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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางจ าแนกตามคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางของผู ้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางและ
อยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานดว้ย T –Test , One-way ANOVA, Multiple Regression ผลการศึกษา พบวา่  
 1) การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อคุณลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ในดา้นอาย ุและระดบัการศึกษา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง (B-Segment) ใน ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ABSTRACT 
 

 The purposes of this research were 1 )  To study the difference of the buying behavior 
towards a B-segment car classified by demographic characteristics of consumers who live in 
Bangkok 2) To study marketing mix factors towards the buying behavior towards a B-segment car 
classified by demographic characteristics of consumers who live in Bangkok. The sample group 
used in this research was 400 consumers who bought a B-segment car and live in Bangkok.  The 
research instrument used was the questionnaire.  The data were analyzed by using frequency, 
percentage, mean, standard deviation, T-Test, One-way ANOVA and Multiple Regression. The 
results revealed that 
 1 )  The difference of the buying behavior towards a B-segment car affected demographic 
characteristics  in age and education factors which were significant difference at the 0.05 level. 
 2 )  The difference of marketing mix factors affected the buying behavior in price, 
distribution,  sales promotion and physical factors which were significant difference at the 0 .05 
level. 
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   การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปด้วยดีด้วยความช่วยเหลือ  แนะน า และแกไ้ข

ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ผูค้น้ควา้ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. วอนชนก ไชยสุนทร อาจารยท่ี์
ปรึกษาการค้นคว้าอิสระท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าและให้ความรู้ต่าง  ๆ อันเป็นประโยชน์ต่อการ
ท าการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีเป็นอยา่งดียิง่  

ขอขอบพระคุณคณาจารยท์ุกท่านของคณะการบริหารและจดัการจากสถาบนัเทคโนโลยี
พระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงัท่ีถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ อนัเป็นประโยชน์
ในการประยกุตใ์ชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  

ขอขอบคุณเพื่อน ๆ และเจ้าหน้าท่ีทุกท่านของคณะการบริหารและจดัการท่ีได้ให้ความ
ช่วยเหลือแก่ขา้พเจา้ตลอดมา 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดอ้นุเคราะห์ให้ขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม
ท่ีช่วยสนบัสนุนการท างานจนสามารถท าการศึกษาไดอ้ยา่งท่ีตั้งใจจนลุล่วงเป็นอยา่งดี  
 ส าหรับคุณค่าและประโยชน์ใด ๆ ท่ีไดจ้ากการคน้ควา้อิสระเล่มน้ีขอมอบแด่ บิดามารดา 
ซ่ึงเป็นท่ีรักและเคารพยิง่ ตลอดจนครูอาจารยท่ี์เคารพทุกท่านท่ีไดป้ระสิทประสาทวิชาความรู้และ
ถ่ายทอดประสบการณท่ีดีใหแ้ก่ขา้พเจา้ 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 
 รถยนตไ์ดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัในชีวิตประจ าวนัของบุคคลเพื่อใชป้ระโยชน์ในดา้นต่าง ๆ 
ท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางให้กบัผูใ้ชท้ั้งการเดินทางส่วนตวัและการท าธุรกิจ การ
งาน ท่องเท่ียว ฯลฯ ในปัจจุบนัการใชจ่้ายภาคครัวเรือนเพิ่มขึ้นร้อยละ 4.6 ต่อเน่ืองจากการขยายตวั
ร้อยละ 5.4 ในไตรมาสท่ี 4 ของปี 2561 ตามการขยายตวัของรายจ่ายในหมวดสินคา้คงทนโดยเฉพาะ
รถยนตน์ัง่ท่ีมีปริมาณการจ าหน่ายเพิ่มขึ้นร้อยละ 12.3 ซ่ึงเป็นผลจากการไดรั้บปัจจยัสนบัสนุนจาก
ฐานรายไดแ้ละการจา้งงานท่ีขยายตวัต่อเน่ือง อตัราเงินเฟ้อท่ีอยู่ในระดบัต ่า การด าเนินมาตรการ
ดูแลผูมี้รายไดน้้อยของภาครัฐ และการปรับตวัเพิ่มขึ้นของความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค จะเห็นไดว้่า
ยอดขายของอุตสาหกรรมยานยนตไ์ดป้รับตวัเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ือง หลงัจากส้ินสุดมาตรการคืนภาษี
รถยนตค์นัแรกเม่ือปี 2558 และการปรับโครงสร้างภาษีสรรพสามิตรถยนตใ์หม่ในปี 2560 (ทศพร  
ศิริสัมพนัธ์, 2562) 
 ในอุตสาหรกรรมยานยนตจ์ะมีการจ าแนกประเภทรถยนตอ์อกเป็นประเภทยอ่ย เพื่อให้ง่าย
แก่การท าการตลาด ซ่ึงการจ าแนกประเภทรถยนต์ท่ีพบมากท่ีสุดคือการจ าแนกประเภทตามท่ี
ก าหนดโดยคณะกรรมาธิการยุโรป (Commission of the European Commission) ท่ีประกาศใชใ้นปี 
ค.ศ. 1999 ในการจ าแนกประเภทน้ีจะใช้ขนาดและลกัษณะอุปกรณ์ของยานพาหนะเป็นปัจจยัใน
การก าหนดประเภทยอ่ย โดยจะถูกแบ่งออกเป็น 9 ประเภทยอ่ย ไดแ้ก่  
 - A-Segment : mini cars  
 - B-Segment : small cars  
 - C-Segment : medium cars  
 - D-Segment : large cars 
 - E-Segment : executive cars 
 - F-Segment : luxury cars 
 - S-Segment : sport coupès 
 - M-Segment : multi purpose cars 
 - J-Segment : port utility cars (including off-road vehicles)  
(Commission of the Europeon Commission.  1990) 
ในท่ีน้ีจะขอกล่าวอธิบายเพียง A-Segment และ B-Segment ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ีเท่านั้น  
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 ในประเทศไทยไดน้ าการจ าแนกประเภทรถยนตม์าปรับใชโ้ดยดงัเดิมจะจ าแนกดว้ยขนาด
และอุปกรณ์ของรถยนต ์แต่ดว้ยการพฒันารถยนตใ์ห้มีความสะดวกสบายมากขึ้นขนาดรถยนต์จึง
ไดมี้การเพิ่มความยาวมากขึ้นเกินกว่าเกณฐ์เดิม ปัจจุบนัจึงมีการจ าแนกดว้ยขนาดของเคร่ืองยนต์
เป็นหลกั  
 รถยนต์กลางประเภท A-Segment จะมีความยาวไม่เกิน 3,700 มิลลิเมตร มีได้ทั้งแบบ 3 
ประตูจนถึง 5 ประตู และมีขนาดเคร่ืองยนตต์ั้งแต่ 600 ซีซี แต่ไม่เกิน 1,000 ซีซี ปัจจุบนัสามารถพบ
รถยนตก์ลุ่มน้ีไดม้ากในประเทศญ่ีปุ่ น 
 รถยนต์ขนาดกลางประเภท B-Segment เดิมทีก าหนดให้มีความยาวอยู่ระหว่าง 3,700 – 
4,000 มิลลิเมตร แต่ในปัจจุบนัรถยนตใ์นกลุ่มน้ีไดถู้กเพิ่มความยาวและขนาดโดยรวมมากขึ้นจนมี
ความยาวอยูท่ี่ประมาณ 4,500 มิลลิเมตรในรถยนตแ์บบ 4 ประตู และมีขนาดเคร่ืองยนตต์ั้งแต่ 1,000 
ซีซี ถึง 1,500 ซีซี เช่น Honda City, Toyota Vios, Mazda 2 เป็นตน้  

รถยนตป์ระเภท A – Segment และ B – Segment เป็นประเภทรถยนตท่ี์ไดรั้บผลประโยชน์
จากการปรับโครงสร้างภาษีสรรพสามิตรถยนตใ์หม่ในปี 2560 เน่ืองจากเป็นรถยนตท่ี์ถูกออกแบบ
และผลิตมาเพื่อการประหยดัพลงังาน และการเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลให้ผูผ้ลิตรถยนต์ใน
หลายค่ายใหค้วามส าคญักบัการพฒันาเทคโนโลย ีและผลิตรถยนตท่ี์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากขึ้น 
ซ่ึงจะเห็นไดว้่า ตั้งแต่ปี 2554 มีผูผ้ลิตหลายค่ายไดผ้ลิตรถยนตท่ี์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากยิ่งขึ้น
อาทิ Honda เปิดตวั Honda Brio ในปี 2554, Suzuki ก็ไดเ้ปิดตวั Suzuki Swift, Nissan เปิดตวั Nissan 
March และ Mitsubishi เปิดตวั Mitsubishi Mirage แต่ส าหรับ Toyota นั้น ในปี 2556 ไม่ได้มีการ
ออกรถยนต์รุ่นใหม่มาแข่งกบัค่ายอ่ืน แต่ไดมี้การปรับลดขนาดเคร่ืองยนต์ของ Toyota Yaris แทน 
จากขนาดเคร่ืองยนต์ 1,500 ซีซีมาเป็น 1,200 ซีซี เป็นตน้ ซ่ึงจากการท่ีผูผ้ลิตรถยนต์หลายค่ายต่าง
ทยอยกนัเขา้สู่ตลาดรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ส่งผลถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่างแน่นอน 
โดยเฉพาะรถยนตข์นาดกลาง (B – Segment) ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมอย่างมากในปี 2562 เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีพฤติกรรมและความตอ้งการท่ีเปล่ียนไป ใช้จ่ายอย่างประหยดัและมีความ
ตอ้งการสรรหาส่ิงของท่ีสามารถท าให้ตนเองประหยดัได ้ซ่ึงรถยนต์ท่ีประหยดัพลงังานและเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม สามารถตอบโจทยข์องความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้(จารุพนัธ์ ยาชมภู, 2559) 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงอย่างยิ่งต่อวิธีการคิด การใชชี้วิตของคน
ไทย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในอุตสาหกรรมรถยนต์ขนาดกลาง ซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีถือว่าเป็นตวัน า
ส าคญัประการหน่ึงดา้นเศรษฐกิจของประเทศ TAQA (Thailand Automotive Quality Award หรือ 
รางวลัธุรกิจยานยนต์ยอดนิยม) จากการท่ี ณัฐพล เดชสิงห์ (2557) ได้ท าการส ารวจทัศนคติ  
พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูใ้ช้รถประจ าปี พ.ศ.2553 พบว่ามีสัญญาณการเปล่ียนแปลงเป็น
อย่างมากทางดา้นความตอ้งการของผูท่ี้จะซ้ือรถใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งความตอ้งการในรถยนต์
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ขนาดกลาง ตลาดรถยนตข์นาดกลางไดรั้บความนิยมรวดเร็วมาก และคาดวา่แนวโนม้ตลาดอาจจะมี
รถยนตป์ระเภทน้ีเป็นตลาดหลกั (ธนชยั เฉลิมชยั, 2557) 

