมเพรสเซอร์ คอมเพรสเซอร์แอร์ คอยลเ์ยน็หรือตูแ้อร์ รีซีฟเวอร์ไดร์เออร์หรือกรองนํ้ ายา

แอร์ มอเตอร์โบเวอร์รีเลยไ์ฟฟ้าวาลว์บลอก เป็นตน้ 

7. หลอดไฟ  เป็นอุปกรณ์รถยนต์ท่ีจําเป็นในการขับขี่และเป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญ             

อยา่งหน่ึงของชุดทาํงานไฟหนา้ของรถ นอกจากโคมไฟรถยนตมี์หนา้ท่ีใหค้วามสวา่งไสวในยามคํ่า

คืนหรือเม่ือสภาพอากาศไม่เป็นใจรวมถึงการช่วยส่องสว่างเพื่อใหส้ัญญาณต่าง ๆ ในขณะขบัขี่หรือ

ขณะจอดรถเพื่อใหร้ถยนตห์รือผูค้นท่ีกาํลงัอยูบ่นทอ้งถนนไดเ้ห็นเป็นสัญลกัษณ์เพื่อความปลอดภยั  

  7.1 หลอดฮาโลเจน คือ หลอดไฟแบบฮาโลเจนยงัคงไดรั้บความนิยมบนทอ้งถนน

มากท่ีสุด เน่ืองจากมีตน้ทุนตํ่า หาเปล่ียนไดง้่าย อะไหล่ไม่แพง ขณะท่ีแสงสีเหลืองนวลยงัสามารถ

ส่องพื้นถนนยามฝนตกไดดี้กวา่ไฟสีขาวหรือสีอมฟ้า ซ่ึงหลอดฮาโลเจนในปัจจุบนัก็มีดว้ยกนัหลาย

เกรด ตั้ งแต่เกรดมาตรฐานติดโรงงาน ไปจนถึงเกรดสูง ๆท่ีให้แสงสีขาวกว่า และมีความสว่าง

มากกวา่ 

    7.2 หลอด Xenon (HID) คือ หลอดไฟแบบซีนอนได้รับความนิยมเป็นช่วงเวลา  

ไม่นานนักก่อนท่ีหลายค่ายจะเปล่ียนมาใช้หลอดแบบ LED แทนซ่ึงก่อนหน้าท่ีเทคโนโลยี LED   

จะเขา้มามีบทบาทในอุตสาหกรรมไฟหน้ารถยนต์นั้น หลอดซีนอนเป็นหลอดท่ีให้ความเขม้ของ

แสงมากกว่าหลอดฮาโลเจน และยงัให้ความขาวสว่างมากกว่าดว้ย จึงทาํให้เป็นท่ีนิยมของรถหรู

ในช่วงนั้น แต่กระนั้นค่าอุณหภูมิสีของหลอดซีนอนท่ีเป็นมาตรฐานจะอยู่ท่ี 4300K ซ่ึงเป็นอุณหภูมิ

สีท่ีใหค้วามสวา่งสูงสุด  

     7.3 หลอด LED คือ หลอดไฟประเภทน้ีกาํลงัไดรั้บความนิยมเพิ่มขึ้นในปัจจุบัน 

เน่ืองจากใหค้วามสวา่งสูง ความร้อนตํ่า และกินไฟนอ้ย ช่วยเพิ่มความประหยดัเช้ือเพลิงทางออ้มได ้ 

    7.4 หลอดเลเซอร์ คือ ไฟหน้าแบบเลเซอร์ถือว่าเป็นเทคโนโลยีท่ีก้าวลํ้ าท่ีสุด

ปัจจุบนั แต่ยงัคงมีใชอ้ยา่งจาํกดัเฉพาะรถบางรุ่นเท่านั้น  

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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วิธีการดูแลรักษาหลอดไฟรถยนต์ ขั้นตอนง่ายๆ ดงัน้ี 

        (1) ตรวจสอบระบบไฟหน้าและไฟท้ายปีละ 1 คร้ังโดยทดสอบทุกระบบไฟท่ี

สาํคญั 

         (2) เม่ือถึงระยะท่ีตอ้งเปล่ียนหลอดไฟใหเ้ปล่ียนเป็นคู่เพื่อความสวา่งท่ีเท่ากนั 

            (3) ทาํความสะอาดโคมไฟหนา้รถเม่ือเร่ิมรู้สึกว่าแสงสว่างลดลงหรือเร่ิมมีสีเหลือง 

โดยใชย้าสีฟันขดัโคมไฟหนา้ 

          (4) หากเป็นหลอดไฟรุ่นเก่าแนะนาํให้เปล่ียนเป็นหลอด LED ท่ีให้ความสว่างมาก

ขึ้นและใหแ้สงสวา่งท่ีเร็วขึ้น 

 

2.5 ทบทวนงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 

 ปิยะวรรณ  ช่วยคํ้า (2550) งานวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ กรณี ศึกษา : รถยนต์นั่งส่วนบุคคล อาํเภอเมือง 

จงัหวดั กระบ่ี ” ผลการวิจยัพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์พิจารณาจากคุณภาพ ดา้นราคา พิจารณาจากราคา

ในการให้บริการ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย พิจารณาจากความสะดวกในการเดินทาง ดา้นส่งเสริม

การตลาด พิจารณาจากการใหส่้วนลด สิทธิพิเศษ ดา้นพนกังานให้บริการ พิจารณาจากความชาํนาญ

ในงานของพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ พิจารณาจากการรับประกันผลิตภัณฑ์ และด้าน

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ พิจารณาจากการตกแต่งสถานท่ีทาํงานให้ดูสวยงาม และสะอาด สามารถ

นําไปใช้เป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบธุรกิจร้านประดับยนต์ ดังน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ควรจดัหาหรือจดั

จาํหน่ายหรือให้บริการดา้นผลิตภณัฑ์ประดับยนต์ท่ีมีคุณภาพ มีให้เลือกหลากหลายยี่ห้อและเป็นท่ี

รู้จกัอย่างแพร่หลาย มีอายุการใชง้านท่ียาวนาน ดา้นราคาควรกาํหนดราคาการให้บริการท่ีเหมาะสม

กบัคุณค่าส่ิงของท่ีส่งมอบให้แก่ลูกคา้ เพื่อเป็นการจูงใจควรมีการจดัส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกคา้ ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ควรมีทาํเลท่ีตั้งใกลส้ถานท่ีทาํงาน สถานศึกษา ท่ีพกัอาศยั เพื่อสะดวกใน

การเดินทางเข้าใช้บริการและมีท่ีจอดรถเพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการส่งเสริม

การตลาดต่าง ๆ เช่น การใหส่้วนลดพิเศษ การโฆษณาผา่นส่ือ มีเอกสารพร้อมรูปและสินคา้ตวัอยา่ง

ให้แก่ลูกคา้ ศึกษาขอ้มูลดา้นบุคคลากรให้บริการควรจดัให้มีการอบรมพนักงานบริการ ทั้งในส่วน

ของการปฏิบติังานให้มีความรู้ ความชาํนาญ และพนักงานสามารถให้ความช่วยเหลือแก่ลูกคา้ใน

การแกไ้ขปัญหา ดา้นกระบวนการให้บริการควรจดัให้มีการบริการท่ีรวดเร็ว กาํหนดเวลาเปิด-ปิด

ร้านสะดวกสําหรับลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการ และท่ีสําคญัควรมีการรับประกันผลิตภณัฑ์หรือการ

บริการแก่ลูกคา้ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพควรจดัสถานท่ีในร้านให้มีอากาศถ่ายเทและแสง

สว่างเพียงพอ มีการตกแต่งสถานท่ีทาํงานให้มีความน่าเช่ือถือ ดูสวยงาม สะอาด และมีอุปกรณ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการปฏิบัติงานท่ีเหมาะสมพร้อมทั้ งจัดวางอย่างเป็นระเบียบ สะดวกต่อการ

นาํไปใชแ้ละมีความปลอดภยัต่อลูกคา้ 

มาวิภา อัศวจํารูญ. (2552) ได้ศึกษาเร่ือง “ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ืออุปกรณ์

ป ระดับ ยน ต์ใน อํา เภ อ เมื องเชี ยงให ม่  ”  โดย สุ่ ม ตัวอ ย่างแบ บ โค วต้า  แล ะใช้ เค ร่ืองมื อ                       

คือ แบบสอบถาม ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย

ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์ พบว่า วตัถุประสงค์ในการซ้ือ

อุปกรณ์ประดบัยนต ์คือ เพื่อความสวยงามของรถ บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ หรือบุคคลท่ีมีส่วน

ร่วม หรือมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ คือ ตวัเอง มีลกัษณะการตดัสินใจซ้ือ

ด้วยตัวเอง ซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์ในโอกาสท่ีตอ้งการตกแต่งรถยนต์เพิ่มเติม เลือกซ้ืออุปกรณ์

ประดบัยนตเ์วลา 8.00 – 12.00 น. เลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตใ์นวนัเสาร์-วนัอาทิตย ์นิยมเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ประดบัยนตแ์ละติดตั้งอุปกรณ์ประดบัยนตใ์นวนัเดียวกนั ถา้หากไม่ใช่วนัเดียวกนัจะติดตั้ง

อุปกรณ์ประดับยนต์ในเวลา 8.00 – 12.00 น. ติดตั้งอุปกรณ์ ประดับยนต์ในวนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์เรียงตามลาํดับ

ค่าเฉล่ียโดยรวม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด และมีผลในระดบัมากท่ีสุด คือ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด และมีผลในระดับมากท่ีสุดคือ มี

ส่วนลดให้ ดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด และมีผลในระดบัมากท่ีสุด คือ 

มีความรวดเร็วในการทาํงาน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดและมีผลใน

ระดบัมากท่ีสุด คือ มีเง่ือนไขการบริการหลงัการขาย ดา้นบุคคลผูใ้ห้บริการ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ีย

สูงสุด และมีผลในระดบัมากท่ีสุด คือ พนักงานมีความชาํนาญในงาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด และมีผลในระดบัมากท่ีสุด คือ การส่งเสริมการขาย และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด และมีผลในระดบัมาก คือ มีอากาศถ่ายเท และมีแสงสว่าง

เพียงพอ 

ศิรายุทธ หลกัทรัพย ์(2554) งานวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนต์ในจงัหวดัปทุมธานี”  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้บริการร้านประดับ

ยนต์ในจงัหวดัปทุมธานี โดยใช้แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลและ

สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐาน ค่าที  (Independent samples t-test)        

การวิเคราะห์ความแปรปรวณทางเดียว (One-way Analysis of variance/ANOVA) 

 ผลวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 26 - 45 ปี ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 15,001 - 25,000 บาท นั้นให้ความสําคญั

ของปัจจยัดา้นการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการให้บริการ ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริม

การตลาดมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง ผลทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ เพศแตกต่างกนั จะให้ความสาํคญั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ดา้นการตลาดท่ีใช้ในการประกอบการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ ไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑ ์

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ 

และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อายแุตกต่าง

กนัให้ความสําคญัดา้นการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้น

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ให้ความสาํคญัดา้นการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจ

ใช้บ ริการร้านประดับยนต์ ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย              

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นสภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

อญัชณี แซ่ตั้ง. (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนต์ของผู ้บริโภคในร้านคลินิกคาร์ประดับยนต์ จังหวดัหนองคาย ” เป็นการวิจัยโดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนา 

(Descriptive statistics) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนตข์องผูบ้ริโภค ในร้านคลินิกคาร์ประดบัยนต ์จงัหวดัหนองคาย ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัอยู่

ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

ปัจจยัด้านพนักงาน และปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ส่วนปัจจยัด้านส่งเสริมการขายและ  

ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ศศิกาญจน์ บินขุนทด (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจติดตั้งเคร่ือง

เสียงติดรถยนต์ของผูบ้ริโภคจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา” พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ส่งผลมากต่อผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของยี่ห้อ

สินคา้ ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองของราคาถูกกว่าผูจ้าํหน่ายร้านอ่ืน ปัจจยัดา้นสถานท่ีในเร่ืองของร้าน

เป็นท่ีรู้จกัไดรั้บการยอมรับ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายในเร่ืองของการใหส่้วนลดกบัลูกคา้ และ

ปัจจยัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์โดยให้บริการดว้ยความเสมอภาคตามลาํดบัก่อนหลงั โดยมีปัจจยั

ทางสังคมคือผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจติดตั้งเคร่ืองเสียงรถยนต์ คือ ตวัเจา้ของรถ มีผูต้ดัสินใจ

เลือกคือ ตวัเจ้าของรถเช่นกัน และมีการรับรู้ข่าวสารข้อมูลการติดตั้งเคร่ืองเสียงติดรถยนต์จาก   

แผน่พบั, ใบปลิวและโปสเตอร์ 

ณัฎม์ฐิญา มโนบติั และคณะ (2556) งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้ร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรี” โดยในการศึกษาน้ีได้

กาํหนด ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่งเสริมการตลาดเป็นตวัแปรอิสระ และกาํหนดพฤติกรรมการ

ซ้ือของลูกคา้จากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรีเป็นตวัแปรตาม เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์และ

พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตข์องลูกคา้ร้านประดบัยนต ์โดยการใช้วิธีในการสุ่มตวัอย่าง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสะดวกหรือแบบบังเอิญ (Convenience Sampling) วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามและ

ท ด ส อ บ ส ม มุ ติ ฐ าน ด้ ว ย ก าร วิ เค ร าะ ห์ ห าค ว าม สั ม พั น ธ์ แ บ บ ไ ค ส แ ค ว ร์  (Chi-square)                                        

………ผลการวิจยัพบว่า ดา้นพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตข์องลูกคา้จากร้านประดบัยนต์

ในจงัหวดันนทบุรี ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีนํารถมาตกแต่งเป็นรถท่ีมีเคร่ืองยนต์ 1,800 - 2,400 ซีซี มี

วตัถปุระสงคใ์นการเลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตเ์พื่อความสวยงามและทนัสมยั โดยในแต่ละคร้ังจะ