รถยนต์ขนาดกลาง จะเป็นรถยนต์ประเภท A – Segment และ B – Segment โดย รถยนต์
ประเภท A – Segment จะเป็นกลุ่มรถยนต์ท่ีมีขนาดเคร่ืองยนต์ 660 ซีซี ไม่เกิน 1000 ซีซี ซ่ึงรถ
ประเภทน้ีจะเป็นรถยนตท่ี์เหมาะกบัการใชง้านในเมืองและแถบชานเมือง เน่ืองจากเป็นรถท่ีมีขนาด
เลก็ ใชง้านไดค้ล่องแคล่ว ในเร่ืองของการขบัขี่และการจอดรถ โดยรถยนตป์ระเภท A - Segment จะ
ถูกเรียกวา่ Kei Car ท่ีเฉพาะในประเทศญ่ีปุ่ น อยา่งเช่น รถ Honda N-Box , รถ Suzuki Wagon-R  รถ 
Daihatsu Mira เป็นตน้ส่วน รถ Toyota Aygo , รถ Suzuki Celerio ก็ถือว่าเป็นรถยนต์ ประเภท A –  
Segment ดว้ยเช่นกนั  

ส่วนรถยนต์ประเภท B – Segment จะเป็นรถยนต์ท่ีมีขนาดใหญ่กว่า รถยนต์ประเภท A –  
Segment ขึ้นมาหน่อย โดยจะเป็นเคร่ืองยนต์ขนาดประมาณ 1,000 - 1,500 ซีซี โดยส่วนรถยนต์
ประเภท B - Segment จะเหมาะส าหรับผูท่ี้มีครอบครัวเลก็ หรือ ผูท่ี้อยูใ่นวยัท างานท่ีตอ้งการมีรถไว้
ใช้งาน จุดเด่นของรถประเภท B- Segment คือเหมาะกบัการใช้งานคนเดียวและสามารถจุของได้
พอสมควร ส่วนในประเทศไทยยงัสามารถแบ่งรถประเภท B – Segment ไดเ้ป็นสองประเภทอีกดว้ย 
รถ Eco Car (อีโคคาร์) ก็ถือวา่เป็นรถประเภท B – Segment ดว้ยเช่นกนัโดยจะมีเคร่ืองยนตป์ระมาณ 
1,200 ซีซี เป็นส่วนใหญ่ (BoxzaRacing.com, 2562) 

บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทยจ ากดั รายงานสถิติการขายรถยนต์ปี 2560 ท่ีผ่านมา 
พบว่า มียอดขาย 870,748 คนั มีอตัราการเติบโตเพิ่มขึ้น 13.3% แบ่งเป็น รถยนต์นั่ง 345,501 คนั 
เพิ่มขึ้น 23.5% รถเพื่อการพาณิชย์ 525 ,247 คัน เพิ่มขึ้น 7.4%รถกระบะ 1 ตัน (รวมรถกระบะ
ดดัแปลง) 424,282 คนั เพิ่มขึ้น 7.7% (ดงัภาพท่ี 1.1) และจากสถิติการจดทะเบียนรถยนตใ์หม่ป้าย
แดงของกรมการขนส่งทางบก พบว่า ในเดือน มกราคมปี 2561 มีรถยนตจ์ดทะเบียนใหม่ 268,989 
คนัทัว่ประเทศ โดยในจ านวนรถยนตจ์ดทะเบียนใหม่ทั้งหมดเป็นรถยนตข์นาดกลางถึง 64,775 คนั 
คาดวา่ยอดการขายรถยนตท์ั้งปีของปี 2561 จะมีมากถึง 800,000 คนั เป็นรถยนตข์นาดกลางมากกว่า 
100,000 คนั นบัวา่รถยนตข์นาดกลางก าลงัไดรั้บความนิยมมากขึ้นเร่ือย ๆ (กรมการขนส่งทางบก, 
2561) 
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ภาพท่ี 1.1 สถิติการขายรถยนต ์พ.ศ. 2560 เปรียบเทียบ พ.ศ.2559 

ท่ีมา: บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทยจ ากดั, 2561 
 

จากข้อมูลข้างต้นเป็นเหตุให้ผูว้ิจัยเห็นว่าการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เร่ิม
พิจารณาจากการศึกษาส่วนประสมการตลาดของ Kotler (2003) ซ่ึงประกอบด้วย  ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ เน่ืองจากรถยนต์
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง การเลือกซ้ือรถยนต์ของผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นต้องพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ 
เพื่อให้การซ้ือรถยนต์เกิดความคุม้ค่ามากท่ีสุด ทั้งการเลือกซ้ือรถยนต์ท่ีเหมาะสมกบัการใช้งาน 
จนถึงการดูแลรักษาและการให้บริการหลงัการขาย (พิทยาภรณ์ วงษกิ์ตติวฒัน์, 2559) ดว้ยท่ีมาและ
ปัญหาดงักล่าวผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ขนาดกลาง (B – Segment) ของผูอ้ยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นประโยชน์แก่
บริษทัผลิตรถยนตแ์ละผูท่ี้ตอ้งการศึกษา สามารถน าผลการวิจยัน้ีไปเป็นแนวทางในการวางแผนกล
ยทุธ์ รวมถึงหาแนวทางตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุดต่อไป 
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1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1.  เพื่อศึกษาความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) จ าแนก
ตามคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ท่ี
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง
(B-Segment) ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.3.  ขอบเขตของการวิจัย 

 
1.3.1  ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด

กลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผูว้ิจยัศึกษาเก่ียวกบัความแตกต่าง
ของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) จ าแนกตามคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) 
ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3.2  ขอบเขตด้านตัวแปร 
1.3.2.1  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย 
  2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  

2.2 ปัจจยัดา้นราคา   
2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   
2.5 ปัจจยัดา้นบุคลากร   
2.6 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
2.7 ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 

1.3.2.2  ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. การคน้หาขอ้มูล 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3. การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ  
4. การตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

 
1.3.3  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ท่ีอาศยั

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-

Segment) ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

 

1.3.4  ขอบเขตด้านระยะเวลาท่ีใช้ศึกษา 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด

กลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ใช้เวลาในการด าเนินการศึกษา
ประมาณ 9 เดือน คือ ตั้งแต่ช่วงมิถุนายน – กุมภาพนัธ์ 2563 

 

1.3.5  ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง (B-Segment) ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผู ้วิจัยศึกษาเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 

1.4  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
4.1 ไดท้ราบความแตกต่างของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจ าแนกตามคุณลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ท่ีอาศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร  

4.2 ไดท้ราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง
(B-Segment) ของผู ้บ ริโภค ท่ีตัดสินใจ ซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง  (B-Segment) ท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 รถยนต์ขนาดกลาง (B –Segment) หมายถึง รถยนตท่ี์มีขนาดใหญ่กว่า รถยนตป์ระเภท A – 
Segment ขึ้นมาหน่อย โดยจะเป็นเคร่ืองยนตข์นาดประมาณ 1,000 ซีซี  – 1,500 ซีซี เหมาะส าหรับผู ้
ท่ีมีครอบครัวเล็ก  เพราะจะสามารถบรรทุกผูโ้ดยสารและบรรจุสัมภาระไดพ้อสมควร เช่น Toyota 
Vios , Honda City , Honda Jazz , Mazda2 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic Characteristics) หมายถึง คุณสมบติัเฉพาะ
ของบุคคลซ่ึงแตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
อาชีพ ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัเน่ืองจากลกัษณะทางประชากรท่ีหลากหลายจะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัออกไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์ร
ใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือ
ลูกคา้ของตน โดยในกรณีน้ี คือ การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีทางบริษทัรถในยี่ห้อต่าง ๆ 
จะตอ้งพยายามกระตุน้และพฒันาการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด 
เพื่อท่ีหวงัว่าจะมีลูกค้าในการซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจ านวนมากขึ้น หรือตามเป้าท่ีทางบริษทั
คาดหวงัไว ้ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้น
กระบวนการการบริการ โดยในกรณีน้ี คือ การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีทางบริษทัรถใน
ยี่ห้อต่าง ๆ จะตอ้งปรับเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของตน โดยจะ
พยายามกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการจะซ้ือรถขนาดกลางในบริษทัของตน อีกทั้งก็ควร
พฒันาดา้นการบริการให้มีความสะดวกสบาย และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ได้มาก
ท่ีสุด เพื่อท่ีจะมีลูกคา้ในการซ้ือรถยนตข์นาดกลางตรงตามเป้าท่ีทางบริษทัวางไว ้
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าจะช่วยตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเองได ้ซ่ึงผลิภณัฑห์รือสินคา้ นั้นสามารถจ าแนกได ้2 ประเภท คือ ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละส่ิงท่ี
สัมผสัไม่ได้ อาทิ สีของรถยนต์ ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ การให้บริการหลงัการขาย และความ
น่าเช่ือถือของแบรนด ์ เป็นตน้ 

ปัจจัยด้านราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น
ดงันั้นในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ดว้ย อาทิ ราคาไม่สูงเกินไปเม่ือเทียบกนัในกลุ่มรถยนตข์นาดกลางแบรนดอ่ื์น ๆ เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์ไปสู่มือ
ผูบ้ริโภค โดยอาจจะผ่านช่องทางสถาบนัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง กับการขนส่ง เคล่ือนยา้ยสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑ ์การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั อาทิ มีศูนยบ์ริการทัว่ประเทศ เป็นตน้ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชส่ื้อสารเพื่อจูงใจ ชดัจูงใหผู้บ้ริโภค
หรือกลุ่มเป้าหมาย เกิดความตอ้งการ หรือเกิดความอยากใช้หรือซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีได้น า
ส่งเสริมการตลาดไป โดยการติดต่อส่ือสารหรือส่งเสริมทางการตลาดนั้นมีหลายรูปแบบ อาทิ การ
โฆษณา (Advertising) การขายผ่านโชว์รูม (Showroom Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) 

ปัจจัยด้านบุคลากร หมายถึง องคป์ระกอบท่ีส าคญัต่อการให้บริการแก่ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ 
โดยทางเจ้าของธุรกิจตอ้งมีการเอาใจใส่ในคดัเลือก และการฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ 
(Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั อาทิ พนกังาน
มีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี ให้ค  าแนะน าได ้มีความสามารถในการแกปั้ญหา สามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ได ้

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management (TQM)) ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ 
อาทิ การตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน การแต่งกายของพนักงานสะอาดเรียบร้อย พนักงานพูดจา
สุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว รวมทั้งการแจง้ผลประโยชน์อ่ืน ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

ปัจจัยด้านกระบวนการการบริการ หมายถึง กระบวนการจดัการ (Process Management) 
เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
(Customer Satisfaction) ในการบริหารการตลาดนั้นผูบ้ริหารการตลาดตอ้งมีความเขา้ใจถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และมุ่งเนน้ทุกอยา่งใหเ้ร่ิมตน้จากลูกคา้เป็นหลกั อาทิ ขั้นตอนการบริการท่ีไม่
ซบัซอ้น เป็นตน้ 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกจะกระท าการอย่างใดอย่างหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยู่สอง
ทางเลือกขึ้นไป โดยจะมีกระบวนการในการเลือกของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัออกไป แต่โดยหลกั
แลว้จะมีกระบวนการตดัสินใจอยู่ 5 ขั้น การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือมีจุดเร่ิมตน้
จากการท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอาจไดรั้บจากการกระตุน้จากภายนอก เช่น ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจ 
หรือเห็นคนรอบข้างใช้สินคา้นั้น ๆ เป็นต้น สอดคล้องกับ Truman (2018) กล่าวว่า การรับรู้ถึง
ปัญหาท่ีเกิดขึ้น (Problem Recognition) กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อมีความตอ้งการ หรือมี
ปัญหาท่ีต้องการแก้ไขความต้องการอาจเกิดขึ้ นได้โดยมีแรงกระตุ้นจากภายในหรือภายนอก เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตวัอยา่งเช่น บุคคลวยัท างานท่ีตอ้งใชร้ถจกัรยานยนตอ์อกไปท างานทุกวนั แต่พอตอ้งออกไปท างาน
ในฤดูฝน เร่ิมรู้สึกกวา่รถยนตข์นาดกลางมีความส าคญัในชีวิตทนัที 

การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง หลงัจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ 
การคน้หา ศึกษาขอ้มูลของสินคา้นั้น ๆ สอดคลอ้งกบั Truman กล่าวว่า การคน้หาข่าวสาร/ขอ้มูล 
(Information Search) ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกแรงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มูล/ข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีมีอยู่ทัว่ไป หรืออาจจะตอ้งใช้ความพยายามในการเก็บขอ้มูลจาก
แหล่งต่าง ๆ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลหลกั ๆ ของผูบ้ริโภคนั้นมี 4 ประเภท ดงัน้ี แหล่งขอ้มูลส่วนตวั ไดแ้ก่ 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย เป็นตน้ แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย 
ฉลากสินค้า เป็นต้น แหล่งข้อมูลท่ีเปิดเผยทั่วไป ได้แก่ ส่ือโฆษณา องค์กรท่ีจะล าดับส าหรับ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ และ แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ ไดแ้ก่ การตรวจสอบสินคา้ การใชสิ้นคา้ เป็น
ตน้ ตวัอย่างเช่น การจะซ้ือรถยนตข์นาดกลางสักคนัก็ตอ้งเขา้ไปสอบถามตามบูทขายรถแต่ละยี่ห้อ
เพื่อใชใ้นการตดัสินใจต่อไป 

การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ (Evaluation of Alternatives) หมายถึงเม่ือ
ผูบ้ริโภคไดมี้การเสาะหาขอ้มูลแลว้ จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือก
ต่าง ๆ สอดคลอ้งกบั Truman กล่าวว่า การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขั้นตอน
ในการประเมินทางเลือกของผูซ้ื้อมีแนวคิดพื้นฐาน ดงัน้ี  หน่ึง ผูบ้ริโภคพยายามหาทางท่ีจะสนอง
ความตอ้งการของตนเอง สอง ผูบ้ริโภคจะแสวงหาความเช่ือจากสินคา้ท่ีเสนอทางแกปั้ญหาท่ีตนเอง
มีอยู่ สาม ผูบ้ริโภคมองสินคา้แต่ละตวัเสมือนกลุ่มคุณลกัษณะของสินคา้ ซ่ึงมีความสามารถในการ
ส่งมอบประโยชน์อนัหลากหลายท่ีผูซ้ื้อแสวงหาเพื่อสนองความตอ้งการของตน ซ่ึงคุณลกัษณะของ
สินคา้ท่ีให้ประโยชน์แก่ผูซ้ื้อจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้ และส่ี ผูบ้ริโภคจะสร้างความ
เช่ือมัน่ในกลุ่มตราสินคา้เพื่อดูว่าสินคา้แต่ละชนิดนั้นมีคุณลกัษณะอยา่งไร และความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้น้ีจะน าไปสู่การสร้างภาพพจน์ต่อตราสินคา้ ซ่ึงจะแตกต่างกันไปตามการกลั่นกรองจาก
ประสบการณ์ท่ีมีผลมาจากการเลือกท่ีจะรับรู้ เลือกท่ีจะบิดเบือน และเลือกท่ีจะเก็บข้อมูลของ
ผู ้บริโภค การประเมินคุณลักษณะด้านต่าง ๆ ของสินค้านั้ นผู ้บริโภคอาจให้น ้ าหนักแต่ละ 
คุณลกัษณะของสินคา้ท่ีต่างกนั ขึ้นอยู่กบัระดบัความส าคญัของคุณลกัษณะต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น การจะมีรถยนต์สักคนั บุคคลนั้นจะตอ้งท าการประเมิน
ทางเลือกโดยจะซ้ือรถยนตย์ีห่อ้อะไร หรือรุ่นอะไร หรือแมก้ระทัง่จะซ้ือรถมือหน่ึงหรือมือสอง 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หมายถึง จากการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ
ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถจัดล าดับความส าคญัของการเลือกซ้ือได้แลว้ แต่อย่างไรก็ตามอาจจะมี
ผลกระทบจากทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ (Attitudes of Others) และปัจจยัท่ีไม่สามารถ
คาดการณ์ได ้(Unexpected Situation) ซ่ึงอาจท าใหไ้ม่เกิดการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ี Truman กล่าว
วา่ การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะมีความชอบใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตราสินคา้ในกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของเขาได ้ซ่ึงเขาอาจจะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ท่ีเขามีความพอใจมากท่ีสุด  

นอกจากน้ี การตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการนั้นผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจเลือก  
(1) ตราสินคา้ (2) ผูข้าย (3) ปริมาณท่ีจะซ้ือ (4) เวลาท่ีจะซ้ือ และ (5) วิธีการช าระเงิน ตวัอย่างเช่น 
ตอ้งการจะซ้ือรถยนตข์นาดกลางยี่ห้อหน่ึง แต่ก่อนจะท าสัญญานั้น พนกังานขายมีพฤติกรรมท่ีไม่
พึงพอใจ จึงท าใหจ้ากตอนแรกท่ีตอ้งการจะซ้ือกบัพนกังานขายคนน้ี กลบัยกเลิกการซ้ือขาย และไป
ท าเร่ืองซ้ือขายกบัพนกังานขายคนอ่ืน 
 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หมายถึง หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภค
จะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจ ถา้ผูบ้ริโภคพอใจ
อาจท าการซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่พอใจผูบ้ริโภคอาจเลิกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเน่ือง
จากการบอกต่อ ท าให้ผู ้บริโภคซ้ือสินค้าได้น้อยลงตามไปด้วย นอกจากน้ี Truman กล่าวว่า 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความ
พอใจหรือไม่พอใจผ่านประสบการณ์การใช้สินคา้/บริการ ซ่ึงงานของนักการตลาดไม่ไดห้ยุดแค่
เพียงการซ้ือของผูบ้ริโภค แต่จะตอ้งมีการตรวจสอบถึงประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ความพอใจหลงัการซ้ือ (Post Purchase Satisfaction)  
2. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Actions) ความพอใจหรือไม่พอใจของผู ้

ซ้ือจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือในคร้ังต่อไป ซ่ึงอาจจะมีการกระท าต่าง ๆ ดงัน้ี การกระท าท่ีเปิดเผย 
(Public Action) ไดแ้ก่ การฟ้องร้องต่อศาล และการกระท าส่วนตวั (Private Action) ไดแ้ก่ การหยุด
ซ้ือสินคา้ (Exit Option) หรือการเตือนเพื่อนเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ (Voice Option) 

3. พฤติกรรมการใชแ้ละการทิ้งสินคา้หลงัการซ้ือ (Post Purchase Use and  
Disposal) ตวัอย่างเช่น บุคคลวยัท างานคนหน่ึงไดซ้ื้อรถยนต์ขนาดกลางมาคนัหน่ึงมาและบงัเอิญ
ขบัรถชนหมา จึงติดต่อไปท่ีบริษทัท่ีตนซ้ือรถ เพื่อการสอบถามรายละเอียดในการแกไ้ขสถานการณ์ 
และพนกังานท่ีรับสายให้ค  าแนะน าและขอ้ควรปฏิบติัดว้ยความจริงใจ และใส่ใจ จนท าให้สัมพนัธ์
ได ้จึงท าใหบุ้คคลวยัท างานคนนั้นรู้สึกพึงพอใจมากท่ีไดเ้ลือกซ้ือรถยนตย์ีห่อ้ดงักล่าวกบับริษทัน้ี 
 

1.6 สมมติฐานการวิจัย 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ี ผูวิ้จยัตั้งสมมติฐานการวิจยั ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลางท่ีต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางท่ี
ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด  
กลางท่ีต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง (B-Segment) ของผูอ้ยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร” มีกรอบแนวคิด ดงัน้ี 
 

ตัวแปรต้น             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. ระดบัการศึกษา  
4. สถานภาพ  
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
6. อาชีพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P's) 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ปัจจยัดา้นราคา   
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   
5. ปัจจยัดา้นบุคลากร   
6. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง  
(B-Segment) ของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ 
    ซ้ือ  
4. การตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

2. แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
4. ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตข์นาดกลาง 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 
การศึกษาเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์  พบว่ามีนักวิชาการ ได้

อธิบายไดด้งัน้ี 
Mercure (2015) ได้ให้ความหมายของ “ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัตวับุคคล อาทิ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนาและเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใช้เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาดมกัจะน า มาพิจารณา 
ส าหรับการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ
ความชอบ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค” 

Cooper (2019) ได้ให้นิยามของ “ลักษณะทางประชากรศาสตร์  (Demographic) ว่า 
ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัต่างๆ ท่ีใชเ้ป็นเกณฑใ์นการระบุความแตกต่างท่ีมีอยู่ในตวับุคคล  
อันได้แก่ อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได้ ระดับการศึกษา อาชีพครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ 
สัญชาติและสถานภาพทางสังคม (Social Class)” 