ใชง้บประมาณในการซ้ือหรือใชบ้ริการอุปกรณ์ประดบัยนตต่์อคร้ังเป็นจาํนวน 5,000 - 10,000 บาท 

โดยการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด กับ 

พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์ของลูกค้าจากร้านประดับยนต์ในจังหวัดนนทบุ รี              

พบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์ประดบัยนตแ์ตกต่างกนัส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นกายภาพและส่ิงแวดลอ้ม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สุภาพร หงษา (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค/การเลือกใช้บริการ/ร้าน

ประดับยนต์/อําเภอพนัสนิคม/จังหวัดชลบุ รี ” ลักษณะประชากรของผู ้บริโภคบริการร้าน       

ประดับยนต์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุตํ่ากว่า 30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

หน่วยงานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท สถานภาพโสด ประเภทรถ และยีห่อ้รถท่ี

ใช้มากสุดคือ โตโยต้า ผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ระดับมาก จากปัจจัย

การตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนตร์ะดบัมาก จากคุณภาพ

การให้บริการ ผลการทดสอบ สมมติฐานพบว่า รายไดมี้ผลทาํให้การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน

ประดบัยนต์จากปัจจยัการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ รวมทุกดา้นและรายดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์

พื้นฐาน ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั ผลิตภัณฑ์เสริม และผลิตภัณฑ์ท่ี เป็นไปได้ แตกต่างกันอย่าง              

มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพต่างกัน            

มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ ด้านผลิตภณัฑ์พื้นฐาน แตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ดา้นคุณภาพการให้บริการพบว่า รายไดมี้ผลทางสถิติให้

การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ รวมทุกด้านแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ         

ท่ีระดบั 0.01 และรายดา้น คือ ดา้นการตอบสนองการให้บริการ ดา้นความสามารถในการให้บริการ 

ความรู้สึกปลอดภยัของลูกคา้ และความเขา้ใจและรับรู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ แตกต่างกนัอย่าง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วนเพศแตกต่างกันด้านความสามารถในการให้บริการ           

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 

ฐิติวฒัน์  จิรมงคลโรจน์ (2557) งานวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและมีผลต่อความพึงพอใจ

ของลูกคา้ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์” โดยขอบเขตงานวิจยัและกลุ่มตวัอย่าง 

คือ กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์หรือใช้บริการร้านประดบัยนต์ ทั้งน้ีผูวิ้จยั
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คาดว่าในงานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ใหก้บัผูป้ระกอบการธุรกิจประดบัยนต ์สามารถทราบถึงปัจจยั

หรือความต้องการท่ีแท้จริงของผู ้บ ริโภคท่ี มีผลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บ ริการ               

ร้านประดับยนต์ และสามารถนําผลของงานวิจัยมาปรับใช้ในการกาํหนดรูปแบบการบริการ        

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มดงักล่าวรวมไปถึงการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 

 จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการเลือกใช้

บริการร้านประดับยนต์ มีทั้งส้ิน 6 ปัจจยั เรียงลาํดับตามอิทธิพลในการเลือกใช้จากมากไปน้อย 

ได้แ ก่  ปั จจัยด้าน ผลิ ตภัณ ฑ์  ปั จจัยด้าน บุ ค คล  ปั จจัยด้าน ราคา ปั จจัยด้าน ก ระบ วน ก าร                 

ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดย

ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านบุคคล เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน

ประดับยนต์ของลูกค้ามากท่ีสุด ซ่ึงทั้ ง 2 ปัจจัยน้ีมีอิทธิพลต่อลูกค้าในระดับท่ีเท่ากัน ดังนั้ น           

ถา้ผูป้ระกอบการสมควรท่ีจะเร่งพฒันาปัจจยัทั้ง 2 เร่ืองน้ีเป็นอนัดับแรก เช่น การพฒันาความรู้

ความสามารถของบุคคลากร การนําเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย สวยงาม และมีคุณภาพดีแก่ลูกคา้    

ถา้สามารถพฒันาปัจจยัทั้ง 2 น้ี จะทาํให้ผูป้ระกอบการมีความสามารถในการแข่งขนัในตลาดได ้

และถา้ปัจจยัทั้ง 2 น้ีมีความใกลเ้คียงกนั ปัจจยัดา้นราคา จะเป็นปัจจยัท่ีทางร้านตอ้งให้ความสําคญั

นั้นก็ คือ การตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา้และสามารถแข่งขนักับคู่แข่งในตลาดได ้

และปัจจยัต่อมาก็คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ ระบบบริหารและจดัการร้าน ระบบการทาํงาน 

รวมไปถึงระบบการจดัเก็บอุปกรณ์เคร่ืองมือและอะไหล่ท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นองคป์ระกอบหน่ึงท่ี

ลูกคา้ใหค้วามสําคญั รวมไปถึงเวลา เปิด-ปิด ร้านท่ีสะดวกต่อการเขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึงผูป้ระกอบการ

ตอ้งเลือกวนัเวลา เปิด-ปิดร้านให้เหมาะสม ต่อมาคือ ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ ได้แก่ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ ดังนั้นผูป้ระกอบการจาํเป็นท่ีจะต้องสรรหา

วิธีการท่ีจะทําให้ร้านค้าของตนเกิดความน่าเช่ือถือ เพื่อท่ีจะได้ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ      

และสุดท้ายก็คือ ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ท่ีสามารถให้ลูกค้าเดินทางมาใช้บริการได้

สะดวก และมองหาร้านประดบัยนตไ์ดอ้ยา่งสะดวกง่ายดาย ส่วนปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดนั้นไม่

ค่อยมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ของผูแ้ต่งรถ ยกเวน้เพียงโปรโมชัน่ลด

ราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ โดยกลุ่มท่ีจะใช้ร้านประดับยนต์มากท่ีสุด คือ เพศชาย แต่ลูกคา้เพศ

หญิงก็เร่ิมมีจาํนวนมากขึ้น และเป็นกลุ่มท่ีแต่งรถอย่างจริงจงัอีกด้วย ดังนั้นผูป้ระกอบการร้าน

ประดบัยนตต์อ้งหาทางท่ีจะจบักลุ่มลูกคา้ ทั้งลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและลูกคา้กลุ่มใหม่ให้ได ้และช่วง

อายุของคนท่ีแต่งรถ   จะมีอายุอยู่ในช่วงวยัรุ่นถึงวยัทํางานตอนต้น แต่ลูกค้าท่ีมีอายุไม่อยู่ใน

กลุ่ม เป้ าหมาย หรืออยู่ในช่วงวัยทํางานตอนกลางขึ้ นไป ก็ย ังคงมีการแต่งรถอยู่  เพี ยงแต่

วตัถุประสงคก์ารแต่งเปล่ียนไป  จะเนน้ไปดา้นความปลอดภยัมากกว่า ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้ง

มีการปรับตวัเพื่อจะไดส้ามารถจบักลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีเพิ่มขึ้นได ้และงบประมาณท่ีใช้ในการแต่งรถ 

ต่อคนัจะอยูท่ี่คนัละประมาณ 1 แสนบาท 
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 การศึกษางานวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวิธีการดาํเนินงานวิจยัตามลาํดบัขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4  การวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.5  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 3.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ บุคคลท่ีเคยใช้บริการร้านประดับยนต์ในเขต

กรุงเทพมหานครซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน 
 

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน จึงไดใ้ชสู้ตรการกาํหนด

ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ทราบขนาดประชากร โดยการใชสู้ตรคาํนวณหากลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน 5% ไดด้งัน้ี 
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     โดยท่ี  n    แทน     ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

                           p    แทน     สัดส่วนของประชากรท่ีผูวิ้จยัตอ้งการศึกษา 

                           q     แทน     1 - p 

                          Z     แทน     ค่าปกติมาตรฐานท่ีระดบัวามเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95  

                                                            ค่า Z เท่ากบัค่าท่ี 1.96 

                                           E     แทน     ระดบัความคาดเคล่ือนของกลุม่ท่ียอมใหเ้กิดขึ้น 
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ดงันั้น  z  =  1.96 ในกรณีไม่ทราบค่า p แต่เน่ืองจาก Pq จะมีค่าสูงสุดเม่ือ P = 0.5 

     จากสูตร     
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ระดบัความเช่ือมัน่ 95 % ดงันั้น Z = 1.96 และ กาํหนด e = 0.05 
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  n  =  385 ตวัอยา่ง 

 

 ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ บุคคลท่ีเคยใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 385 คน โดยเผื่อความคาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นได ้5% ดงันั้นกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นคร้ังน้ีจึงมีจาํนวนเท่ากบั 400 คน 

 

 3.1.3 กลุ่มสุ่มตัวอย่าง 

       ผูวิ้จยัใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multistage Sampling) โดยมีขั้นตอน

ดงัน้ีซ่ึงมีขั้นตอนในการสุ่มตวัอยา่งดงัน้ี  

ข้ันตอนท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ตามเขตพื้นท่ี  

การปกครองออกเป็นทั้ งหมด 4 เขต (กรมการปกครอง,2560) ได้แก่ เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย                

เขตคลองเตย เขตสายไหม และเขตมีนบุรี โดยแบ่งกลุ่มตวัอย่างในแต่ละเขตให้มีสัดส่วนเท่ากัน   

ตามตารางท่ี 3.1 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงการกระจายแบบสอบถามตามเขต 

ช่ือเขต ช่ือสถานท่ีในการเก็บแบบสอบถาม จาํนวน

ตวัอยา่ง 

เขตป้อมปราบศตัรูพ่าย ร้านประดบัยนตต่์างๆในเขตป้อมปราบศตัรูพ่าย 100 

เขตคลองเตย ร้านประดบัยนตต่์างๆในเขตคลองเตย 100 

เขตสายไหม ร้านประดบัยนตต่์างๆในเขตสายไหม 100 

เขตมีนบุรี ร้านประดบัยนตต่์างๆในเขตมีนบุรี 100 

รวมตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิ้ธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้ใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขตต่างๆของ

จงัหวดักรุงเทพมหานครท่ีสุ่มไดโ้ดยการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ตามจาํนวนจนครบ 

400 ชุด 

    

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 

การศึกษาในคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม วิเคราะห์และ

สรุปผลขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา เพื่อใชส้าํรวจความสําคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นแบบสอบถามท่ี

ผูวิ้จยัสร้างและพฒันาจากกรอบแนวคิด ทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ เพื่อใหค้รอบคลุม

ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวโ้ดยแบบสอบถามท่ีสร้างและพฒันาขึ้น เพื่อสอบถามความสาํคญัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี  1 เป็ นข้อคําถามเก่ียวกับปั จจัยส่วนบุ คคลของผู ้ตอบแบบ สอบ ถามเป็ น

แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) มีจาํนวน 5 ดา้นดงัน้ี 

       1. เพศ  

  2. อาย ุ  

  3. ระดบัการศึกษา  

  4. อาชีพ 

  5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   ลักษณะคาํถามมีคาํตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) และแบบสอบถามท่ี

คาํถามมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 

      ส่วนท่ี 2 เป็นคาํถามเก่ียวกับความสําคัญด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะขอ้คาํถามเป็น

แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) เป็นคาํถามแบบปลายปิดโดยแบ่งขอ้คาํถามแต่ละส่วน

ดงัน้ี 

  1. คาํถามเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ ์

2. คาํถามเก่ียวกบัดา้นราคา 

3. คาํถามเก่ียวกบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. คาํถามเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. คาํถามเก่ียวกบัดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

6. คาํถามเก่ียวกบัดา้นสภาวะทางกายภาพ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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7. คาํถามเก่ียวกบัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 เป็นแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค 

(Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบัคือ 

  คะแนน  5 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน 4 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัมาก 

  คะแนน 3 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 

  คะแนน 2 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญันอ้ย 

  คะแนน 1 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการร้านประดบัยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 7 ขอ้ เป็นคาํถามท่ีถามถึงระดบัการตดัสินใจใช้บริการ 

ไดแ้ก่ การใช้บริการร้านประดบัยนต ์ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ผูมี้ส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจมาใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์สถานท่ีท่านใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์เหตุผลท่ีมาใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตร้์านน้ี ค่าใชจ่้ายการซ้ือต่อคร้ัง วิธีการชาํระเงินค่าบริการร้านประดบัยนต ์ 
 

3.2.1 การหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 

0000000ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 คน  

เพื่อนําไปหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า โดยจะใช้วิธีของ Cronbach เรียกว่าค่า “สัมประสิทธ์ิแอลฟา” (α) ดังน้ี 

(ยทุธ ไกยวรรณ์, 2553) 

 

    (α) = 
𝑘𝑘

(𝑘𝑘−1)
 �1 − ∑𝑠𝑠𝑖𝑖

2

𝑆𝑆𝑡𝑡 
2 �   

 

  

เม่ือ (α ) แทน   ค่าความเช่ือมัน่ 

   K แทน จาํนวนขอ้ของเคร่ืองมือ 

   ∑𝑠𝑠𝑖𝑖2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

   𝑆𝑆𝑡𝑡 
2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

 

สําหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีอยู่ในเกณฑ์ ค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้คือ 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α)  ซ่ึงในแบบสอบถามจะตอ้งไดค้่าแอลฟ่า (α) ไม่ตํ่ากวา่ 0.70 จึงจะถือว่า

แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผลจากการศึกษาทดสอบการหาค่า Try out จาํนวน 30 ชุด หาคา่ Cronbach’s Alpha ไดด้งัน้ี 

 

ส่วนประสมทางการตลาด    Cronbach’s Alpha 

ดา้นผลิตภณัฑ ์        0.742  

ดา้นราคา        0.806 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      0.731 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด      0.851 

ดา้นพนกังานหรือบุคคล       0.751 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ      0.781 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ      0.897 

โดยรวม         0.958  

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

แหล่งข้อมูล ท่ีผู ้วิจัยใช้ในการศึกษา ปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บ ริการ              

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีแหล่งขอ้มูลในการศึกษาค้นควา้

ประกอบดว้ย 2 ส่วน  
 

3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม

ตวัอย่าง 400 คน โดยการเก็บข้อมูลในการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างผูใ้ช้บริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร และอธิบายวิธีการตอบ 
 

3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) หลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมานั้น ผูวิ้จยั

จะดาํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดก่อนนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล

ร่วมกบัเอกสารต่าง ๆ ท่ีศึกษาคน้ควา้รวบรวมงานวิจยัจากหนงัสือ บทความวิชาการ และผลงานวิจยั

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาเพื่อนาํมาใช้ประกอบการศึกษาและการวิเคราะห์ขอ้มูลงานวิจยัใน

คร้ังน้ี 

  

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 ผูวิ้จัยศึกษาและรวบรวมข้อมูลได้จากการใช้แบบสอบถาม มาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

โปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS For Windows (statistical Package for the Social Science for Windows) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ใชวิ้ธีการประมวลผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  

(Descriptive Statistics) โดยการคาํนวณตารางแสดงความถ่ี และหาค่าร้อยละ  

ส่วนท่ี 2 เก่ียวกบัความสําคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale เป็น

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบัคือ 

  คะแนน  5 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน 4 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัมาก 

  คะแนน 3 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 

  คะแนน 2 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญันอ้ย 

  คะแนน 1 คะแนน หมายถึง  มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชั้น ใช้สูตรคาํนวณหาความกวา้งของชั้น

โดยการกาํหนดช่วงคา่เฉล่ียของแต่ละชั้นไดด้งัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น       =     ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

        จาํนวนชั้น 

         = 5 – 1 

        5 

          = 0.8 

 

จะไดช่้วงคะแนนเฉล่ียและระดบัความสาํคญัดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย  1.00-1.80 หมายถึง  สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง  สาํคญันอ้ย 

 คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง  สาํคญัปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง  สาํคญัมาก 

 คะแนนเฉล่ีย  4.21-5.00 หมายถึง  สาํคญัมากท่ีสุด 

 

ส่วนท่ี 3 เก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการของผูเ้ข้าใช้บริการร้านประดับยนต์ในเขต

กรุงเทพมหานครนาํมาวิเคราะห์ความถ่ี และหาค่าร้อยละ 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



34 
 

ตารางท่ี 3.2 สมมติฐานงานวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมุติฐานท่ี 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสําคญัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ผลิตภัณ ฑ์ ท่ี ใช้ในการตัดสิ นใจใช้บ ริการร้านป ระดับ ยน ต์ใน เขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ร า ค า ท่ี ใ ช้ ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ใ ช้ บ ริ ก า ร ร้ า น ป ร ะ ดั บ ย น ต์ ใ น เข ต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

             สมมติฐานท่ี 1.3 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความสาํคญัดา้น

ช่องทางการจาํจดัหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนตใ์น

เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมติฐานท่ี 1.4 ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความสําคญัดา้น

การส่งเสริมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ดา้นพนกังานหรือบุคคลท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์น

เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับ

ยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.7 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ดา้นกระบวนการให้บริการท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.8 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ผลิตภัณ ฑ์ ท่ี ใช้ในการตัดสิ นใจใช้บ ริการร้านป ระดับ ยน ต์ใน เขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.9 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้น

ร า ค า ท่ี ใ ช้ ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ใ ช้ บ ริ ก า ร ร้ า น ป ร ะ ดั บ ย น ต์ ใ น เข ต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.10 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ความสําคัญ

ดา้นช่องทางการจาํจดัหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.11 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ความสําคัญ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.12 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ความสําคัญ

ด้านด้านพนักงานหรือบุคคลท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับ

ยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.13 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ความสําคัญ

ด้านด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.14 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ความสําคัญ

ดา้นดา้นกระบวนการให้บริการท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบั

ยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมุติฐานท่ี 1.15 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมุติฐาน 1.16 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสาํคญัดา้นราคาท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมุติฐาน 1.17 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสาํคญัดา้นช่องทางการจาํจดัหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.18 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.19 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสําคญัด้านด้านพนักงานหรือบุคคลท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการ

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.20 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสําคัญด้านด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.21 ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นดา้นกระบวนการให้บริการท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมุติฐานท่ี 1.22 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญั

ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมุติฐาน 1.23 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันให้ความสําคญั

ด้าน ราค าท่ี ใช้ใน ก ารตัดสิ น ใจใช้บ ริก ารร้าน ป ระดับ ยน ต์ใน เข ต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมุติฐาน 1.24 ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกันให้ความสําคญั

ดา้นช่องทางการจาํจดัหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.25 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญั

ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.26 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญั

ด้าน ด้าน พ นักงาน ห รือบุ คคล ท่ี ใช้ในก ารตัดสิ นใจใช้บ ริการร้าน         

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1.27 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญั

ด้านด้าน ส่ิ งแวดล้อม ท างกายภาพ ท่ี ใช้ในการตัดสิ น ใจใช้บ ริการ            

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.28 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความสําคญั

ด้าน ด้าน ก ระบ วน ก ารให้ บ ริก ารท่ี ใช้ ใน ก ารตัด สิ น ใจใช้บ ริก าร               

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.29 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.30 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสาํคญัดา้นราคาท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมุติฐานท่ี 1.31 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสาํคญัดา้นช่องทางการจาํจดัหน่ายท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

สมมุติฐาน 1.32 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมุติฐาน 1.33 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสําคญัด้านด้านพนักงานหรือบุคคลท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการ

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

 

สมมติฐานท่ี 1.34 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสําคัญด้านด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA  

สมมติฐานท่ี 1.35 ผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันให้

ความสําคญัดา้นดา้นกระบวนการให้บริการท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

One way 

ANOVA 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เป็นสถิติท่ีนาํมาใชบ้รรยายขอ้มูลท่ีไดจ้าก

การเก็บรวบรวมของกลุม่ประชากรท่ีนาํมาศึกษา 

  3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามตอนท่ี 1 

เก่ียวกบัปัจจยัขอ้มูลส่วนบคุคล 

  3.5.1.2 ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) เป็นการวดัแนวโน้มเขา้สู่ศูนยก์ลาง

ขอ้มูลท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด หาไดจ้ากผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 

โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

 

     

                              x     แทน ค่าเฉล่ียเลขคณิต 

    ∑ x   แทน ผลบวกของขอ้มูลทุกค่า 

      n      แทน จาํนวนขอ้มูลทั้งหมด 

3.5.1.3 เส่ียงเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชวิ้เคราะห์ขอ้มูลร่วมกบั

ค่าเฉล่ียเลขคณิตเพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ 

     

    

 

 

                                  เม่ือ   S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

                                                   แทน คะแนนของแต่ละคน 

                                          แทน จาํนวนคนทั้งหมด 

 

n
x

x ∑=

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่าง

ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามกบัความสําคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

3.5.2.1 สถิติ Independent sample t-testใชสู้ตรดงัน้ี 

 กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่ม เท่ากนั (s1
2 =  s2

2) 
 

       t =  
𝑥̅𝑥1−𝑥̅𝑥2

𝑠𝑠𝑝𝑝�
1
𝑛𝑛1
+ 1
𝑛𝑛2

    

  

 สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ  𝑛𝑛1 + 𝑛𝑛2 − 2 โดยท่ี 

 

𝑠𝑠𝑝𝑝 
2 =

(𝑛𝑛1−1)𝑠𝑠1   +
2 (𝑛𝑛2−1)𝑠𝑠22

𝑛𝑛1 + 𝑛𝑛2 − 2
 

 

 กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่ม ไมเ่ท่ากนั  s1
2  ≠   s2

2 

 

                      t =   
𝑥̅𝑥1−𝑥̅𝑥2

�𝑠𝑠1
2

𝑛𝑛1
+𝑠𝑠2

2

𝑛𝑛2

P

     
 

 สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ v โดยท่ี  

   

                     v = 
(𝑆𝑆1 
2/𝑛𝑛1+𝑆𝑆2 

2/𝑛𝑛2)2

𝑆𝑆1 
2 /𝑛𝑛1
𝑛𝑛1−1

+𝑆𝑆2 
2 /𝑛𝑛2
𝑛𝑛2−1

     

  

  เม่ือ 𝑥̅𝑥i แทน   ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ; i=1,2 

   𝑆𝑆P แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม 

   𝑛𝑛𝑖𝑖  แทน   ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี i 

   𝑆𝑆1 
2  แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  ; =1,2 

 

  3.5.2.2 สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance)                 

  1)  F-test กรณีมีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนัมีสูตรดงัน้ี                              

(กลัยา วานิชยบ์ญัญา, 2550) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 3.3 สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

แหล่งความ แปรปรวน   df           SS MS       F 

ระหวา่งกลุ่ม k-1 𝑠𝑠𝑠𝑠𝑏𝑏  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏 =
𝑆𝑆𝑆𝑆𝑏𝑏
𝐾𝐾 − 1

  

ภายในกลุ่ม n-k 𝑆𝑆𝑆𝑆𝑤𝑤  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤= 
𝑆𝑆𝑆𝑆𝑊𝑊
𝑛𝑛−𝐾𝐾

  
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤

 

รวม n-1 𝑠𝑠𝑠𝑠𝑇𝑇    

 

  สูตร  F= 
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤

  

 

  เม่ือ      F แทน      ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาในF -Distribution 

    df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และ

    ภายในกลุ่ม (n-k)  

   k        แทน      จาํนวนของตวัอยา่งท่ีนาํมาทดสอบสมมติฐาน 

   n แทน      จาํนวนตวัอยา่งทั้งหมด 

  𝑆𝑆𝑆𝑆𝑏𝑏   แทน      ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม  

                                                                    (Between Sum of Squares) 

  𝑆𝑆𝑆𝑆𝑤𝑤   แทน      ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares)  

𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏  แทน     คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  

                        (Mean Square between groups) 

  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤  แทน    ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
  

 กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 หรือระดับความเช่ือมัน่ 95% ทาํการ

ตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชสู้ตร Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ

ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

         สูตร LSD = 𝑡𝑡1−∝ 2;𝑛𝑛−𝑘𝑘� �𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀𝑀�1
𝑛𝑛𝑖𝑖

+ 1
𝑛𝑛𝑗𝑗
�    

  เม่ือ 𝑡𝑡1−∝ 2;𝑛𝑛−𝑘𝑘�     แทน   ค่าท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ T-test ท่ีระดับ      

ความเช่ือมั่น 95 และชั้นห่างความเป็นอิสระภายใน

กลุ่ม 

   MES          แทน    ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤  

   𝑛𝑛𝑖𝑖             แทน    จาํนวนขอ้มูลของกลุ่ม  

 𝑛𝑛𝑗𝑗              แทน     จาํนวนขอ้มูลของกลุ่ม 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 2) ใช้ค่าBrown – Forsythe (B) กรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 

(Hartung, 2001) มีสูตรดงัน้ี 

 

 B =
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏
𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤

        

 

                           โดยค่า         𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤  =∑
=

K

i 1
(1-
𝑛𝑛𝑖𝑖
𝑁𝑁

) 𝑠𝑠i2 

 

 เม่ือ  B แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythe 

  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑏𝑏  แทน   ค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤  แทน   ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

 

สาํหรับสถิติ Brown – Forsythe 

   k แทน   จาํนวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 

   n แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   N แทน   ขนาดของประชากร 

   𝑠𝑠i2 แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติจะทดสอบเป็นรายคู่

เพื่อดูวา่มีคู่ใดแตกต่างกนัโดยใชวิ้ธี Dunnett's T3 (วิเชียร เกตุสิงห์, 2543) มีสูตรดงัน้ี 
 

  t = 
𝑥̅𝑥𝑖𝑖−𝑥̅𝑥𝑗𝑗

𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤( 1𝑛𝑛𝑖𝑖
+ 1
𝑛𝑛𝑗𝑗

)
  

 

  t            แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution  

  𝑀𝑀𝑀𝑀𝑤𝑤  แทน ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

  𝑥̅𝑥𝑖𝑖  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 

  𝑥̅𝑥𝑗𝑗  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

  𝑛𝑛𝑖𝑖  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 

  
1
𝑛𝑛𝑗𝑗

 แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

ในการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จากการรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถามจากผูใ้ช้บริการร้าน

ประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอขอ้มูลตาม

ขั้นตอนดงัน้ี 
4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.4 ผลการเปรียบเทียบระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ผูต้อบแบบสอบถามเป็นกลุ่มตวัอย่างของผูท่ี้ใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผูศึ้กษาไดวิ้เคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ 

อาย ุการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แสดงผลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละขอ้มูลปัจจยัพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 

ชาย 

หญิง 

 

280 

120 

 

70.00 

30.00 

รวม 400 100.00 

2. อาย ุ

ตํ่ากวา่หรือเทียบเทา่ 25 ปี 

26-45 ปี     

46 ปีขึ้นไป 

 

114 

225 

61 

 

28.50 

56.25 

15.25 

รวม 400 100.00 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 

3. ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

86 

264 

50 

 

21.50 

66.00 

12.50 

รวม 400 100.00 

4. อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา    

พนกังานบริษทัเอกชน 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 

ธุรกิจส่วนตวั 

รับจา้ง 

 

27 

188 

28 

107 

50 

 

6.75 

47.00 

7.00 

26.75 

12.50 

รวม 400 100.00 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ตํ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000 บาท  

15,001 – 25,000 บาท   

25,001 – 35,000 บาท  

35,001 – 45,000 บาท  

มากกวา่ 45,000 ขึ้นไป  

 

57 

159 

89 

33 

62 

 

14.25 

39.75 

22.25 

8.25 

15.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม สามารถสรุป

ดงัต่อไปน้ี 

 เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00

รองลงมาเป็นเพศหญิง จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 ตามลาํดบั 

 อายุ  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีอายุระหว่าง 26-45 ปีมากท่ีสุด มีจาํนวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ

56.25 รองลงมา คือ ตํ่ากว่าหรือเทียบเท่า 25 ปี จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และอายุ 46 ปี

ขึ้นไป มีจาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 ตามลาํดบั  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 264 

คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 รองลงมา คือ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 และ

สูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ตามลาํดบั  

อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด จาํนวน 188 

คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 รับจา้ง 

จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.00 และนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 ตามลาํดบั  