วิวรรณดา วันชัย จิระบุญ  (2557)  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์  (Demographic) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ซ่ึงนิยมใช้ในการแบ่ง
ส่วนตลาดโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) เพศ สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้โดยดูจากเพศของผูบ้ริโภค เป็น
เกณฑ์ เพื่อเป็นเกณฑ์ในตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคแต่ละเพศ ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ
แตกต่างกนั มกัจะมีทศันคติการรับรู้ และการตดัสินใจแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2) อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน ย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกนั ตามช่วงวยั   

3) สถานภาพครอบครัว ซ่ึงแบ่งลกัษณะส าคญั 3 ประการ คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส การ
แตกแยกของชีวิตสมรส ซ่ึงอาจเกิดจากหลายกรณี คือ การตาย การแยกกนัอยู่ การหย่าร้าง และการ
สมรสใหม่ โดยสถานภาพสมรสเป็นคุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญัท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ 
สังคม กฎหมาย ทั้งน้ีองคก์ารสหประชาชาติ (2527) ไดร้วบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพ
สมรส ดงัน้ี 

3.1)โสด  
3.2) สมรส 
3.3) หมา้ยและไม่สมรสใหม่ 
3.4) หยา่ร้างและไม่สมรสใหม่ 
3.5) สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 

4) รายได้ ระดับการศึกษาและอาชีพ (Income Education and Occupation) รายได้ ระดับ
การศึกษาและอาชีพเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด เน่ืองจากระดบัการศึกษามีผล
ต่ออาชีพ และอาชีพมีผลต่อรายได ้และรายไดก้็เป็นตวัแปรส าคญัท่ีจะส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
หรือไม่เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ 

ภทัรดนยั พิริยะธนภทัร (2558) ไดอ้ธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะของตน ซ่ึงแตกต่างกนัในแต่
ละคน คุณสมบติัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในการท าการส่ือสารอย่างไรก็ตามใน การส่ือสาร
ในสถานการณ์ต่าง ๆ กันนั้น จ านวนผูรั้บสารก็มีผลการส่ือสาร ดังนั้น วิธีการท่ีดีท่ีสุดในการ
วิเคราะห์ผูรั้บสารท่ีประกอบไปด้วยคนจ านวนมากก็คือการจ าแนกผูรั้บสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตาม
ลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสังคมและ
เศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้ ซ่ึงคุณสมบติัเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มีผลต่อการ
รับรู้การตีความ และการเขา้ใจในการส่ือสารทั้งส้ิน 

1) เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกันทั้งในด้านสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ
อารมณ์ จากงานวิจยัทางด้านจิตวิทยาทั้งหลายได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างในเร่ืองความคิด
ค่านิยม และทศันคติทั้งน้ี เพราะวฒันธรรมและสังคมไดก้ าหนดบทบาท และกิจกรรมของเพศชาย
และเพศหญิงไวแ้ตกต่างกนั 
 2) อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยท่ีส าคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายจุะเป็นตวัก าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆของ
บุคคล ดงัค ากล่าวท่ีว่าผูใ้หญ่อาบน ้ าร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝนหรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์นอ้ย
กว่าว่าเด็กเม่ือวานซืน เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิดความเช่ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ลกัษณะการโตต้อบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นของบุคคล โดยทัว่ไปเม่ืออายุเพิ่มขึ้น ประสบการณ์
สูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากขึ้น วิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปดว้ย 
 3) การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้เป็นลกัษณะอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูรั้บสาร การท่ีคนไดรั้บการศึกษาท่ีต่างกนั ในยุคสมยัท่ีต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีแตกต่างกันมี
ความรู้สึกนึกคิดอุดมการณ์และความต้องการท่ีแตกต่างกัน คนทั่วไปมักจะสนใจหรือยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบ่งช้ี
ถึงพื้นฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรมกล่อม
เกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกนั ทางดา้นครูผูส้อนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของ
ผูเ้รียนโดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตวัให้แก่ผูเ้รียน ดงันั้นการศึกษาจึงเป็นตวัก าหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของผูรั้บ 
 4) สถานภาพทางเศรษฐกิจ และสังคม (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เช้ือชาติและชาติ
พนัธุ์ถ่ินฐาน ภูมิล าเนา พื้นฐานของครอบครัวอาชีพ รายไดแ้ละฐานะทางการเงิน ปัจจยัเหล่าน้ีมี
อิทธิพลอย่างส าคญัต่อผูรั้บ ซ่ึงในการวิจยัทางดา้นนิเทศศาสตร์ไดช้ี้ให้เห็นว่าสถานะทางสังคมและ
เศรษฐกิจของผูรั้บสารมีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารและสาร
สถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจท าให้คนมีวฒันธรรมท่ีต่างกัน มีประสบการณ์ท่ีต่างกัน มี
ทศันคติค่านิยม และเป้าหมายท่ีต่างกนั 
 5) ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลักษณะอีกประการหน่ึงของผูรั้บสารท่ีมี
อิทธิพลต่อตวัผูรั้บสาร ทั้งทางดา้นทศันคติค่านิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบั
คนและกิจกรรมต่าง ๆ ในชีวิตคนตลอดทั้งชีวิต 
 จากการศึกษาเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ สามารถสรุปได้ว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ สถานทาง
สังคม และศาสนา  เป็นเกณฑท่ี์นิยมใช ้ 
 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 

2.2.1  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
การศึกษาเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ มีนกัคิด  นกัวิชาการ ได้

อธิบายไวด้งัน้ี 
Kushwaha & Agrawal (2015) ได้ให้ความหมายของ  “ ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) ไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุม 
ได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ 
ร่วมกนัเพื่อใหบ้รรลุ วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร” เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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Išoraitė (2016) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 7P’s) หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม (Promotions) บุคคล (People) กายภาพและการน าเสนอ 
(Physical Evidence/Environment and Presentation) และกระบวนการ (Process) ซ่ึงบริษัทน ามา
ประยกุตใ์ชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

Kukanja, Gomezelj Omerzel & Kodrič (2017) ได้ให้ความหมายของ “ส่วนประสมทาง
การตลาดไวว้่า หมายถึงกลุ่มเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์
ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายกล่าวคือ เป็นการสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึง
พอใจ” 

Bahl & Chandra (2018) ไดใ้ห้ความหมายของ “ส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย” 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ได้ให้ความหมายของ “ส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 
หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการท่ีน าเสนอสู่ผูบ้ริโภค ปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการคลาดส่ีชนิดท่ีมกัเรียกวา่ 4Ps” 
 จากการศึกษาเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดว้่า เป็น
กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาด เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรือลูกคา้ของตน โดยในกรณีน้ี คือ ส่ิงท่ีกระตุน้และ
พฒันาการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด อาทิ ราคา โปรโมชัน่ ลดแลก 
แจก แถม เพื่อท่ีหวงัว่าจะมีลูกคา้ในการซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจ านวนมาก ๆ หรือตามเป้าท่ีทาง
บริษทัคาดหวงัไว ้ 
 

2.2.2  ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบวา่มีนกัวิชาการไดอ้ธิบายไว้

ดงัน้ี 
Išoraitė (2016) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service 

Marketing Mix) มีความแตกต่างจากธุรกิจทั่วไปท่ีมีสินคา้อุปโภคและบริโภค ดังนั้น ธุรกิจการ
บริการจึงจ าเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ไดแ้ก่ 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ส่ิงท่ีเจา้ของธุรกิจต่าง ๆ จะตอ้งส่งมอบสินคา้ฟหรือบริการ
ใหก้บัลูกคา้ โดยผลิตภณัฑจ์ าแนกได ้2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้(Tangible Products) 
และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products)  

2) ดา้นราคา (Price) คือ จ านวนเงินท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งน ามาจ่ายหรือแลกเปลี่ยนกบัการมาใช้
บริการในรูปแบบต่าง ๆ โดยราคาของสินคา้หรือบริการน้ี ลูกคา้จะเป็นบุคคลท่ีจะท าการประเมิน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และเปรียบเทียบความคุม้ค่าดว้ยตนเอง วา่คุม้ค่าท่ีจะจ่ายเงินแลกมาหรือไม่ ถา้ผูบ้ริโภคมองว่าคุม้ค่า 
ผูบ้ริโภคก็จะเลือกเขา้มาใชบ้ริการ ตอ้งมีการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคได้รับรู้
ดว้ย  

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ กิจกรรมในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือการ
บริการไปสู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงช่องทางในการจดัจ าหน่ายในรูปแบบของธุรกิจการบริการน้ี จะตอ้งให้
ความส าคญักบัสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งใหดี้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดไ้ม่ยาก 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotions) คือ กิจกรรมท่ีช่วยกระตุน้ความตอ้งการให้กบั
ผูบ้ริโภค ตระหนกัหรือสนใจท่ีจะใชบ้ริการ โดยอาจจะท าการส่ือสารไปในหลาย ๆ รูปแบบ อาทิ 
โฆษณาตามส่ีแยก โฆษณาตามหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร หรือการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบ
ต่าง ๆ  แต่การส่งเสริมทางการตลาดลว้นมีวตัถุประสงค์เดียวกนั คือ ให้ขอ้มูลข่าวสารหรือชกัจูงให้
เกิดทศันคติและพฤติกรรมใหก้ลบัมาใชบ้ริการ 

5) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) คือ บุคคลท่ีใช้ในการขับเคล่ือนการ
บริการไปสู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีความส าคญัเป็นอย่างมาก เน่ืองจากเป็นตวักลางระหว่างเจา้ของธุรกิจ กบั
ผูบ้ริโภค หรือลูกค้า ซ่ึงจ าเป็นต้องมีการคัดเลือก การฝึกอบรม ให้เป็นอย่างดี เพื่อท่ีจะได้มี
ความสามารถท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้ตามความคาดหวงัหรือความตอ้งการของลูกคา้  

6) ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) คือ 
ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีมีลกัษณะทางกายภาพ เป็นรูปธรรม สามารถมองเห็นและสัมผสัได ้ไม่ว่า
จะเป็น สถานท่ี สภาพแวดลอ้ม เคร่ืองแต่งกายของพนกังาน การตกแต่งหนา้ร้าน เป็นตน้ ลว้นแลว้
เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ และความไวว้างใจให้กบัผูบ้ริโภค และเกิดความตอ้งการท่ีจะใช้
บริการ 

7) ดา้นกระบวนการ (Process) คือ เป็นขั้นตอนการให้บริการ เม่ือผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะเขา้มา
ใชบ้ริการ โดยกระบวนจะเร่ิมตั้งแต่การตอ้นรับเม่ือผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการ จนส้ินสุดเม่ือผูบ้ริโภค
เดินออกจากร้านเลย  โดยกระบวนการเหล่าน้ี คือ ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ
ของพนกังานดว้ยเช่นกนั  