 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง   

15,001 – 25,000 บาทมากท่ีสุด จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมา คือ รายได้เฉล่ีย 

25,001 – 35,000 บาท จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 รายได้เฉล่ียมากกว่า 45,000 ขึ้ นไป 

จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 รายไดเ้ฉล่ียตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท จาํนวน 57 คน คิด

เป็นร้อยละ 14.25 และรายได้เฉล่ีย 35,001 – 45,000 บาท  จํานวน  33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 

ตามลาํดบั 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านประดับยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ มีผลดงัตารางท่ี 4.2 

 

 ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ จาํนวน (คาํตอบ) ร้อยละ 

การบริการท่ีทา่นใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นคร้ังน้ี   

ติดฟิลม์กรองแสง  

ติดตั้งเคร่ืองเสียง 

ติดตั้งลอ้แมก็ซ์ 

ติดอุปกรณ์กนัขโมย 

ติดตั้งอุปกรณ์ประดบัยนต ์เช่น สปอยเลอร์ สเกิร์ต 

ติดตั้งหลอดไฟ โคมไฟหนา้ โคมไฟทา้ย  

 

344 

266 

211 

201 

152 

132 

 

26.34 

20.37 

16.16 

15.39 

11.64 

10.11 

รวม 1,306 100.00 

ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์

หลายคร้ังต่อเดือน 

 

14 

 

3.50 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เดือนละคร้ัง 

2-3 เดือนคร้ัง 

4-6 เดือนคร้ัง 

มากกวา่ 6 เดือนคร้ัง 

ปีละคร้ัง 

23 

36 

35 

70      

222                                                      

5.75 

9.00 

8.75 

17.50 

55.50 

รวม 400 100.00 

ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจมาใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ตนเอง 

เพื่อน 

พ่อ/แม่ 

สามี/ภรรยา 

ญาติ/พี่นอ้ง 

 

183 

110 

38 

46 

23 

 

45.75 

27.50 

9.50 

11.50 

5.75 

รวม 400 100.00 

สถานท่ีท่ีท่านใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์

ร้านประดบัยนตท์ัว่ไป 

ร้านประดบัยนตใ์นหา้งสรรพสินคา้ 

ร้านประดบัยนตท่ี์เป็นศูนยซ่์อมรถยนต ์

 

241 

42 

117 

 

60.25 

10.50 

29.25 

รวม 400 100.00 

เหตุผลท่ีท่านเลือกใชร้้านประดบัยนตร้์านน้ี 

การบริการมีคุณภาพ 

ความหลากหลายของบริการ 

มีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง 

มีการลดราคาค่าบริการ 

สถานท่ีกวา้งขวาง สะดวกสบาย 

ใกลบ้า้นเดินทางสะดวก 

 

143 

60 

90 

28 

13 

66 

 

35.75 

15.00 

22.50 

7.00 

3.25 

16.50 

รวม 400 100.00 

วิธีการในการชาํระค่าบริการร้านประดบัยนต ์        

ชาํระดว้ยเงินสด  

บตัรเครดิตชาํระแบบเตม็จาํนวน  

 

267 

67 

 

66.75 

16.75 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

บตัรเคดิตท่ีแบ่งชาํระแบบไม่มีดอกเบ้ีย  64 16.00 

บตัรเคดิตท่ีแบ่งชาํระแบบมีดอกเบ้ีย 2 0.50 

รวม 400 100.00 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 

2,001 - 4,000 บาท 

4,001 - 6,000 บาท 

6,001 - 8,000 บาท 

8,001 - 10,000 บาท 

10,001 บาทขึ้นไป 

 

54 

94 

86 

52 

49 

65 

 

13.50 

23.50 

21.50 

13.00 

12.25 

16.25 

รวม 400 100.00 

 

การบริการท่ีใช้บริการร้านประดับยนต์ จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีการใชบ้ริการ

ร้านประดับยนต์ในคร้ังน้ี ได้แก่ ติดฟิล์มกรองแสง จาํนวน 344 คาํตอบ คิดเป็นร้อยละ 26.34 

รองลงมา ติดตั้งเคร่ืองเสียง จาํนวน 266 คาํตอบ คิดเป็นร้อยละ 20.37 และนอ้ยท่ีสุด ติดตั้งหลอดไฟ 

โคมไฟหนา้ โคมไฟทา้ย จาํนวน 132 คาํตอบ คิดเป็นร้อยละ 10.11 ตามลาํดบั  

 ความถี่ในการใช้บริการร้านประดับยนต์  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนต ์ปีละคร้ังมากท่ีสุด จาํนวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมา คือ มากกวา่ 6 เดือน

คร้ัง จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 ใช้บริการร้านประดบัยนต์ 2-3 เดือนคร้ัง จาํนวน 36 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.00 ใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์4-6 เดือนคร้ัง จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 ใช้

บริการร้านประดบัยนต์เดือนละคร้ัง จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และใชบ้ริการร้านประดบั

ยนตห์ลายคร้ังต่อเดือน จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามลาํดบั  

 ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจมาใช้บริการร้านประดับยนต์ในคร้ังนี้ พบว่า ผูมี้ส่วนร่วมใน

การตดัสินใจมาใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์คือตนเองมากท่ีสุด จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75

รองลงมาคือ เพื่อน จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 สามี/ภรรยา จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.50 พ่อ/แม่ จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และญาติ/พี่น้อง จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 

5.75 ตามลาํดบั  

 สถานท่ี ท่ีใช้บ ริการร้านประดับยนต์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บ ริการร้าน        

ประดบัยนต์ทัว่ไป จาํนวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.25 รองลงมาคือ ร้านประดบัยนต์ท่ีเป็นศูนย์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซ่อมรถยนต ์จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และร้านประดบัยนตใ์นห้างสรรพสินคา้ จาํนวน 

42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามลาํดบั  

เหตุผลท่ีเลือกใช้ร้านประดับยนต์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลท่ีเลือกใช้ร้านประดับยนต์

ร้านน้ี เก่ียวกับการบริการมีคุณภาพ จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมา คือ มีความ

น่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 ใกล้บ้านเดินทางสะดวก จาํนวน        

66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50  ความหลากหลายของบริการ จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 มี

การลดราคาค่าบริการ จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และสถานท่ีกวา้งขวาง สะดวกสบาย

จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ตามลาํดบั  

วิธีการในการชําระค่าบริการร้านประดับยนต์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ชาํระดว้ยเงินสด 

จาํนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.75 รองลงมาคือ บตัรเครดิตชาํระแบบเต็มจาํนวน จาํนวน 67 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16.75 บตัรเคดิตท่ีแบ่งชาํระแบบไม่มีดอกเบ้ีย จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 

และบตัรเครดิตชาํระแบบมีดอกเบ้ีย จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามลาํดบั  

 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านประดับยนต์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ

ร้านประดับยนต์อยู่ระหว่าง 2,001-4,000 บาทมากท่ีสุด  จํานวน  94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 

รองลงมาคือ ค่าใชจ่้าย 4,001-6,000 บาท จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ค่าใชจ่้าย 10,001 บาท

ขึ้นไป จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 ค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท จาํนวน 54 คน 

คิดเป็นร้อยละ 13.50  ค่าใชจ่้าย 6,001-8,000 บาท จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ13.00 และค่าใชจ่้าย 

8,001-10,000 บาท จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ12.25 ตามลาํดบั 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจ

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

4.3.1 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลติภัณฑ์ แสดงดังตารางท่ี 4.3 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 𝑋𝑋� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

ลาํดบั

ท่ี 

ร้านประดบัยนตมี์การบริการท่ีมีคุณภาพสูง 4.09 0.81 สาํคญัมาก 2 

มีช้ินส่วนประดบัยนตใ์หเ้ลือกหลายหลาย 4.03 0.71 สาํคญัมาก 4 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวม ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.07 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 

S.D. = 0.80 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

ลาํดับท่ี 1 มีการรับประกันคุณภาพของผลงานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญใน  

ระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.16 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.85 

 ลาํดบัท่ี 2 ร้านประดบัยนตมี์การบริการท่ีมีคุณภาพสูง ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก

𝑋𝑋� = 4.09 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากคา่ S.D. = 0.81 

ลําดับท่ี 3 มีสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้าและพร้อมให้บริการ ผูบ้ริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก 𝑋𝑋� = 4.08 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจาก          

ค่า S.D. = 0.82 

ลาํดบัท่ี 4 มีช้ินส่วนประดบัยนตใ์ห้เลือกหลายหลาย ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 

𝑋𝑋�  = 4.03 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.71 

ลาํดับท่ี 5 ร้านประดับยนต์มีความน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญใน

ระดบัมาก 𝑋𝑋�  = 3.99 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.81 

 

 

 

 

 

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 𝑋𝑋� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

ลาํดบั

ท่ี 

 มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้และพร้อม        

 ใหบ้ริการ 

 

4.08 

 

0.82 

 

สาํคญัมาก 

 

3 

ร้านประดบัยนตมี์ความน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียง 3.99 0.81 สาํคญัมาก 5 

 มีการรับประกนัคุณภาพของผลงานท่ีใหบ้ริการ 4.16 0.85  สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 4.07 0.80 สาํคญัมาก - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.3.2 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                 

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา แสดงดังตารางท่ี 4.4 

 

ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นราคา 𝑋𝑋� S.D. ระดบัความสาํคญั ลาํดบัท่ี 

ราคาค่าบริการสมเหตุสมผล 3.96 0.83 สาํคญัมาก 4 

วิธีการชาํระเงินหลากหลายช่องทาง 3.96 0.83 สาํคญัมาก 4 

ราคาช้ินส่วนประดบัยนตภ์ายในร้าน    

ประดบัยนตมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก 

4.06 0.75 สาํคญัมาก 3 

ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ 4.10 0.82 สาํคญัมาก 2 

มีการแจง้ราคาค่าบริการอยา่งชดัเจน 4.16 0.82 สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 4.05 0.81 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก 𝑋𝑋� = 4.05 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจากค่า    

S.D. = 0.81 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

ลาํดับท่ี 1 มีการแจ้งราคาค่าบริการอย่างชัดเจน ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก         

𝑋𝑋� = 4.16 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.82 

ลาํดับท่ี 2 ราคาเหมาะสมกับประโยชน์ท่ีได้รับ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก         

𝑋𝑋� = 4.10 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.82 

ลาํดับท่ี 3 ราคาช้ินส่วนประดับยนต์ภายในร้านประดับยนต์มีหลายระดับราคาให้เลือก 

ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.06 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา

จากค่า S.D. = 0.75 

ลาํดบัท่ี 4 ราคาค่าบริการสมเหตุสมผล และวิธีการชาํระเงินหลากหลายช่องทาง ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัในระดบัมาก  𝑋𝑋�  = 3.96 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 

S.D. = 0.83 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.3.3 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย แสดงดัง 

ตารางท่ี 4.5 

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 𝑋𝑋� S.D. ระดบัความสาํคญั ลาํดบัท่ี 

สถานท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 4.04 0.78 สาํคญัมาก 3 

มีท่ีจอดรถสาํหรับใหบ้ริการท่ีเพยีงพอ 4.04 0.87 สาํคญัมาก 2 

มีหลายสาขา ครอบคลมุทุกพื้นท่ี 3.83 0.86 สาํคญัมาก 5 

ร้านประดบัยนตมี์ website ท่ีใหข้อ้มูลอยา่ง

ละเอียดและครบถว้น 

3.92 0.88 สาํคญัมาก 4 

มีช่องทางการติดต่อไดง้่าย สะดวกและ

รวดเร็ว เช่น ติดต่อสอบถามทางโทรศพัท ์

4.11 0.78 สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 3.99 0.84 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย            

ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.99 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่างกนั

มาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 มีช่องทางการติดต่อไดง้่าย สะดวกและรวดเร็ว เช่น ติดต่อสอบถามทางโทรศพัท ์

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก  𝑋𝑋�  = 4.11 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก 

พิจารณาจากค่า S.D. = 0.78 

ลาํดับท่ี 2 มีท่ีจอดรถสําหรับให้บริการท่ีเพียงพอ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับมาก       

𝑋𝑋� = 4.04 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.87 

ลําดับท่ี  3 สถานท่ีตั้ งสะดวกในการเดินทาง ผู ้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก              

𝑋𝑋� = 4.04 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.78 

ลาํดับท่ี 4  ร้านประดบัยนต์มี website ท่ีให้ขอ้มูลอย่างละเอียดและครบถว้น ผูบ้ริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก 𝑋𝑋� = 3.92 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจาก          

ค่า S.D. = 0.88 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลาํดบัท่ี 5 มีหลายสาขา ครอบคลุมทุกพื้นท่ี ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.83 

โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.86 

 

4.3.4 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                 

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดงดัง      

ตารางท่ี 4.6 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑋𝑋� S.D. ระดบัความสาํคญั ลาํดบั

ท่ี 

  มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น Facebook 3.84 0.84 สาํคญัมาก 2 

  มีการจดัทาํโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การใหส่้วนลด

แก่ลูกคา้ 
3.99 0.80 

สาํคญัมาก 1 

มีการประชาสัมพนัธ์ ออกบูทตามสถานท่ีต่าง ๆ 3.62 0.94 สาํคญัมาก 5 

มีการส่งเสริมการตลาดโดยการออกบตัรสะสมแตม้ 3.67 1.00 สาํคญัมาก 4 

มีการส่งเสริมการตลาดโดยใหข้องสมนาคุณ 3.80 0.95 สาํคญัมาก 3 

ภาพรวม 3.78 0.91 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาดใน

ภาพรวม ผูบ้ริโภคมีระดับความสําคญัมาก 𝑋𝑋�= 3.78 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกนัมาก 

พิจารณาจากค่า S.D. = 0.91 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

 ลาํดับท่ี 1 มีการจัดทําโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ เช่น การให้ส่วนลดแก่ลูกค้า ผูบ้ริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก  𝑋𝑋�  = 3.99 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจาก        