Kukanja, Gomezelj Omerzel & Kodrič (2017) อธิบายวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
แต่ละองคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจน ามาเสนอขายให้กบัผูบ้ริโภคท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ไดแ้ก่ สินคา้มีรูปร่าง ขนาด สีสันและ
ความสวยงาม ตราสินคา้มีคุณภาพและปลอดภยั ความเหมาะสมของผลิตภณัฑต์่อการด าเนินชีวิต
ผลิตภณัฑง์่านต่อการท าความสะอาดหลงัใชง้าน 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาท่ีผู ้บริโภคต้องจ่ายเพื่อ
แลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการท่ีน าเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
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บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ได้แก่ ราคาผลิตภณัฑ์ต ่ากว่าท่ีอ่ืน ความแน่นอนและเป็น
มาตรฐานของราคาผลิตภณัฑมี์ป้ายแสดงสินคา้ท่ีชดัเจน ราคาเม่ือซ้ือผลิตภณัฑป์ริมาณมากมีราคา
ต ่ากวา่ 

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคและ
สร้างเสริมส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึงการ
จดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่าง ๆ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดต าแหน่งของตราสินคา้ การ
บริหารงานเก่ียวกบังบประมาณส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ไดซ่ึ้งการบริโภคสินคา้ในกลุ่มเป้าหมาย
มากท่ีสุด  โดยอาจจะมีการระดมความคิดสร้างสรรคต์่าง ๆ มาช่วยในดา้นการส่งเสริมการตลาด การ
ส่งเสริมการขาย อาทิ ราคาสินคา้ท่ีสามารถต่อรองได ้การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึง
จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการสนับสนุนส่งเสริมบุคลากร โดยให้มีการจดัอบรมให้ความรู้ ความสามารถ 
และความช านาญในสายงาน หรือในธุรกิจการบริการนั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ บุคลากรท่ีให้บริการ
จะตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใสและพูดจาดี มีความรู้ในการใหค้  าแนะน ากบัผูบ้ริโภค การ
แต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจและความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

6. กระบวนการการให้บริการ (Process Management) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความประทับใจ ได้แก่ การให้บริการท่ีรวดเร็ว 
พนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัรถยนต์ท่ีขายเป็นอย่างดี มีรถยนต์ตวัอย่างหรือมีพื้นท่ีรองรับลูกคา้
เพียงพอ 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Facilities) หมายถึง สถานท่ี ส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่าง ๆท่ีสามารถมองเห็นและจบัตอ้งได ้เพื่อเป็นส่ิงอ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ท่ี
ตอ้งการจะมีใชบ้ริการ โดยทัว่ไปแลว้ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพจะตอ้งสร้างให้มีความเหมาะสมกบั
ความตอ้งการของลูกคา้ อาทิเช่น สถานท่ีจอดรถ เป็นตน้ และส่ิงส าคญัท่ีขาดไม่ได ้คือ ความสะอาด 
มีบรรยากาศท่ีดี มีการตกแต่งร้านใหน่้าสนใจ เพื่อเป็นการส่งเสริมการตลาดดว้ยอีกทาง 

เอ้ืองฟ้า กายธัญลกัษณ์ (2559) อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ
แบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั (7Ps) ไดแ้ก่  

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัว่าจะช่วยตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเองได ้ซ่ึงผลิภณัฑห์รือสินคา้ นั้นสามารถจ าแนกได ้2 ประเภท คือ ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละส่ิงท่ี
สัมผสัไม่ได ้อาทิเช่น สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย เสนอขายโดยธุรกิจ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ
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สถานท่ี บุคคล หรือความคิด และผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น
ดงันั้นในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ดว้ย  

3) การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑไ์ปสู่มือผูบ้ริโภค โดย
อาจจะผา่นช่องทางสถาบนัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการขนส่ง เคล่ือนยา้ยสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์การเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ส่ือสารเพื่อจูงใจ ชัดจูงให้
ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย เกิดความตอ้งการ หรือเกิดความอยากใชห้รือซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์
ไดน้ าส่งเสริมการตลาดไป โดยการติดต่อส่ือสารหรือส่งเสริมทางการตลาดนั้นมีหลายรูปแบบ อาทิ
เช่น การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing)  

5) บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญต่อการ
ให้บริการแก่ผูบ้ริโภคหรือลูกค้า โดยทางเจ้าของธุรกิจต้องมีการเอาใจใส่ในคัดเลือก และการ
ฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน อีกทั้ งพนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปั้ญหา สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และสามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้ 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ทั้ งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน เคร่ืองมือ
เคร่ืองใช้ท่ีสะอาด การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การพูดจาสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ี
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7) กระบวนการจดัการ (Process Management) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับ
ลูกค้าได้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction) ในการบริหาร
การตลาดนั้นผูบ้ริหารการตลาดตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมุ่งเนน้ทุกอย่าง
ใหเ้ร่ิมตน้จากลูกคา้เป็นหลกั อนัไดแ้ก่ กระบวนการใหก้ารบริการแก่ลุกคา้ แต่ละโชวรู์ม โดยจะเป็น
การเนน้จากตอบสนองความตอ้งการของลุกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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จากการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และกระบวนการ (Process) โดยในกรณีน้ี ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ  รถยนต์ขนาด
กลางในยีห่อ้ต่าง ๆ ส่วนราคา คือ ราคาของรถยนตข์นาดกลางท่ีทางผูบ้ริหารจะสามารถปรับเปล่ียน
ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้โดยจดัโปรโมทชัน่ต่าง ๆ ต่อมา คือ การจดัจ าหน่าย หมายถึง 
เครือข่ายของยี่ห้อรถยนต์ขนาดกลางท่ีท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง้่าย การส่งเสริมการตลาด คือ 
การจดัโปรโมทชัน่ ลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางในยีห่้อของตน ส่วนบุคลากร หมายถึง พนกังานขายหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
ขายรถยนตข์นาดกลาง ท่ีควรมีการแต่งกายท่ีสุภาพเรียบร้อยและมีความรู้เก่ียวกบัรถยนตท่ี์ก าลงัท า
การขาย ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง บรรยากาศภายในโชวรู์ม เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ท่ีสะอาด การ
แต่งกายสะอาดเรียบร้อยภายในโชวรู์ม และกระบวนการใหบ้ริการ หมายถึง การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
พนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัรถยนต์ท่ีขายเป็นอย่างดี มีรถยนต์ตวัอย่างหรือมีพื้นท่ีรองรับลูกคา้
เพียงพอ โดยทั้งหมดเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีตอ้งการกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายมีความ
ตอ้งการจะซ้ือรถยนตข์นาดกลางในบริษทัของตน  
 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 
2.3.1  ความหมายของการตัดสินใจ 
การศึกษาเก่ียวกบัความหมายของการตดัสินใจ มีนกัวิชาการหลายท่านใหค้  านิยามไวด้งัน้ี 
Axelrod (2015) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจว่า หมายถึงการพิจารณาทางเลือกท่ีดี

ท่ีสุดจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง ผูน้ าต้องตัดสินใจด้วยหลักเหตุผลเพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ปฏิบติังาน ซ่ึงการตดัสินใจดงักล่าวจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

Greco, Figueira & Ehrgott (2016) การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกท่ีจะกระท า
การส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่

Hunter (2017) ไดใ้ห้แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจว่าการตดัสินใจนั้นถือเป็นกระบวนการ
สร้างหรือเลือกทางเลือกของผูบ้ริโภค โดยจะเร่ิมจากตวัผูบ้ริโภคเกิดการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
(Need) หรือตระหนักถึงปัญหา (Problem) ซ่ึงอาจเกิดจากความปรารถนาภายใน หรือเกิดจาก
อิทธิพลภายนอกเขา้มามีอิทธิพล เช่น การโฆษณา การรับรู้ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เป็นตน้ 

Truman (2018) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจว่า หมายถึง การเลือกส่ิงหน่ึงหรือหลาย 
ๆ ส่ิง หรือเลือกท่ีจะปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยู่ และวิธีการท่ีเลือกนั้นย่อมไดรั้บ
การพิจารณาอยา่งถี่ถว้นแลว้วา่ถูกตอ้งเหมาะสมหรือดีท่ีสุด และตรงกบัเป้าหมายขององคก์ารดว้ย เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



20 
 

 
 

Luhmann (2018) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของ
สินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ
สถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

White (2018) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการก่อนท่ีผูบ้ริโภค
จะซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกับขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือไม่เพียงแต่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากส าหรับผูป้ระกอบการ แต่ยงัช่วยให้
องคก์รสามารถปรับกลยทุธ์การขายตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 
 จากการศึกษาเก่ียวกบัความหมายเก่ียวกบัการตดัสินใจ สามารถสรุปไดว้่า การตดัสินใจคือ 
การเลือกจะกระท าการอย่างใดอย่างหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยู่สองทางเลือกขึ้ นไป โดยจะมี
กระบวนการในการเลือกของแต่ละบุคคลแตกต่างกันออกไป แต่โดยหลกัแลว้จะมีกระบวนการ
ตดัสินใจอยู่ 5 การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

2.3.2  กระบวนการตัดสินใจ 
การศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ มีนกัวิชาการหลายท่านใหค้  านิยามไวด้งัน้ี 
Luhmann (2018) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสามารถพิจารณา

ตามขั้นตอนต่างๆ ไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน ซ่ึงสรุป ขั้นตอนท่ีส าคญั ดงัน้ี 
1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซ้ือมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี 

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอาจไดรั้บจากการกระตุน้จากภายนอก เช่น ส่ือโฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็น
คนรอบขา้งใชสิ้นคา้นั้นๆ เป็นตน้ สอดคลอ้งกบั Truman (2018) กล่าววา่ การรับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้น 
(Problem Recognition) กระบวนการซ้ือจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อมีความตอ้งการ หรือมีปัญหาท่ีตอ้งการ
แกไ้ขความตอ้งการอาจเกิดขึ้นไดโ้ดยมีแรงกระตุน้จากภายในหรือภายนอก ตวัอย่างเช่น บุคคลวยั
ท างานท่ีตอ้งใช้รถจกัรยานยนต์ออกไปท างานทุกวนั แต่พอตอ้งออกไปท างานในฤดูฝน เร่ิมรู้สึก
กวา่รถยนตข์นาดกลางมีความส าคญัในชีวิตทนัที 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากผูบ้ริโภคเกิดความต้องการแล้ว การ
ค้นหา ศึกษาข้อมูลของสินค้านั้ นๆ สอดคล้องกับ Truman กล่าวว่า การค้นหาข่าวสาร/ข้อมูล 
(Information Search) ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกแรงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มูล/ข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีมีอยู่ทัว่ไป หรืออาจจะตอ้งใช้ความพยายามในการเก็บขอ้มูลจาก
แหล่งต่าง ๆ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลหลกั ๆ ของผูบ้ริโภคนั้นมี 4 ประเภท ดงัน้ี แหล่งขอ้มูลส่วนตวั ไดแ้ก่ 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย เป็นตน้ แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย 
ฉลากสินค้า เป็นต้น แหล่งข้อมูลท่ีเปิดเผยทั่วไป ได้แก่ ส่ือโฆษณา องค์กรท่ีจะล าดับส าหรับ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภค เป็นตน้ และ แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ ไดแ้ก่ การตรวจสอบสินคา้ การใชสิ้นคา้ เป็น
ตน้ ตวัอย่างเช่น การจะซ้ือรถยนตข์นาดกลางสักคนัก็ตอ้งเขา้ไปสอบถามตามบูทขายรถแต่ละยี่ห้อ
เพื่อใชใ้นการตดัสินใจต่อไป 

3. การประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดมี้
การเสาะหาขอ้มูลแลว้ จากนั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ สอดคลอ้ง
กับ Truman กล่าวว่า การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ขั้นตอนในการประเมิน
ทางเลือกของผูซ้ื้อมีแนวคิดพื้นฐาน ดงัน้ี  หน่ึง ผูบ้ริโภคพยายามหาทางท่ีจะสนองความตอ้งการ
ของตนเอง สอง ผูบ้ริโภคจะแสวงหาความเช่ือจากสินคา้ท่ีเสนอทางแกปั้ญหาท่ีตนเองมีอยู่ สาม 
ผูบ้ริโภคมองสินคา้แต่ละตวัเสมือนกลุ่มคุณลกัษณะของสินคา้ ซ่ึงมีความสามารถในการส่งมอบ
ประโยชน์อนัหลากหลายท่ีผูซ้ื้อแสวงหาเพื่อสนองความตอ้งการของตน ซ่ึงคุณลกัษณะของสินคา้ท่ี
ให้ประโยชน์แก่ผูซ้ื้อจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้ และส่ี ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือมัน่ใน
กลุ่มตราสินคา้เพื่อดูวา่สินคา้แต่ละชนิดนั้นมีคุณลกัษณะอยา่งไร และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้น้ีจะ
น าไปสู่การสร้างภาพพจน์ต่อตราสินคา้ ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตามการกลัน่กรองจากประสบการณ์ท่ี
มีผลมาจากการเลือกท่ีจะรับรู้ เลือกท่ีจะบิดเบือน และเลือกท่ีจะเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภค การประเมิน
คุณลกัษณะดา้นต่าง ๆ ของสินคา้นั้นผูบ้ริโภคอาจให้น ้ าหนกัแต่ละ คุณลกัษณะของสินคา้ท่ีต่างกนั 
ขึ้ นอยู่กับระดับความส าคัญของคุณลักษณะต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู ้บริโภค 
ตวัอยา่งเช่น การจะมีรถยนตส์ักคนั บุคคลนั้นจะตอ้งท าการประเมินทางเลือกโดยจะซ้ือรถยนตย์ี่ห้อ
อะไร หรือรุ่นอะไร หรือแมก้ระทัง่จะซ้ือรถใหม่หรือรถใชแ้ลว้ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถจดัล าดบัความส าคญัของการเลือกซ้ือไดแ้ลว้ แต่อย่างไรก็ตามอาจจะมีผลกระทบ
จากทศันคติของผูอ่ื้นท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ (Attitudes of Others) และปัจจยัท่ีไม่สามารถคาดการณ์
ได้ (Unexpected Situation) ซ่ึงอาจท าให้ไม่เกิดการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ี Truman กล่าวว่า การ
ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคจะมีความชอบในตรา
สินคา้ในกลุ่มสินคา้ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของเขาได้ ซ่ึงเขาอาจจะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ท่ีเขามีความพอใจมากท่ีสุด อย่างไรก็ดี มีปัจจยั 2 ตวัท่ีแทรกแซงระหว่างความตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
และตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 

1. ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลอ่ืนจะมีอิทธิพล 
ท าให้ความชอบของผูบ้ริโภคลดลงไดโ้ดย ระดบัของทศันคติดา้นลบของบุคคลอ่ืนท่ีมีต่อทางเลือก
ท่ีผูบ้ริโภคพอใจและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะยนิยอมตามความตอ้งการของบุคคลอ่ืน 
  2. สถานการณ์ซ่ึงไม่สามารถคาดเดาได้ (Unanticipated Situation Factors) ซ่ึง
อาจจะเกิดขึ้นและมีผลกระทบท าให้ความตั้งใจท่ีจะซ้ือมีการเปล่ียนแปลง เช่น ผูซ้ื้อตกงาน การซ้ือ
ตอ้งท าอยา่งเร่งด่วน หรือพนกังานขายท าใหผู้ซ้ื้อไม่พอใจ เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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นอกจากน้ี การตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการนั้น/ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจเลือก  
(1) ตราสินคา้ (2) ผูข้าย (3) ปริมาณท่ีจะซ้ือ (4) เวลาท่ีจะซ้ือ และ (5) วิธีการช าระเงิน ตวัอย่างเช่น 
ตอ้งการจะซ้ือรถยนตข์นาดกลางยี่ห้อหน่ึง แต่ก่อนจะท าสัญญานั้น พนกังานขายมีพฤติกรรมท่ีไม่
พึงพอใจ จึงท าให้จากท่ีแรกท่ีตอ้งการจะซ้ือกบัพนกังานขายคนน้ี กบัยกเลิกการซ้ือขาย และไปท า
เร่ืองซ้ือขายกบัพนกังานขายคนอ่ืน 
 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแล้ว ผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจ ถา้ผูบ้ริโภคพอใจอาจ
ท าการซ้ือซ ้ า แต่ถา้ไม่พอใจผูบ้ริโภคอาจเลิกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจาก
การบอกต่อ ท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไดน้อ้ยลงตามไปดว้ย นอกจากน้ี Truman กล่าวว่า พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความพอใจหรือไม่
พอใจผา่นประสบการณ์การใชสิ้นคา้/บริการ ซ่ึงงานของนกัการตลาดไม่ไดห้ยดุแค่เพียงการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค แต่จะตอ้งมีการตรวจสอบถึงประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ความพอใจหลงัการซ้ือ (Post Purchase Satisfaction)  
 2. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Actions) ความพอใจหรือไม่พอใจของผู ้

ซ้ือจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือในคร้ังต่อไป ซ่ึงอาจจะมีการกระท าต่าง ๆ ดงัน้ี การกระท าท่ีเปิดเผย 
(Public Action) ไดแ้ก่ การฟ้องร้องต่อศาล และการกระท าส่วนตวั (Private Action) ไดแ้ก่ การหยดุ
ซ้ือสินคา้ (E x i t  O p t i o n ) หรือการเตือนเพื่อนเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ (V o i c e  O p t i o n ) 

3. พฤติกรรมการใชแ้ละการทิ้งสินคา้หลงัการซ้ือ ( P o s t  P u r ch a s e  U s e  an d 
Disposal) ตวัอยา่งเช่น บุคคลวยัท างานคนหน่ึงไดซ้ื้อรถยนตข์นาดกลางมาคนัหน่ึงมาและบงัเอิญขบั
รถชนหมา จึงติดต่อไปท่ีบริษทัท่ีตนซ้ือรถ เพื่อโทรสอบถามรายละเอียดในการแกไ้ขสถานการณ์ 
และพนกังานท่ีรับสายใหค้  าแนะน าและขอ้ควรปฏิบติัดว้ยความจริงใจ และใส่ใจ จนท าใหส้ัมพนัธ์
ได ้ จึงท าใหบุ้คคลวยัท างานคนนั้นรู้สึกพึงพอใจมากท่ีไดเ้ลือกซ้ือรถยนตย์ีห่อ้ดงักล่าวกบับริษทัน้ี  
 นอกจากน้ี Hunter (2017) ยงัอธิบายเพิ่มว่า กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision 
Process) แม้ลูกค้าจะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองใดก็ตามก็จะยังมี
กระบวนการตดัสินใจท่ีคลา้ย ๆ กนั คือ มีกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ซ่ึงการท่ีบุคคลจะ
รับรู้ถึงปัญหานั้นแตกต่างกันขึ้นอยู่ท่ีความคิด ทศันคติของแต่ละบุคคล โดยสามารถสรุปได้ว่า 
ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
  1.1 สินคา้ท่ีใชอ้ยู่เดิมหมด เม่ือสินคา้เดิมหมดลง ก็ย่อมท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงการ
ขาดหายของส่ิงอ านวยความสะดวก จึงเกิดเป็นปัญหาและความตอ้งการเกิดขึ้นกบับุคคลนั้น ๆ ได้
  1.2 ผลของส่ิงของในอดีตก่อให้เกิดปัญหา  คือ การใช้งานผลิตภัณฑ์เก่า แต่
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ผลิตภณัฑ์อนัก่อให้เกิดปัญหาท่ีตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใหม่มาแก้ไขให้ส่ิงของ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้
สามารถใชง้านไดเ้หมือนเดิม 
  1.3 เกิดจากการเปล่ียนแปลงของบุคคล คือ การเปล่ียนแปลงทางดา้นร่างกาย และ
การเปล่ียนแปลงทางดา้นจิตใจ จ าเป็นให้เกิดความตอ้งการใหม่เกิดขึ้น หรืออาจจะตอ้งซ้ือส่ิงของ
เคร่ืองใชใ้หม่ เน่ืองจากสินคา้อนัเกิดไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดเ้หมือนในอดีต 
  1.4 เกิดความเปล่ียนแปลงทางดา้นครอบครัว คือ เม่ือมีครอบครัวท่ีใหญ่ขึ้นหรือ
เล็กลง ก็ย่อมตอ้งเปล่ียนแปลงส่ิงของ เคร่ืองใชใ้ห้เหมาะสมกบัจ านวนบุคคลในครอบครัวดว้ย จึง
ก่อใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัขนาดของครอบครัว 
  1.5 เกิดการเปล่ียนแปลงทางการเงิน คือ การเปล่ียนในสถานะทางการเงินทั้ง 
ทางบวกและทางลบ ย่อมก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีแตกต่างไปจากเดิมท าให้เกิดความตอ้งการท่ี
แปลกใหม่ขึ้นดว้ย 
  1.6 เกิดการเปล่ียนแปลงกลุ่มอา้งอิง คือ เม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงกลุ่มอา้งอิงหรือ
เรียกง่าย ๆ ว่า การเปล่ียนแปลงกลุ่มตวัอย่างในการใชชี้วิตในแต่ละช่วงวยัหรือในแต่ละช่วงชีวิตยอ่
ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีเรียนแบบ ท าใหเ้กิดความตอ้งการตามกลุ่มอา้งอิงนั้น ๆ ตามไปดว้ย 
  1.7 ประสิทธิภาพการส่งเสริมทางการตลาดสูงขึ้น ก็ย่อมท าให้ผูบ้ริโภคตระหนัก
ถึงปัญหามากยิง่ขึ้น ก็ยอ่มท าใหเ้กิดความตอ้งการตามการส่งเสริมทางการตลาดเหล่านั้นตามไปดว้ย 
 เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น บุคคลอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหาถา้ปัญหานั้นเป็น
ปัญหาท่ีใหญ่ แต่ถา้ปัญหาท่ีรับรู้เป็นปัญหาท่ีเล็ก บุคคลนั้นก็อาจจะไม่แกไ้ขปัญหา และปล่อยให้
มนัผ่านไป แต่ถา้บุคคลตอ้งการแกไ้ขปัญหา บุคคลจะเร่ิมดว้ยการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัการแกไ้ข
ปัญหานั้น 
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจะเร่ิม
คน้หาขอ้มูล เพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปัญหา เพื่อช่วยในการสนับสนุนการตดัสินใจ โดยจะ
คน้หาขอ้มูลไดจ้ากแหล่งขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
  2.1 แหล่งขอ้มูลท่ีเป็นบุคคล ( Personal Search) คือ แหล่งขอ้มูลท่ีมาจากบุคคล ไม่
ว่าจะเป็นคนในครอบครัว เพื่อน พี่ น้อง หรือกลุ่มท่ีท างาน กลุ่มอา้งอิง หรือแมแ้ต่ผูท่ี้เช่ียวชาญ
เก่ียวกบัเร่ืองนั้น ๆ 
  2.2 แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ ( Commercial Search) คือ แหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากสถานท่ี
จ าหน่ายสินคา้ 
  2.3 แหล่งขอ้มูลข่าวสารทัว่ไป (Public Search) คือ  แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีไดจ้าก
ส่ือมวลชนทัว่ไป เช่น อินเตอร์เน็ตโทรทศัน์ วิทย ุ 
  2.4 ข้อมูลจากประสบการณ์ในอดีตของผู ้บริโภค (Experimental Search) คือ
แหล่งขอ้มูลท่ีเคยสัมผสั เคยใชม้าแลว้  
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โดยในการแสวงหาขอ้มูลน้ี ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีการแสวงหาขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ขึ้นอยูท่ี่วา่ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลประสบการณ์ในอดีตของแต่ละคนวา่มีมากมีนอ้ยเพียงใด 

3. การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดแ้สวงหา
และคน้หาขอ้มูลมาเพียงพอแลว้ ก็จะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ เพื่อท่ีจะได้
ตดัสินใจเลือกสินคา้ท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเอง โดยขั้นตอนน้ี จะเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของสินค้า ความน่าเช่ือถือของตราสินค้า หรือและอาจเก่ียวข้องกับประสบการณ์ในอดีตของ
ผูบ้ริโภคแต่ละคนดว้ย ว่ามีความช่ืนชอบในตราสินคา้ไหนเป็นพิเศษหรือไม่ โดยมีแนวคิดในการ
พิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง้่ายขึ้น ดงัต่อไปน้ี 

 3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) คือ การ
วิเคราะห์และประเมินผลท่ีไดจ้ากการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดนั้น ๆ ว่า มีประโยชน์ในดา้นไหนบา้ง 
มีประโยชน์กบัใครบา้ง คุม้ค่าท่ีจะซ้ือหรือไม่ ถา้มีประโยชน์หลายดา้น และประโยชน์เหล่านั้นตรง
กบัความตอ้งการของตนก็จะท าการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้ 

 3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือ การวิเคราะห์และประเมินสินคา้
นั้น ๆ วา่มีความเหมาะสมกบัราคาและประโยชน์ท่ีจะไดรั้บหรือไม่ ถา้มีความเหมาะสมก็ง่ายต่อการ
ตดัสินใจท่ีจะซ้ือ  

 3.3 ความเช่ือถือต่อตราสินค้าและยี่ห้อ (Brand Beliefs) คือ การวิเคราะห์และ
ประเมินความน่าเช่ือถือต่อตราสินคา้ และยี่ห้อสินคา้ ว่าถูกผลิตมาจากหน่วยงานใด หน่วยงานนั้น
ไดรั้บมาตรฐานหรือไม่ มีการตรวจเช็คสินคา้ก่อนน ามาจ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคหรือไม่ 

 3.4 ความพึงพอใจ (Utility Function) คือ การใช้ความรู้สึก ทศันคติของผูบ้ริโภค 
ว่ามีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใดกบัสินคา้นั้น และอาจท าการเปรียบเทียบสินคา้ในหลาย ๆ ชนิด
วา่มีความพึงพอใจสินคา้ชนิดไหนมากท่ีสุด ถึงจะเลือกและตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดนั้น ๆ 

 3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) คือ วิธีในการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุด
วิธีหน่ึง คือ การน าคุณสมบติัของสินคา้ ความส าคญัของสินคา้ ความน่าเช่ือถือขอ้งตราสินคา้คิด
วิเคราะห์แยกแยะว่าสินคา้ชนิดไหนตอบสนองความตอ้งไดม้ากท่ีสุด ก็ท าการเลือกซ้ือสินคา้ชนิด
นั้น ๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) การตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะใชข้อ้มูล
และระยะเวลาท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์ดสักอย่าง ขึ้นอยู่กบัประสบการณ์
ของผูบ้ริโภคแต่ละคน  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) หลงัจากมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไป
แลว้ จะเกิดใหเ้กิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือน้ีจะก่อใหเ้กิดเป็นความรู้สึก เม่ือ
ได้ลองใช้สินค้าท่ีเลือกซ้ือมาจริง ๆ ว่ามีคุณสมบัติตามท่ีบริษทัหรือหน่วยงานผูผ้ลิตให้ข้อมูล
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หรือไม่ ถา้มีคุณสมบติัตามท่ีบริษทัผูผ้ลิตโฆษณา มีการใชง้านท่ีดี ก็อาจจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรม
การกบัมาซ้ือซ ้าในคร้ังต่อไป หรืออาจจะเป็นการใหค้  าแนะน ากบัผูท่ี้มองหาสินคา้ท่ีตนใชดี้อยูก่็ได ้

จากการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ สรุปไดว้่า การตดัสินใจเป็น กระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคพิจารณาในการเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีดีท่ีสุดให้แก่ตนเอง โดยมีการตระหนกัถึงปัญหาและ
ความตอ้งการในหาขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อจะน ามาพิจารณาและเปรียบเทียบ
เพื่อประเมินทางเลือก จนน าไปสู่การตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือจะเป็นตวัก าหนดว่าจะมี
การซ้ือซ ้ าหรือไม่ โดยในกรณีน้ี เป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง บุคคลนั้นจะตอ้งผา่น
ทั้ง 5 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถ โดยเร่ิมจาก การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ 
กระบวนการน้ีเกิดขึ้นไดจ้ากหลายปัจจยัดว้ยกนั โดยบุคคลหน่ึงจะซ้ือรถยนตไ์ดน้ั้นจะตอ้งรับรู้ว่า 
รถยนตจ์ะเขา้มาช่วยเหลือ ให้ความสะดวกสบาย และช่วยแกไ้ขปัญหาในชีวิตของตนเองได ้ จึงจะ
ไปสู่กระบวนการต่อไปนั้น คือ การแสวงหาขอ้มูล เพื่อจะน าขอ้มูลเหล่านั้นมาพิจารณาเปรียบเทียบ
ข้อดีและข้อเสียของรถยนต์แต่ละยี่ห้อหรือแต่ละ รุ่นท่ีใกล้เคียงกัน โดยขั้นตอนต่อมา คือ การ
วิเคราะห์และประเมินทางเลือก โดยการวิเคราะห์และประเมินทางเลือกนั้น จะมีการวิเคราะห์อยู่
ประมาณ 4 ประเด็น คือ คุณสมบติัของรถยนต์ ระดบัความส าคญั ความน่าเช่ือถือของบริษทัท่ีจะ
เลือกซ้ือ และความพึงพอใจจากพนกังานขาย ซ่ึงส่งผลในขั้นต่อมา คือ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางสักรุ่น สักยี่ห้อ ท่ีคิดว่าตอบสนองความตอ้งการมากท่ีสุด หลงัจากการตดัสินใจแลว้นั้น
ส่งต่อขั้นตอนต่อไป คือ การบริการหลงัการขายท่ีมีให้กบัลูกคา้ท่ีเคยซ้ือรถกบับริษทันั้น ๆ ว่ามีการ
บริการท่ีดีหรือไม่ ถา้ดีลูกคา้ก็เกิดความประทบัใจและเกิดการแนะน าต่อจากปากต่อปากไดอี้ก 
 

2.4  ข้อมูลเกีย่วกบัรถยนต์ขนาดกลาง 

 
รถยนต์ขนาดกลาง จะเป็นรถยนต์ประเภท A – Segment และ B – Segment (Europeon 

Commission.  1990) 
โดย รถยนตป์ระเภท A - Segment จะเป็นกลุ่มรถยนตท่ี์มีขนาดเคร่ืองยนต ์660 ซีซี ไม่เกิน 

1000 ซีซี ซ่ึงรถประเภทน้ีจะเป็นรถยนตท่ี์เหมาะกบัการใชง้านในเมืองและแถบชานเมือง เน่ืองจาก
เป็นรถท่ีมีขนาดเลก็ ใชง้านไดค้ล่องแคลว้ ในเร่ืองของการขบัขี่และการจอดรถ โดยรถยนตป์ระเภท 
A - Segment จะถูกเรียกว่า Kei Car ท่ีเฉพาะในประเทศญ่ีปุ่ น เช่น รถ Honda N-Box , รถ Suzuki 
Wagon-R  รถ Daihatsu Mira เป็นตน้ส่วน รถ Toyota Aygo , รถ Suzuki Celerio ก็ถือวา่เป็นรถยนต ์
ประเภท A - Segment ดว้ยเช่นกนั 

ส่วนรถยนต์ประเภท B – Segment จะเป็นรถยนต์ท่ีมีขนาดใหญ่กว่า รถยนต์ประเภท A 
Segment ขึ้นมาหน่อย โดยจะเป็นเคร่ืองยนตข์นาดประมาณ 1,000 ซีซี - 1,500 ซีซี โดยส่วนรถยนต์
ประเภท B - Segment จะเหมาะส าหรับผูท่ี้มีครอบครัวเลก็ หรือ ผูท่ี้อยูใ่นวยัท างานท่ีตอ้งการมีรถไว้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ใช้งาน จุดเด่นของรถประเภท B- Segment ถา้ใช้งานคนเดียวจะสามารถจุของได้เยอะพอสมควร 
ส่วนในประเทศไทยยงัสามารถแบ่งรถประเภท B - Segment ไดเ้ป็นสองประเภทอีกดว้ยไดแ้ก่  