ค่า S.D. = 0.80  

 ลาํดบัท่ี 2 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น Facebook  ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในระดบัมาก  

𝑋𝑋� = 3.84 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.84 

 ลาํดบัท่ี 3 มีการส่งเสริมการตลาดโดยให้ของสมนาคุณ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับ

มาก  𝑋𝑋� = 3.80 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.95 

 ลาํดบัท่ี 4 มีการส่งเสริมการตลาดโดยการออกบตัรสะสมแตม้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัใน

ระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.67 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 1.00 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ลาํดับท่ี 5 มีการประชาสัมพนัธ์ ออกบูทตามสถานท่ีต่าง ๆ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญใน

ระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.62 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.94 

 

4.3.5 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                 

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคล แสดงดังตารางท่ี 4.7 

 

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นบุคคล 𝑋𝑋� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

ลาํดบั

ท่ี 

พนกังานพูดจาสุภาพ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิม้แยม้แจ่มใส 4.12 0.80 สาํคญัมาก 4 

พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 3.92 0.76 สาํคญัมาก 5 

พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 4.17 0.76 สาํคญัมาก 3 

  พนกังานมีความเอาใจใส่ในการบริการ (service mind)    

มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

4.19 0.78 สาํคญัมาก 2 

พนกังานสามารถใหค้าํแนะนาํ แกไ้ขปัญหาและ 

ช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการได ้

4.23 0.79 สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 4.12 0.78 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลในภาพรวม ผูบ้ริโภคมี

ระดับความสําคัญมาก 𝑋𝑋� = 4.12 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจากค่า        

S.D. = 0.78 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

 ลาํดบัท่ี 1 พนกังานสามารถให้คาํแนะนาํ แกไ้ขปัญหาและช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการได ้

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.23 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา

จากค่า S.D. = 0.79 

 ลาํดับท่ี 2 พนักงานมีความเอาใจใส่ในการบริการ (service mind) มีความกระตือรือร้นใน

การให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.19 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่าง

กนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.78 

 ลาํดบัท่ี 3 พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในระดบัมาก  

𝑋𝑋� = 4.17 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.76 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ลาํดบัท่ี 4 พนกังานพูดจาสุภาพ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิ้มแยม้แจ่มใส ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั

ในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.12 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.80 

 ลาํดบัท่ี 5 พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋�  = 3.92

โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.76 

 

4.3.6 ระดั บ ความ สํ าคั ญ ของปั จจัย ด้ าน การต ลาด ท่ี ใช้ ใน การตั ด สิ น ใจใช้บ ริการ                

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ แสดงดัง      

ตารางท่ี 4.8 

 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋� ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 𝑋𝑋� S.D. ระดบัความสาํคญั ลาํดบัท่ี 

มีเวลาเปิด – ปิด ร้านท่ีเหมาะสมในการเขา้มาใช้

บริการ 

4.07 0.70 สาํคญัมาก 4 

ความรวดเร็วในการใหบ้ริการของพนกังาน 4.09 0.74 สาํคญัมาก 2 

มีระบบการจดัการลูกคา้ท่ีดี เช่น โทรแจง้ลูกคา้ใน

การนดัหมาย จดัคิวลูกคา้ 

4.02 0.83 สาํคญัมาก 5 

มีจาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 4.08 0.80 สาํคญัมาก 3 

มีกระบวนการใหบ้ริการหลงัการขายอยา่งมี

ระบบและมีประสิทธิภาพ 

4.11 0.81 สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 4.07 0.78 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการใน

ภาพรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 3.94 โดยมีระดับความสําคญัไม่แตกต่างกันมาก 

พิจารณาจากค่า S.D. = 0.73 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

 ลาํดบัท่ี 1 มีเวลาเปิด – ปิด ร้านท่ีเหมาะสมในการเขา้มาใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั

ในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.11 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.81 

 ลาํดับท่ี 2 ความรวดเร็วในการให้บริการของพนักงาน ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับ

มาก 𝑋𝑋� = 4.09 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.74 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ลาํดับท่ี 3 มีระบบการจดัการลูกค้าท่ีดี เช่น โทรแจ้งลูกค้าในการนัดหมาย จัดคิวลูกค้า 

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 4.08 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา

จากค่า S.D. = 0.80 

 ลาํดบัท่ี 4 มีจาํนวนพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก  

𝑋𝑋� = 4.07 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.70 

 ลาํดบัท่ี 5 มีกระบวนการให้บริการหลงัการขายอย่างมีระบบและมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคัญในระดับมาก 𝑋𝑋� = 4.02 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจาก      

ค่า S.D. = 0.83 

 

          4.3.7 ระดั บ ค ว าม สํ าคั ญ ข อ งปั จ จั ย ด้ าน ก ารต ล าด ท่ี ใช้ ใน ก ารตั ด สิ น ใจ ใช้ บ ริก าร                   

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ แสดงดัง

ตารางท่ี 4.9 

 

ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 𝑋𝑋� S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

มีห้องรับรอง มีส่ิงอาํนวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า 

เช่น เคร่ืองด่ืม นิตยสาร หอ้งนํ้า 

3.95 0.84 สาํคญัมาก 3 

มีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่มองเห็นชดัเจน 3.91 0.79 สาํคญัมาก 4 

พื้นท่ีของร้านมีความกวา้งขวาง 3.91 0.79 สาํคญัมาก 4 

อากาศถ่ายเท และแสงสวา่งเพยีงพอ 3.96 0.86 สาํคญัมาก 2 

มีการตกแต่งสถานท่ีให้บริการมีความสวยงามและ

สะอาด 

3.97 0.85 สาํคญัมาก 1 

ภาพรวม 3.94 0.83 สาํคญัมาก - 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพใน

ภาพรวม ผูบ้ริโภคมีระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 3.94 โดยมีระดับความสําคญัไม่แตกต่างกันมาก 

พิจารณาจากค่า S.D. = 0.83 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ลําดับท่ี  1 มีการตกแต่งสถานท่ีให้บริการมีความสวยงามและสะอาด  ผู ้บ ริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก 𝑋𝑋� = 3.97 โดยมีระดับความสําคัญไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจาก          

ค่า S.D. = 0.85 

 ลาํดบัท่ี 2 อากาศถ่ายเท และแสงสว่างเพียงพอ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบั โดยมี𝑋𝑋� = 

3.96 ระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.86 

 ลาํดับท่ี 3 มีห้องรับรอง มีส่ิงอาํนวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า เช่น เคร่ืองด่ืม นิตยสาร 

ห้องนํ้ า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.95 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่างกนัมาก 

พิจารณาจากค่า S.D. = 0.84 

 ลาํดับท่ี 4 มีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่มองเห็นชัดเจน และพื้นท่ีของร้านมีความกวา้งขวาง  

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 𝑋𝑋� = 3.91 โดยมีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา

จากค่า S.D. = 0.79 

 

4.3.8 ระดับความสําคัญโดยรวมของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้าน

ประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงดังตารางท่ี 4.10 

 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความสาํคญัโดยรวมของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร   

 ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้น         

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

𝑋𝑋� S.D. ระดบัความสาํคญั ลาํดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.07 0.80 สาํคญัมาก 2 

ดา้นราคา 4.05 0.81 สาํคญัมาก 4 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.99 0.84 สาํคญัมาก 5 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 0.91 สาํคญัมาก 7 

ดา้นบุคคล 4.12 0.78 สาํคญัมาก 1 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.07 0.78 สาํคญัมาก 3 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.94 0.83 สาํคญัมาก 6 

ภาพรวม 4.00 0.82 สาํคญัมาก - 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ระดับความสําคญัโดยรวมของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 4.00 โดยมีระดบัความสําคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 

0.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 

 ลาํดบัท่ี 1 ดา้นบุคคล ผูบ้ริโภคมีระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 4.12 โดยมีระดบัความสําคญั

ไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.78 

 ลาํดบัท่ี 2 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคมีระดบัความสาํคญัมาก 𝑋𝑋�=4.07 โดยมีระดบัความสาํคญั

ไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.80 

 ลาํดบัท่ี 3 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคมีระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 4.07 โดยมีระดบั

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.78 

 ลาํดบัท่ี 4 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคมีระดบัความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 4.05 โดยมีระดบัความสําคญัไม่

แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.81 

 ลาํดบัท่ี 5 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคมีระดับความสําคญัมาก 𝑋𝑋� = 3.99 โดยมี

ระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.48 

 ลาํดับท่ี 6 ด้านกระบวนการให้บริการ ผูบ้ริโภคมีระดับความสําคัญมาก 𝑋𝑋�= 3.94 โดยมี

ระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.83 

 ลาํดบัท่ี 7 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีระดบัความสาํคญัมาก 𝑋𝑋�= 3.78 โดยมีระดบั

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.91 

 

4.4. ผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปัจจัยส่วน

บุคคล 

 

จากสมมติฐานการศึกษา ผูใ้ชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจะ

ให้ความสําคัญด้านการตลาดในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั สามารถทดสอบสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 

 4.4.1 เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน โดยทดสอบสมมติฐาน

ดังนี ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 สมมติฐานหลกั (H0) เพศแตกต่างกนัจะใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

สมมติฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั  

โดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี  

 

ตารางท่ี 4.11 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความสําคญั

ของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ  โดยวิธี t-test 

ความสําคัญของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ใน

การตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) 

t 
Sig 

(P-value) 
ชาย 

(n=280) 

หญิง 

(n=120) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.06 4.08 -0.33 0.74 

ดา้นราคา 4.04 4.07 -0.44 0.66 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 3.97 4.03 -0.84 0.40 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.78 3.80 -0.30 0.76 

ดา้นบุคคล 4.11 4.17 -0.86 0.39 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.05 4.14 -1.42 0.16 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.91 3.99 -1.05 0.30 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ  พบวา่  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig = 0.74  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ             

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

2. ดา้นราคา มีค่า Sig = 0.66 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) เพศ

แตก ต่างกัน จะให้ ค วาม สํ าคัญ ข องปั จจัยด้าน การตลาด ท่ี ใช้ใน ก ารตัด สิ น ใจใช้บ ริก าร                    

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  

3. ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่า Sig = 0.40 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



58 
 

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ไม่แตกต่าง

กนั 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig = 0.76 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด              

ไม่แตกต่างกนั 

 5. ด้านบุคคล มีค่า Sig = 0.39 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ                    

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 

 6. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า Sig = 0.16 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกนัจะใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ     

ไม่แตกต่างกนั 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่า Sig = 0.30 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ            

ไม่แตกต่างกนั 

 

4.4.2 อายุแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน โดยทดสอบสมมติฐาน

ดังนี ้

 สมมติฐานหลกั (H0) อายุแตกต่างกนัจะใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานรอง (H1) อายุแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั  

โดยกาํหนดนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยวิธี One way ANOVA หากพบความแตกต่างจะ

นาํไปทาํการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD. แสดงดงัตารางท่ี 4.12 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.12 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียมีความสําคญัของ

ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอายโุดยวิธี One way ANOVA 

ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้น

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) 

F 
Sig 

(P-value) 

ตํ่า
กว

า่ห
รือ

เที
ยบ

เท
า่ 

25
 ปี

 (n
=1

14
) 

26
-4

5 
ปี

 (n
=2

25
) 

 
46

 ปี
ขึ ้น

ไป
(n

=6
1)

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.03 4.11 3.96 1.68 0.19 

ดา้นราคา 3.98 4.08 4.03 1.04 0.35 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 3.95 4.00 3.99 0.24 0.79 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.67 3.87 3.70 3.53   0.03* 

ดา้นบุคคล 4.05 4.16 4.12 1.18 0.31 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.01 4.12 4.05 1.41 0.25 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.87 3.98 3.90 1.16 0.31 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig = 0.19  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) อายุแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ             

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

2. ดา้นราคา มีค่า Sig = 0.35 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) อายุ

แตก ต่างกัน จะให้ ค วาม สํ าคัญ ข องปั จจัยด้าน การตลาด ท่ี ใช้ใน ก ารตัด สิ น ใจใช้บ ริก าร                     

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  

3. ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่า Sig = 0.79 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) อายุแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางจัดจําหน่าย                 

ไม่แตกต่างกนั 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig = 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) อายุแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงนําไปทดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธี LSD. 

(ตารางท่ี 4.13) 

 5. ด้านบุคคล มีค่า Sig = 0.31 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

อายุแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ                    

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 

 6. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า Sig = 0.25 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) อายแุตกต่างกนัจะมีความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ          

ไม่แตกต่างกนั 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่า Sig = 0.31 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) เพศแตกต่างกันจะมีความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ             

ไม่แตกต่างกนั  

 

ตารางท่ี 4.13 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ระดบัความสําคญัของ         

…………….ปั จจัย ด้ าน ก ารต ล าด ท่ี ใช้ ใน ก ารตัด สิ น ใจใช้บ ริก ารร้าน ป ระ ดับ ย น ต์ข อ ง               

…………….ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม อายแุตกต่างกนัเป็นรายคู ่

ความสาํคญัของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ 𝑋𝑋� กลุ่มท่ี 

P-value 

1 2 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตํ่ากวา่หรือ

เทียบเท่า 25 ปี 

3.67 1  0.01* 0.78 

26-45 ปี  3.87 2   0.10 

46 ปีขึ้นไป 3.70 3    

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 26-45 ปี มีความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใช้ใน ก ารตัด สิ น ใจใช้บ ริก ารร้าน ป ระดับ ยน ต์ข องป ระช าก รใน เข ตก รุงเท พ ม ห าน ค ร                     

ด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างจากอายุตํ่ากว่าหรือเทียบเท่า 25 ปี และ46 ปีขึ้นไป อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.4.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกันให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน โดยทดสอบ

สมมติฐานดังนี ้

 สมมติฐานหลกั (H0) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานรอง (H1) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

กาํหนดนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยวิธี One way ANOVA หากพบความแตกต่างจะนาํไปทาํการ

ทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD. แสดงดงัตารางท่ี 4.14 

 

ตารางท่ี 4.14 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความสําคญั

ของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศึกษาโดยวิธี One way ANOVA 

ความสาํคญัของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) 

F 

Sig 

(P-value) 

 

ตํ่ากวา่

ปริญญาตรี 

(n=86) 

ปริญญาตรี 

(n=264) 

สูงกวา่

ปริญญาตรี 

(n=50) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.90 4.09 4.25 5.91 0.03** 

ดา้นราคา 3.91 4.07 4.18 3.46 0.32 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 3.98 3.97 4.07 0.50 0.61 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.85 3.79 3.64 1.43 0.24 

ดา้นบุคคล 4.04 4.13 4.25 1.84 0.16 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.98 4.09 4.14 1.48 0.23 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.95 3.93 3.96 0.09 0.92 

หมายเหตุ : * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                  ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศึกษา ดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1. ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 จึงนาํไปทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี LSD. (ตารางท่ี 4.14)  

 2. ด้านราคา มีค่า Sig = 0.32 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะให้ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

3. ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่า Sig = 0.61 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) ระดับการศึกษาแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ไม่แตกต่างกนั 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig = 0.24 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) ระดับการศึกษาแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริม

การตลาด ไม่แตกต่างกนั 

 5. ด้านบุคคล มีค่า Sig = 0.39 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.16 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะให้ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 

 6. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า Sig = 0.24 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้น

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ ไม่แตกต่างกนั 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่า Sig = 0.92 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) ระดับการศึกษาแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการ

ใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.15 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ระดบัความสําคญัของ   

00000000000ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรใน

00000000000เขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู ่

ความสาํคญัของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 𝑋𝑋� กลุ่มท่ี 

P-value 

1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 3.90 1  0.01* 0.00** 

ปริญญาตรี 4.09 2   0.84 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.25 3    

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีใหค้วามสําคญัของ

ปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากปริญญาตรี อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

และให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

4.4.4 อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน โดยทดสอบสมมติฐาน

ดังนี ้

 สมมติฐานหลกั (H0) อาชีพแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้น

การตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน

 สมมติฐานรอง (H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใชใ้น  

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   

โดยกาํหนดนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยวิธี One way ANOVA หากพบความแตกต่างจะ

นาํไปทาํการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD. แสดงดงัตารางท่ี 4.16 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.16 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความสําคญั

ของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จาํแนกตาม อาชีพโดยวิธี One way ANOVA 

ความสาํคญัของปัจจยัดา้น

การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) 

F 
Sig 

(P-value) 
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กัเ
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27
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น
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าน
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น

(n
=1

88
) 

พ
น

กัง
าน

รัฐ
วิส

าห
กิจ

/ข
า้ร

าช
กา

ร 

(n
=2

8)
 

ธุร
กิจ

ส่
วน

ตวั
(n

=1
07

) 

รับ
จา้

ง(
n=

50
) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.27 4.05 3.96 4.12 4.00 1.39 0.24 

ดา้นราคา 4.25 4.01 3.94 4.10 4.00 1.44 0.22 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.18 3.96 3.89 4.06 3.86 1.70 0.15 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.94 3.78 3.70 3.68 3.96 1.79 0.13 

ดา้นบุคคล 4.34 4.08 4.03 4.17 4.12 1.39 0.24 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.23 4.08 3.90 4.11 3.99 1.43 0.22 

ดา้นกระบวนการ 4.10  3.90 3.89 3.97 3.93 0.66 0.62 

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดับความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจ   

ใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามอาชีพ พบวา่ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig = 0.24  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ            

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

2. ด้านราคา มีค่า Sig = 0.22 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ           

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  

3. ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่า Sig = 0.15 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจ        

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางจัดจําหน่าย             

ไม่แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig = 0.13 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจ      

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด          

ไม่แตกต่างกนั 

 5. ด้านบุคคล มีค่า Sig = 0.24 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ           

ร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล ไม่แตกต่างกนั 

 6. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า Sig = 0.22 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ ไม่แตกต่างกนั 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่า Sig = 0.62 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) อาชีพแตกต่างกันจะให้ความสําคญัของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจ       

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ         

ไม่แตกต่างกนั 

 

4.4.5 รายได้เฉลีย่ต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน โดยทดสอบ

สมมติฐานดังนี ้

 สมมติฐานหลัก (H0) รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจยัด้าน

การตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกต่างกนั   

สมมติฐานรอง (H1) รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันจะให้ความสําคัญของปัจจัยด้าน

การตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร     

ไม่แตกต่างกนั   

โดยกาํหนดนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยวิธี One way ANOVA หากพบความแตกต่างจะ

นาํไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD. แสดงดงัตารางท่ี 4.17 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.17  การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัมีความสาํคญั

ของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยวิธี One way ANOVA 

ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน

ประดบัยนตข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) 

F 
Sig 

(P-value) 
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00
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ขึ ้น
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ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.02 4.11 3.92 4.19 4.15 2.11 0.08 

ดา้นราคา 3.90 4.15 3.97 4.03 4.04 2.32 0.06 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.94 4.07 3.91 4.08 3.89 1.62 0.17 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.80 3.96 3.58 3.73 3.63 5.18 0.00** 

ดา้นบุคคล 4.08 4.20 3.96 4.13 4.20 2.51 0.04* 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.99 4.16 3.99 4.07 4.05 1.59 0.18 

ดา้นกระบวนการ 3.95 4.06 3.87 3.93 3.70 3.67 0.01** 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ระดับความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจ   

ใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พบวา่ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig = 0.08  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

2. ด้านราคา มีค่า Sig = 0.06 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั  

3. ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย มีค่า Sig = 0.17 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ไม่แตกต่างกนั 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริม

การตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 จึงนาํไปทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี 

LSD. (ตารางท่ี 4.18) 

 5. ดา้นบุคคล มีค่า Sig = 0.04 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (H0)  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคล แตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงนาํไปทดสอบความแตกต่างรายคูด่ว้ยวิธี LSD. (ตารางท่ี 4.18) 

 6. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่า Sig = 0.18 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นส่ิงแวดลอ้ม

ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ มีค่า Sig = 0.01 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

กระบวนการให้บริการ แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงนาํไปทดสอบความแตกต่าง

รายคู่ดว้ยวิธี LSD. (ตารางท่ี 4.18) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.18 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋𝑋�) ระดบัความสําคญัของ

ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์ของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ความสาํคญัของปัจจยั

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้น

การตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
𝑋𝑋� 

กลุ่ม

ท่ี 

  P-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

ตํ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 

15,000 บาท 

3.80 1 - 0.14 0.07 0.66 0.18 

15,001 – 

25,000 บาท 

3.96 2 -  0.00** 0.09 0.00** 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.58 3 -   0.29 0.70 

35,001 – 

45,000 บาท 

3.73 4 -    0.49 

มากกวา่ 

45,000 ขึ้น

ไป 

3.63 5 -     

ดา้นบุคคล 

 

 

 

 

 

 

ตํ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 

15,000 บาท 

4.08 1 - 0.19 0.27 0.68 0.29 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.20 2 -  0.00** 0.56 0.95 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.96 3 -   0.17 0.02* 

35,001 – 

45,000 บาท 

4.13 4     0.63 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 

ความสาํคญัของปัจจยั

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้น

การตดัสินใจใชบ้ริการ

ร้านประดบัยนตข์อง

ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
𝑋𝑋� 

กลุ่ม

ท่ี 

 

 

 
P-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นบุคคล มากกวา่

45,000 ขึ้น

ไป 

4.20 5 -     

ดา้นกระบวนการ 

 

 

 

 

 

 

 

ตํ่ากวา่หรือ

เท่ากบั 

15,000 บาท 

3.95 1 - 0.26 0.51 0.92 0.04

* 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.06 2 -  0.03* 0.31 0.00

** 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.87 3 -   0.66 0.11 

35,001 – 

45,000 บาท 

3.93 4 -    0.10 

มากกวา่ 

45,000 ขึ้น

ไป 

3.70 5 -     

หมายเหตุ : *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

      **มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001 – 25,000 บาทให้

ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างจากพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 25,001 – 35,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001 – 25,000 บาทให้ความสําคญัของปัจจยั

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นบุคคล แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท ให้ความสาํคญัของปัจจยั

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาทขึ้นไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01  

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท ให้ความสําคญั

ของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการ แตกต่างกันจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 

45,000 บาทขึ้นไป อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน       

15,001 – 25,000 บาท ให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้าน

ประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการ แตกต่างกนัจากผูบ้ริโภคท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาทขึ้นไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผล 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) โดยเก็บ

รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่ง คือ บุคคลท่ีเคยใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขต

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี  
  

 5.1.1 ผลการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผล ก ารศึ ก ษ าพ บ ว่า กลุ่ ม ตัวอย่างส่ วน ให ญ่ เป็ น เพ ศช าย  มี อายุระห ว่าง  26-45 ปี 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 25,000 บาท 
 

 5.1.2 ผลการศึกษาระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการตลาด

ในระดบัมาก สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ ด้านบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยแต่ละลาํดบัมีผลดงัน้ี 

ด้านบุคคล 

 ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า พนักงานสามารถให้คาํแนะนํา แก้ไขปัญหาและช่วยเหลือลูกค้า    

ท่ีมาใช้บริการได้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก ส่วนพนักงานแต่งกาย

สุภาพเรียบร้อย ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในระดบั

มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการรับประกนัคุณภาพของผลงานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ความสําคญัในระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก ส่วนร้านประดับยนต์มีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง 

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ  ในภาพรวม ผู ้บริโภคให้

ความสําคญัในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการตกแต่งสถานท่ีให้บริการมีความ

สวยงามและสะอาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก อยู่ในลาํดบัแรก ส่วนมีป้ายช่ือร้านขนาด

ใหญ่มองเห็นชดัเจน และพื้นท่ีของร้านมีความกวา้งขวาง ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

ด้านราคา 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการแจ้งราคาค่าบริการอย่างชัดเจน ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัใน

ระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก ส่วนราคาค่าบริการสมเหตุสมผล และวิธีการชําระเงินหลากหลาย

ช่องทาง  ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีช่องทางการติดต่อได้ง่าย สะดวกและ

รวดเร็ว เช่น ติดต่อสอบถามทางโทรศพัท์ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก  อยู่ในลาํดบัแรก 

ส่วนมีหลายสาขา ครอบคลมุทุกพื้นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีกระบวนการใหบ้ริการหลงัการขายอย่าง

มีระบบและมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก มีระบบการ

จดัการลูกคา้ท่ีดี เช่น โทรแจง้ลูกคา้ในการนัดหมาย จดัคิวลูกคา้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในลาํดบั

สุดทา้ย 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ผู ้บริโภคให้

ความสําคัญในระดับมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ  พบว่า มีการจัดทําโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ           

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เช่น การให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก ส่วนมีการ

ประชาสัมพนัธ์ ออกบูทตามสถานท่ีต่าง ๆ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย 
 

5.1.3 ผลการศึกษาด้านข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 

 ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มตวัอย่างมีการใช้บริการร้านประดับยนต์ คือ ติดฟิล์มกรองแสง 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการปีละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจมาใชบ้ริการ

ร้านประดับยนต์ คือ ตนเอง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการร้านประดับยนต์ทั่วไป เหตุผลท่ี

เลือกใช้ร้านประดบัยนต์ร้านน้ี เก่ียวกบัการบริการมีคุณภาพในการชาํระค่าบริการส่วนใหญ่เลือก

ชําระด้วยเงินสด  และกลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านประดับยนต์อยู่ระหว่าง       

2,001-4,000 บาท 
 

 5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน ผลการเปรียบเทียบความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ี

ใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม

ปัจจัยส่วนบุคคล 

จากสมมติฐานการศึกษา ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั 

ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนัมี

ผลไดด้งัน้ี (สรุปดงัตารางท่ี 5.1)  

เพศ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

อายุ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการส่งเสริมการตลาด 

แตกต่างกนั  

ระดับการศึกษา ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั จะให้ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขต ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั   

อาชีพ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั จะใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของกลุ่มตัวอย่างท่ีแตกต่างกัน จะให้ความสําคัญของปัจจัยด้าน

การตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ แตกต่างกนั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน การเปรียบเทียบความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ี

ใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัส่วน

บุคคล 

การตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่อง

ทางการ

จดั

จาํหน่าย 

การ

ส่งเสริม

การตลาด 

บุคคล ลกัษณะ

ทาง

กายภาพ 

กระบวน 

การ

ใหบ้ริการ 

เพศ X X X X X X X 

อาย ุ X X X √ X X X 

ระดบั

การศึกษา 

√ X X X X X X 

อาชีพ X X X X X X X 

รายได้

เฉล่ียต่อ

เดือน 

X X X √ √ X √ 

 

5.2 อภิปรายผล 

              

 5.2.1 อภิปรายผลการศึกษาข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผล ก ารศึ ก ษ าพ บ ว่า กลุ่ ม ตัวอย่างส่ วน ให ญ่ เป็ น เพ ศช าย  มี อายุระห ว่าง  26-45 ปี 

ซ่ึงเป็นช่วงวยักาํลงัทาํงานและนิยมซ้ือรถยนตใ์ชส่้วนตวัมากกวา่การใชบ้ริการรถโดยสารสาธารณะ

ทาํให้มีการเลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตม์ากกว่าช่วงอายอ่ืุน ๆ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาใน

ระดบัปริญญาตรี เน่ืองจากเป็นการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีมาใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน เน่ืองจากพื้นท่ี

จงัหวดัในเขตกรุงเทพมหานครมีบริษทั และห้างร้านเป็นจาํนวนมากจึงมกัพบกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็น

พนกังานบริษทัไดม้ากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืน และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหวา่ง

15,001 – 25,000 บาท ซ่ึงเป็นรายไดท่ี้อยูใ่นช่วงของอตัราค่าแรงขั้นตํ่าในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร

สาํหรับผูท่ี้มีวุฒิการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยัของ ศิรายุทธ หลกัทรัพย ์(2554) 

งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ในจงัหวดัปทุมธานี”   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยผลวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุระหว่าง 26 – 45 ปี มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 15,001 – 25,000 บาท เช่นกนั 

 

 5.2.2 อภิปรายผลการศึกษาระดับความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจ

ใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ระดบัความสําคญัมาก โดยมีระดบั

ความสําคญัไม่แตกต่างกนัมาก สามารถเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย คือ ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ และ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยแต่ละลาํดบัมีผลดงัน้ี 

ด้านบุคคล 

 ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า พนกังานสามารถให้คาํแนะนาํ แกไ้ขปัญหาและช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมา

ใชบ้ริการได ้ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในระดบัมาก อยูใ่นลาํดบัแรก เน่ืองจากสินคา้ประเภทอุปกรณ์

ประดับยนต์นั้ นมีหลากหลายประเภทและช้ินส่วนท่ีมีความหลากหลาย บางคร้ังลูกค้ามีความ

ตอ้งการสินคา้ท่ีมีช้ินส่วนรูปแบบต่าง ๆ ผูข้ายจึงตอ้งช่วยเหลือจดัหาสินคา้และแนะนาํวิธีการติดตั้ง

อุปกรณ์หรือการใชง้านใหก้บัลูกคา้ไดเ้พื่อสร้างความประทบัใจและเพิ่มยอดขาย ส่วนพนกังานแต่ง

กายสุภาพเรียบร้อย ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากผูข้ายหรือพนกังานในร้านทุก

ร้านหรือในทุกธุรกิจจะเน้นการแต่งตัวท่ีสุภาพเรียบร้อย พร้อมให้บริการ ซ่ึงเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัร้านประดบัยนตน์ัน่เอง 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในระดบั

มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการรับประกนัคุณภาพของผลงานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในระดบัมาก อยู่ในลาํดบัแรก เน่ืองจาก การประกนัคุณภาพของสินคา้นั้นเป็นหัวใจ

สําคญัของสินคา้ เพราะถา้สินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้ไม่สามารถใช้งานไดห้รือเกิดความเสียหายนั้นย่อม

ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ดั้งนั้นการรับประกนั หรือการเปล่ียนคืนสินคา้จึงเป็นเหตุผลท่ี

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัให้ความสําคญัเป็นอนัดับแรก ซ่ึงสอดคลอ้งกับวิจยัของ ฐิติวฒัน์ จิรมงคล

โรจน์ (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ โดยผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือกใช้บริการร้าน

ประดับยนต์มากท่ีสุด โดยมีปัจจัยท่ีมีอิทธิพลและมีผลต่อความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ด้าน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความต้องการสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพดี ส่วนร้าน

ประดบัยนตมี์ความน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัในลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากร้าน

ประดบัยนต์มีจาํนวนร้านท่ีหลากหลายอยู่ภายในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครลูกคา้สามารถเดินทาง

มาเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกจึงไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัร้านท่ีช่ือเสียง หรือความน่าเช่ือของร้านคา้ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ  ในภาพรวม ผู ้บริโภคให้

ความสําคญัในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการตกแต่งสถานท่ีให้บริการมีความ

สวยงามและสะอาด ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญัในระดบัมาก อยู่ในลาํดบัแรก เน่ืองจาก สถานท่ีตั้งของ

ร้านและการดูแลความสะอาดภายในร้านเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการ

ให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัในการเลือกใช้บริการ ดงันั้น 

การสร้างส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพนั้นจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจดว้ย ส่วนมีป้ายช่ือร้านขนาด

ใหญ่มองเห็นชดัเจน และพื้นท่ีของร้านมีความกวา้งขวาง  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในลาํดบัสุดทา้ย 

เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการกับร้านเป็นลูกค้าประจําจะรู้จักท่ีตั้ งของร้านและ            

มีความคุน้เคยกบัการมาใช้บริการเป็นประจาํจึงทาํให้ป้ายช่ือร้านและความกวา้งขวางภายในร้าน

ไม่ไดเ้ป็นอุปสรรคในการมาใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

ด้านราคา 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการแจ้งราคาค่าบริการอย่างชัดเจน ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัใน

ระดบัมาก อยู่ในลาํดบัแรก เน่ืองจาก ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับ

ราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการกาํหนดราคาการ

ให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการท่ีชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบัการ

บริการท่ีต่างกัน ในธุรกิจต้องมีเป้าหมายในการตั้งราคาเพื่อเป้าหมายใด เช่น การตั้ งราคาเพื่อ

ตอ้งการกาํไร เพื่อขยายส่วนถือครองตลาด หรือเป้าหมายอ่ืนๆ เป็นตน้ ราคาเป็นกลไกท่ีสาํคญั ท่ีมกั

สามารถดึงดูดความสนใจลูกคา้ การยอมรับราคาท่ีกาํหนดขึ้นหรือไม่นั้นขึ้นอยู่กบัลูกคา้ในตลาด

เป้าหมาย ซ่ึงจะมีผลต่อแผนงานทางธุรกิจต่าง ๆ ท่ีกาํหนดขึ้นไดอ้ยา่งมากมาย ราคา ถึงจะเป็นเพียง

ปัจจัยหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด ถือเป็นปัจจัยท่ีสําคัญในการตัดสินใจท่ีผูบ้ริหารงาน      

ด้านการตลาดต้องให้ความสนใจมากเป็นพิเศษ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541) ส่วนราคา

ค่าบริการสมเหตุสมผล และวิธีการชาํระเงินหลากหลายช่องทาง  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในลาํดบั

สุดท้าย เน่ืองจากราคาสินค้าท่ีหลากหลายร้านค้ามีราคากลางและไม่ได้แตกต่างกันมากนัก         

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนวิธีการชําระเงินนั้ นมีรูปแบบการชําระท่ีเหมือนกันเกือบทุกร้านค้า ซ่ึงผูบ้ริโภคนั้ นไม่ให้

ความสาํคญักบัราคาของสินคา้และวิธีการชาํระเงิน 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีช่องทางการติดต่อได้ง่าย สะดวกและ

รวดเร็ว เช่น ติดต่อสอบถามทางโทรศพัท์ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก  อยู่ในลาํดบัแรก 

เน่ืองจาก ช่องทางการติดต่อส่ือสารระหว่างผูบ้ริโภคกบัร้านคา้เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นมากในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้หรือการใชบ้ริการกบัทางร้าน เช่น การโทรสอบถามรายละเอียดของสินคา้ หรือ เวลา

ในการเปิด-ปิด เป็นต้น ส่วนมีหลายสาขา ครอบคลุมทุกพื้นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในลาํดับ

สุดท้าย เน่ืองจาก การเดินทางในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครนั้นผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไปซ้ือ

สินคา้หรือการใชบ้ริการไดอ้ย่างสะดวกและรวดเร็ว ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงไม่ไดใ้ห้ความสําคญักบัการ

ขยายสาขาของร้านคา้เทา่ท่ีควร 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้

ความสําคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีกระบวนการให้บริการหลงัการขายอย่าง

มีระบบและมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญในระดับมาก อยู่ในลําดับแรก เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ความสําคญักับการบริการหลงัการขาย  เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าหรือใช้

บริการไปแลว้นั้น ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการการดูแล และรับประกนัคุณภาพของสินคา้หลงัการซ้ือ

ดว้ย  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ระดบัความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ผู ้บริโภคให้

ความสําคญัในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีการจดัทาํโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ เช่น     

การให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดับมาก อยู่ในลาํดับแรก ซ่ึงสอดคลอ้งกับ

งานวิจยัของ ปิยะวรรณ ช่วยคํ้า (2550) งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ กรณี ศึกษา : รถยนต์นั่งส่วนบุคคล อาํเภอเมือง 

จงัหวดั กระบ่ี ผลการวิจยัพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด พิจารณาจากการให้ส่วนลด สิทธิพิเศษ 

ใหแ้ก่ลูกคา้เป็นส่ิงท่ีดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการกบัทางร้านมากขึ้น ส่วนมีการประชาสัมพนัธ์ 

ออกบูทตามสถานท่ีต่าง ๆ  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัเป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจาก การประชาสัมพนัธ์

หรือการออกบูท เป็นการจดักิจกรรมเพื่อให้ความรู้หรือการประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยการแจกแผ่นพบัหรือใบปลิวเท่านั้น ไม่ไดน้าํสินคา้จริงมาแสดงทั้งหมด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึง

ใหค้วามสาํคญักบักิจกรรมน้ีไม่มากเท่าท่ีควร 
 

5.2.3 อภิปรายผลการศึกษาด้านข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 

 ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มตวัอย่างมีการใช้บริการร้านประดับยนต์ คือ ติดฟิล์มกรองแสง 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใชบ้ริการปีละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจมาใชบ้ริการ

ร้านประดับยนต์ คือ ตนเอง กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการร้านประดับยนต์ทั่วไป เหตุผลท่ี

เลือกใช้ร้านประดับยนต์ เก่ียวกบัการบริการมีคุณภาพในการชาํระค่าบริการส่วนใหญ่เลือกชาํระ

ด้วยเงิน ส ด  และกลุ่ม ตัวอย่างมี ค่ าใช้ จ่ายในการใช้บ ริการร้านป ระดับ ยนต์อยู่ระหว่าง                 

2,001 – 4,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิรายทุธ หลกัทรัพย ์(2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ในจงัหวดัปทุมธานี โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมี

การใชบ้ริการปีละคร้ัง มีการตดัสินใจใชบ้ริการดว้ยตนเอง มีการใชบ้ริการในร้านประดบัยนตท์ัว่ไป 

และวิธีการชาํระดว้ยเงินสด เช่นเดียวกนั 
 

 5.2.4 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน การเปรียบเทียบความสําคัญของปัจจัยด้าน

การตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 เพศ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกัน ให้ความสําคญัของปัจจยัด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการร้านประดับยนต์ มีความตอ้งการสร้างความแตกต่างแสดงความ

เป็นตัวตนของผูข้ ับขี่  เป็นการตกแต่งให้รถยนต์มีสมรรถนะท่ีเพิ่มสูงขึ้ น และทําให้เกิดความ

สวยงามต่อรถยนต์ของตน ในค่าใช้จ่ายสําหรับการใช้บริการแต่ละคร้ังไม่สูงมากนักและมีการใช้

บริการไม่บ่อยคร้ัง จึงทาํให้ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

 อายุ ของกลุ่มตัวอย่างแตกต่างกัน ให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริม

การตลาด แตกต่างกนั โดยพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 26-45 ปี ให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใชใ้นการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างจาก

ผู ้บ ริโภคท่ีมีอายุตํ่ ากว่าหรือเทียบเท่ า 25 ปี  และแตกต่างจากผู ้บ ริโภคท่ีมีอายุ 46 ปีขึ้ นไป               

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าววา่ กลุ่มประชากรในแต่ละช่วง

อายุแต่ละบุคคลจะมีความสนใจและความช่ืนชอบท่ีแตกต่างกนัไป ดงันั้นผูข้ายหรือผูป้ระกอบการ

ทางธุรกิจควรศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ไดต้ามช่วงอายุ เพื่อสามารถตอบสนองในการจาํหน่าย

สินคา้และการใหบ้ริการไดต้รงความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ระดับการศึกษา ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั ใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภณัฑ ์

แตกต่างกัน โดยผู ้บ ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ ากว่าปริญญาตรีให้ความสําคัญของปัจจัย               

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้

ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างจาก

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี เช่นเดียวกับผลการวิจยัของ ศิรายุทธ หลกัทรัพย ์

(2554) ทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นจงัหวดัปทุมธานี 

ซ่ึงพบวา่ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัใหค้วามสาํคญัดา้นการตลาดท่ี

ใช้ในการตดัสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์แตกต่างกนั จากการศึกษาจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคท่ีมี

ระดับการศึกษาท่ีสูงนั้นจะต้องการข้อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ท่ีละเอียดมากกว่าในระดับ

การศึกษาท่ีตํ่ากว่า เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีสูงจะใส่ใจรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ท่ี

ตอ้งการมากเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพ และคุณภาพสูงตรงตามความตอ้งการของตนเอง 

มากกว่าบุคคลท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีไม่สูงมากนัก จะสนใจแค่รูปลกัษณ์ภายนอกของตวัผลิตภณัฑ์

เพียงอยา่งเดียว 

 อาชีพ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนั ให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก 

ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านประดบัยนตใ์นการเลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ เพื่อสมรรถนะในการ

ขบัขี่ท่ีเพิ่มมากขึ้นหรือทาํให้เกิดความสวยงามนั้น เป็นส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของตนเป็น

หลกั โดยผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการไม่เฉพาะเพียงอาชีพใดอาชีพหน่ึงเท่านั้นแต่ครอบคลุมในทุก

สาขาอาชีพท่ีมีความสนใจหรือความช่ืนชอบเก่ียวกับประดับยนต์ จึงทาํให้ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ี

แตกต่างกนั ให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ของกลุม่ตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนั ให้ความสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาด

ท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการให้บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

15,001-25,000 บาท ให้ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจใช้บริการ           

ร้านประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างจาก

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาท

ขึ้นไป และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001-25,000 บาท ให้ความสําคญัของปัจจยั

ดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านบุคคล แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท ใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นกาตดัสินใจ

ใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาทขึ้ นไป และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่าหรือเท่ากับ     

15,000 บาท ให้ความสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต์

ของประชากรเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 45,000 บาทขึ้นไป และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท 

ใหค้วามสําคญัของปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาทขึ้นไป 

เพราะ รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการร้านประดับยนต์แตกต่างกัน แสดงถึง

ความตอ้งการในด้านส่งเสริมการตลาดท่ีต่างกนั โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากจะ

ตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า เน่ืองจากเป็น

การลดค่าใชจ่้ายในการเขา้มาใช้บริการร้านประดบัยนต์ให้มีราคาท่ีตํ่ากว่าหรือถูกลงจากราคาปกติ 

เพื่อมีกําลังในการใช้จ่ายเหมาะสมกับรายได้ และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในระดับท่ี

แตกต่างกนัจะเห็นไดว้่าให้ความสําคญั ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการให้บริการท่ีแตกต่างกนั ผูท่ี้มี

รายไดสู้งจะตอ้งการการให้บริการให้ท่ีครอบคลุม การให้บริการท่ีรวดเร็วและเป็นระบบเพื่อเป็น

การแสดงประสิทธิภาพในการทาํงานอยา่งเป็นระบบ และดา้นบุคคลพนกังานท่ีให้บริการ มีความรู้ 

ความชาํนาญ สามารถใหค้วามช่วยเหลือ คาํแนะนาํ พร้อมทั้งแกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้นไดท้นัที ดงันั้นผูข้าย

หรือผูป้ระกอบการควรศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นแนวทาง

ในการวางแผนธุรกิจประดบัยนตใ์นอนาคต   

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตข์องประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในการเลือกใชบ้ริการร้านประดบั

ยนตเ์รียงตามลาํดบั ดงัน้ี 

1. ดา้นบุคคล โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ พนกังานสามารถให้คาํแนะนาํ แกไ้ข

ปัญหาและช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมาใช้บริการได้ ดังนั้นผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักับการให้

พนักงานสามารถให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัสินคา้ของทางร้าน หรือการแกไ้ขปัญหาต่าง ๆท่ีเกิดขึ้นได้

ทนัที เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเพิ่มมากขึ้น พนกังานให้คาํแนะนาํและช่วยเหลือ

ผูบ้ริโภค เพื่ออาํนวยความสะดวก เช่น การหยิบสินค้าจากท่ีสูง หรือการนําเสนอการใช้งานท่ี

แตกต่างกนั  
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2. ด้านผลิตภัณฑ์ โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ มีการรับประกันคุณภาพของ

ผลงานท่ีให้บริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรรักษาคุณภาพของสินคา้อยู่เสมอ เช่น ตรวจสอบวนั

หมดอายุของสินคา้อยู่เป็นประจาํ เม่ือสินคา้หมดอายุควรเก็บออกจากชั้นวางสินคา้ และสามารถ

เปล่ียนคืนสินคา้ไดเ้ม่ือสินคา้ไม่สามารถใชง้านได ้ 

3. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ มีการตกแต่งสถานท่ี

ใหบ้ริการมีความสวยงามและสะอาด  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการดูแลทาํความ

สะอาดภายในร้านรวมถึงความสะอาดของห้องนํ้ าของทางร้าน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่วนสําคญัในการ

สร้างความประทบัใจใหก้บักลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการภายในร้านประดบัยนต ์

4. ดา้นราคา โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ มีการแจง้ราคาค่าบริการอย่างชดัเจน 

ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัป้ายของสินคา้ เช่น มีการติดป้ายของสินคา้ให้ตรงกับ

ประเภทของสินคา้  แจง้ลูกคา้ใหท้ราบเม่ือมีการปรับขึ้นหรือลดลงของสินคา้บางประเภท เน่ืองจาก

การแจ้งราคาของสินค้าทําให้ลูกค้าสามารถทราบราคาท่ีแน่นอนทําให้ลูกค้าสามารถคาํนวณ

ค่าใชจ่้ายสาํหรับซ้ือสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  

5. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ มีช่องทางการติดต่อ

ได้ง่าย สะดวกและรวดเร็ว เช่น ติดต่อสอบถามทางโทรศัพท์  ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรให้

ความสําคญักบัช่องทางการติดต่อส่ือสารระหว่างลูกคา้กบัร้านคา้ท่ีเพิ่มมากขึ้น เช่น การเพิ่มเบอร์

ติดต่อภายในร้าน และควรเพิ่มช่องทางการติดต่อส่ือสารดา้นอ่ืน ๆให้เหมาะกบัยุคสมยัของคนใน

ปัจจุบนัท่ีเนน้การใชเ้ทคโนโลยใีนการติดต่อ เช่น @Line Facebook E-mail เป็นตน้ 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการมากท่ีสุด คือ มีกระบวนการ

ให้บริการหลงัการขายอย่างมีระบบและมีประสิทธิภาพ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญั  

กบัการบริการหลงัการขาย โดยการติดตามเอาใจใส่ลูกคา้ท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปโดยให้ความช่วยเหลือ

อย่างเต็มท่ีและจริงใจ เช่น การแนะนาํการใช้สินคา้พร้อมทั้งการดูแลรักษาอย่างถูกวิธี การบริการ

ติดตั้งในกรณีท่ีสินคา้นั้นเกิดการชาํรุดหรือมีปัญหา  

 7. ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด คือ มีการจดัทาํโปรโมชัน่

ท่ีน่าสนใจ เช่น การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการจดักิจกรรม

ลดแลก แจก แถม หรือ การให้ของท่ีระลึกเน่ืองในโอกาสวนัสําคญั เช่น การให้ของตอบแทนลูกคา้

ในช่วงเทศกาลปีใหม่ การมอบส่วนลดให้ในเดือนเกิดของลูกค้า การซ้ือสินค้าครบตามยอดท่ี

กาํหนดมีส่วนลดใหส้าํหรับการใชบ้ริการคร้ังต่อไป เป็นตน้ 
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คําช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ีจดัทาํขึ้นเพื่อจดัเก็บขอ้มูลวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ  

ตดัสินใจใช้บริการร้านประดบัยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ

การศึกษา ในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยี

พระจอมเกลา้เจาคุณทหารลาดกระบงั 
 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ขอ้มูลท่ีท่าน

ตอบจะไม่ส่งผลกระทบใด ๆต่อท่าน เน่ืองจากขอ้มูลที่นาํเสนอในผลงานวิจยัจะใชข้อ้มลูเพื่อ

ประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  

ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

             ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัดา้นการตลาดที่ใชป้ระกอบการตดัสินใจใช้

บริการร้านประดบัยนตข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที ่ 3  แบ บ ส อบ ถ ามเก่ียวกับ พ ฤติกรรมการใช้บ ริการของผู ้ใช้บ ริการ                 

ร้านประดบัยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

            ขอบพระคณุเป็นอยา่งสูงในความร่วมมือ  

                               นกัศึกษา ระดบัปริญญาโท  

          สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง          หน้าข้อความท่ีตรงกับสภาพความเป็นจริงของ

ท่านมากท่ีสุดเพยีงข้อเดียว หรือเติมข้อความลงในช่องว่างท่ีกาํหนด 

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.) เพศ 

      1. ชาย                                                     2. หญิง                                              

2.) อาย ุ

          1. ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า 25 ปี                                     2.  26-45 ปี   

         3. 46-60 ปี                                                                      4. มากกวา่ 60 ปี 

     3.)   ระดบัการศึกษา                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     

              1.ตํ่ากวา่ปริญญาตรี                             

                    2. ปริญญาตรี                                                               

                               3. สูงกวา่ปริญญาตรี          

        4.)   อาชีพ                                                                                                                              

       1.นกัเรียน/นกัศึกษา                                                   2. พนกังานบริษทัเอกชน                                                                                                        

3. พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ                           4. ธุรกิจส่วนตวั 

                     5.รับจา้ง                                                          

        5.)   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                                                                                                                              

       1.ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท                            2.15,001 – 25,000 บาท                                                                                                                  

3.25,001 – 35,000 บาท                                    4. 35,001 – 45,000 บาท 

    5.มากกวา่ 45,000 ขึ้นไป  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



87 
 

  

ส่วนท่ี  2 : ความสําคัญของปัจจัยด้านการตลาดท่ีใช้ประกอบการตัดสินใจใช้บริการร้าน          

ประดับยนต์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

. ด้านผลติภัณฑ์ 

1.ร้านประดบัยนตมี์การบริการท่ีมีคุณภาพสูง      

2.มีช้ินส่วนประดบัยนตใ์หเ้ลือกหลากหลาย      

3.มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้และพร้อมใหบ้ริการ      

4.ร้านประดบัยนตมี์ความน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียง      

5.มีการรับประกนัคุณภาพของผลงานท่ีใหบ้ริการ      

ด้านราคา      

1.ราคาค่าบริการสมเหตุสมผล      

2.วิธีการชาํระเงินหลากหลายช่องทาง      

3.ราคาช้ินส่วนประดบัยนตภ์ายในร้านประดบัยนตมี์หลาย

ระดบัราคาให้เลือก 
     

4.ราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ      

5.มีการแจง้ราคาค่าบริการอยา่งชดัเจน      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

1.สถานท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง      

2.มีท่ีจอดรถสาํหรับใหบ้ริการท่ีเพียงพอ      

3.มีหลายสาขา ครอบคลมุทุกพื้นท่ี      

4.ร้านประดบัยนตมี์ website ท่ีใหข้อ้มูลอยา่งละเอียด            

และครบถว้น 
     

5.มีช่องทางการติดต่อไดง้่าย สะดวกและรวดเร็ว เช่น ติดต่อ

สอบถามทางโทรศพัท ์
     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1.มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น Facebook      

2.มีการจดัทาํโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น การใหส่้วนลดแก่ลกูคา้      

3.มีการประชาสัมพนัธ์ ออกบูทตามสถานท่ีต่าง ๆ       
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 

4.มีการส่งเสริมการตลาดโดยการออกบตัรสะสมแตม้      

5.มีการส่งเสริมการตลาดโดยใหข้องสมนาคุณ      

ด้านบุคคล      

1.พนกังานพูดจาสุภาพ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี ยิม้แยม้แจ่มใส      

2.พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      

3.พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ      

4.พนกังานมีความเอาใจใส่ในการบริการ (service mind)  

มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
     

5.พนกังานสามารถใหค้าํแนะนาํ แกไ้ขปัญหาและช่วยเหลือ

ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการได ้
     

ด้านกระบวนการให้บริการ      

1.มีเวลาเปิด-ปิด ร้านท่ีเหมาะสมในการเขา้มาใชบ้ริการ      

2.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการของพนกังาน      

3.มีระแบบการจดัการลูกคา้ท่ีดี เช่น โทรแจง้ลูกคา้ในการนดั

หมาย จดัคิวลูกคา้ 
     

4.มีจาํนวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      

5.มีกระบวนการใหบ้ริการหลงัการขายอยา่งมีระบบและมี

ประสิทธิภาพ 
     

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ      

1.มีหอ้งรับรอง มีส่ิงอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น 

เคร่ืองด่ืม นิตยสาร ห้องนํ้า 
     

2.มีป้ายช่ือร้านขนาดใหญ่มองเห็นชดัเจน      

3.พื้นท่ีของร้านมีความกวา้งขวาง      

4.มีอากาศถ่ายเทและแสงสวา่งเพียงพอ      

5.มีการตกแต่งสถานท่ีใหบ้ริการมีความสวยงามและสะอาด      

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนท่ี 3 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้เข้าใช้บริการร้านประดับยนต์ของประชากรในเขต   

กรุงเทพมหานคร 

    1.)  การบริการใดท่ีท่านใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นคร้ังน้ี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

                                     1.ติดฟิลม์กรองแสง                 

                                      2.ติดตั้งเคร่ืองเสียง 

                                     3.ติดตั้งลอ้แมก็ซ์                               

                                      4.ติดอุปกรณ์กนัขโมย 

                                                                       5.ติดอุปกรณ์ประดบัยนต ์เช่น สปอยเลอร์  สเกิร์ต  

                                      6.ติดตั้งหลอดไฟ โคมไฟหนา้ โคมไฟทา้ย 

 

      2.)  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์

1.หลายคร้ังต่อเดือน                                                   2.เดือนละคร้ัง                    

 

3. 2- 3เดือนคร้ัง                      4.4 -6 เดือนคร้ัง                                                                                                                                                                             

                                         

5.มากกวา่ 6 เดือนคร้ัง                      6.ปีละคร้ัง                            

 

        3.)  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจมาใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นคร้ังน้ี 

1.ตนเอง                2.เพื่อน                            

 

3. พ่อ/แม่                      4.สามี/ภรรยา 

 

                                                                                                                                                     5.ญาติ/พี่นอ้ง 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.) สถานท่ีท่ีท่านใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์
 

              1.ร้านประดบัยนตท์ัว่ไป 
 

 

                    2.ร้านประดบัยนตใ์นหา้งสรรพสินคา้ 

  

                       3.ร้านประดบัยนตท่ี์เป็นศูนยซ่์อมรถยนต ์  

 

5.) เหตุผลท่ีท่านเลือกใหบ้ริการร้านประดบัยนตร้์านน้ี 

 

1 .การบริการมีคุณภาพ                            2. ความหลากหลายของบริการ                            

 

3. มีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียง            4. มีการลดราคาคา่บริการ 

 

5. สถานท่ีกวา้งขวาง สะดวกสบาย          6.  ใกลบ้า้นเดินทางสะดวก        

 

6.) ท่านมีวิธีการในการชาํระค่าบริการร้านประดบัยนตอ์ยา่งไร 

 

                    1. ชาํระดว้ยเงินสด         

                     

                       2. บตัรเครดิตชาํระแบบเตม็จาํนวน 

 

  3. บตัรเครดิตท่ีแบ่งชาํระแบบไม่มีดอกเบ้ีย    

    

                       4. บตัรเครดิตชาํระแบบมีดอกเบ้ีย 

  

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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       7.)  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นคร้ังน้ีเป็นจาํนวนเงินเท่าไร 

 

1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท                          2. 2,001-4,000 บาท                                         

 

3. 4,001-6,000 บาท                   4. 6,001-8,000 บาท 

  

5. 8,001-10,000  บาท                                     6.  10,001 บาท ขึ้นไป 

 

 

 

 

                     *** ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม *** 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ – นามสกุล   วิชิดา มากชิต 

วัน เดือน ปีเกดิ   27 กุมภาพนัธ์ 2537 

ท่ีอยู่ 313/306 หมู่6 ถนนนวมินทร์54 แขวงคลองกุ่ม เขตบึงกุ่ม 

กรุงเทพมหานคร 10240 

ประวัติการศึกษา   พ.ศ.2558 วิทยาศาสตรบณัฑิต สาขานิเทศศาสตร์เกษตร  

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

โทรศัพท์   086-7820744 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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