รถ Eco Car (อีโคคาร์) ก็ถือว่าเป็นรถประเภท B- Segment ดว้ยเช่นกนัโดยจะมีเคร่ืองยนต์
ประมาณ 1,200 ซีซี เป็นส่วนใหญ่ เช่น รถ Nissan March , รถ Mitsubishi Mirage , รถ Honda Brio , 
รถ Suzuki Swift และ รถ Toyota Yaris รุ่นตั้งแต่ปี 2013 ขึ้นไป 

รถระดบั ปกติ ก็ถือว่าเป็นรถยนต์ประเภท B-Segment ดว้ยเช่นกนั โดยจะมีเคร่ืองยนต์ท่ี
ใหญ่กว่ารถประเภท อีโคคาร์ มีในส่วนของออฟชัน่ให้เลือกเพิ่มมากขึ้น ยกตวัอย่างเช่น รถ Toyota 
Vios , รถ Honda City , รถ Honda Jazz , รถ Ford Fiest , รถ Mazda2 
 

2.5  งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

วรรณธิกา ค าบุญมา (2561) ท าการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการ
ด า เนินชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า  วีออส ของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและเพื่อศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้วีออส 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปท่ี
มีใบอนุญาตขบัขี่รถยนตแ์ละอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร รวมถึงตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้วีออส 
จ านวน 400 คนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล
โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าที การวิเคราะห์ความ 
แปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ ผลวิจยัพบว่า  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย อายุ 34-41 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายได้
ต่อเดือน 25,001-35,000 บาท ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและ
รูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมในระดบัมาก จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ 
อาย ุสถานภาพ อาชีพ แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถโตโยตา้วีออส แตกต่างกนั อยา่งมี
นัยส าคญัทาง สถิติ ท่ี .01 นอกจากน้ียงัพบว่าส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 และรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรมและดา้นความสนใจ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วี
ออส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 และ .05 ตาม ล าดบั 

ปริญญา บรรจงมณี (2561) ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประเทศไทย 2) ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 3) ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 4) การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ประเภท 
Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย และ5) วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยกลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มประชากรท่ีมีตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์ประเภท Hybrid ในประเทศไทย จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตงัอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental sampling) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยก าหนดค่า
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบส่วนใหญ่ เป็นเพศ
หญิง มีอายุ 31-40 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดต้่อเดือนต ่ากว่า 15,000 
บาท และมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 1) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 2) 
ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก 3)ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนต์ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก 4)  การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
และ 5)ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศ
ไทย พบว่า ด้านการเขา้ถึงและการรู้จกัผูใ้ช้บริการ วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือมัน่ในการบริการ 
ความปลอดภยั รายไดต้ ่ากวา่ 15,000 บาท นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน บุคลิกภาพ การ
ติดต่อส่ือสาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด การตอบสนองต่อความตอ้งการ
ชองผูใ้ช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ปริญญาตรี ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  

ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและอาชีพ) และ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนการพัฒนาสินค้าและการ
บริการหลงัการขายของบริษทัโตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย โดยศึกษาปัจจยัและความตอ้งการของ
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ผูบ้ริโภคทั้งเร่ืองสมรรถนะของรถยนต์ ความสามารถในการประหยดัน ้ ามนั การโปรโมตรถยนต์ 
รวมถึงการให้บริการหลงัการขายท่ีศูนยบ์ริการและการเปล่ียนอะไหล่ เพื่อให้เป็นแนวทางในการ
พฒันารถยนตแ์ละบริการหลงัการขายให้ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคและเพิ่มความพึงพอใจ
แก่ผูบ้ริโภค ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลั
ติสโดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านสมรรถนะ ดีไซน์และราคา ปัจจยัด้านความ
น่าเช่ือถือของผลิตภณัฑปั์จจยัการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพปัจจยัดา้นค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากรและ 
ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ผลพบว่า เพศท่ีแตกต่าง
กัน อายุท่ีแตกต่างกัน สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกัน รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันและ
อาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ รุ่นโคโรล่าอลัติส ของผูท่ี้
อาศยัในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยใชปั้จจยัทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ หรือ 7P’s เพื่อท าการศึกษาว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันใน
ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีหรือไม่ เพื่อช่วยให้เขา้ใจในแต่ละปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากขึ้น นอกจากนั้นยงัสามารถน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุง
และพฒันารถยนต์ในหลาย ๆ ค่าย เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้มากท่ีสุด 
โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ท าการส ารวจ คือ ผู ้ท่ี เคยซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ซ่ึงใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผล
และวิเคราะห์ขอ้มูล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 
1,500 ซีซี โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละความเหมาะสมของราคากบั
ระบบความปลอดภัยและเทคโนโลยี ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ พนักงาน และโชว์รูม
ศูนยบ์ริการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และระยะเวลาในการรอรับบริการ
หลงัการขาย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการแต่งกายของพนักงาน นอกจากนั้นผล
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในดา้นเพศ อายุ  สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
และรายไดท่ี้แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ในขณะท่ี
ดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั อาทิรับราชการ พนกังานบริษทั และนกัศึกษา เป็นตน้ จะส่งผลท่ีแตกต่าง
กนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยอาชีพรับราชการมีค่าเฉล่ียในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากท่ีสุด 
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 พิทยาภรณ์ วงษกิ์ตติวฒัน์ (2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ไฟฟ้าของผูบ้ริโภควยัท างานในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น
ส่วนประสมการตลาด การรับรู้ข่าวสาร และคุณค่าตราสินคา้ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ไฟฟ้าของผูบ้ริโภควยัท างานในกรุงเทพมหานคร มีการส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยสุ่มตวัอย่างจากผูบ้ริโภควยัท างานท่ีขบัรถยนต ์
ท่ีมีอายรุะหวา่ง 22 - 60 ปี ในกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ใช้การวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 22 - 30 ปี มี
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง มีรายได1้0,000 - 
20,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือรถยนต์ราคาต ่ากว่า 1,000,000 บาท และเลือกใช้
รถยนต์ตราสินคา้ โตโยตา้ ช่องทางการรับขอ้มูลจะรับขอ้มูลมาจากอินเทอร์เน็ต และพบว่าส่วน
ประสมการตลาด การรับรู้ข่าวสาร และคุณค่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า
ของผูบ้ริโภควยัท างานในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ณัฐฌาน นาวีวงค ์และ เยาวภา ปฐมศิริกุล (2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด การ
รับรู้และทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ อีโคคาร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ส ารวจปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัการตลาด การรับรู้ และทศันคติและการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร(2)วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตอี์โคคาร์(3) วิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์(4) วิเคราะห์อิทธิพลของการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ (5) วิเคราะห์อิทธิพลของทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์  กลุ่มตัวอย่าง ท่ี ศึกษาคือผู ้สนใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คนสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ ใชเ้คร่ืองมือแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ยค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียเลข
คณิต ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและ สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมุติฐาน ประกอบด้วย การวิเคราะห์
สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) และสถิติไคสแควร์ (Chi-Square) ผลการวิจยัพบวา่ (1) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี มีการศึกษาปริญญาตรีรายไดต้่อเดือนอยู่
ระหวา่ง 20,000 – 30,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทั กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัการตลาด
ดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม และกระบวนการบริการในระดับมาก กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ด้าน
ผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด (2) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ รายได้ การศึกษา อาชีพ มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ของผูบ้ริโภครถยนต์อีโคคาร์ (3) ปัจจยั
การตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (4) การรับรู้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
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ราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (5) ทศันคติดา้นความรู้ความเขา้ใจและความรู้สึก
ชอบมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ 

จตุพร เกตจินดา (2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือ
สอง ในจงัหวดัจนัทบุรี โดย มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในจงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองในจงัหวดัจนัทบุรีเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยเลือกกลุ่มตวัอย่าง
ด้วยวิ ธีการกา  หนดกลุ่ ม ตัวอย่ า งแบบความสะดวก (Convenience sampling) โดยผู ้ตอบ
แบบสอบถามนั้นจะต้องมีความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวดัจันทบุรีจ านวน 400 
ตวัอย่าง สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Average) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สถิติเชิงอนุมาน 
ไ ด้ แ ก่  Independent sample t-test, One –way ANOVA F-test แล ะ  Multiple linear regression 
ผลการวิจยัผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรีด้านพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคพบวา่ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทรถกระบะรองลงมาประเภทรถเก๋ง เป็นรถ
ญ่ีปุ่ นรถยนต์เก๋งยี่ห้อฮอนด้าส่วนรถกระบะยี่ห้อมิตซูบิชิงบประมาณในการซ้ือรถยนต์มือสอง 
200,001 -300,000 มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการเกษตรผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือคือ ครอบครัวมากท่ีสุด 
โดยใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือน รู้จกัเตน็ทร์ถยนตมื์อสองจากป้ายโฆษณาลกัษณะในการ
ซ้ือผ่อนช าระกบัทางธนาคารในส่วนของปัจจยัประสมทางการตลาดพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงส่ิงท่ีความส าคญัคือ ราคาเป็นหลกัรวมถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายและบุคลากรในการ
บริการให้ขอ้มูลรถยนต์มือสองในส่วนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัในทั้ง 3 ดา้น เพราะเป็นส่ิงส าคญั ก่อนท่ีจะซ้ือรถยนต์มือสอง ในเร่ืองการรับรู้ความ
เขา้ใจในการท่ีจะซ้ือรถยนต์มือสอง จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่แตกต่างกนั 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 

นพดล ศึกษากิจ (2555) ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ไฟฟ้านิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตไ์ฟฟ้านิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการออกแบบการศึกษาให้เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูท่ี้สนใจซ้ือและผูท่ี้ครอบครองรถยนต์
ส่วนบุคคล ยี่ห้อนิสสันในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปเน่ืองจากเป็นผูท่ี้สามารถมี
ใบอนุญาตขบัขี่รถยนต์ จ านวนตวัอย่างเท่ากบั 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
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เก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การวิเคราะห์โดยใช้ค่าที การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีท่ีพบความแตกต่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ จะใช้การทดสอบรายคู่ด้วยวิธีความแตกต่างอย่างน้อยท่ีสุดกรณีค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั และใชว้ิธี Brown-Forsythe กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ไม่เท่ากนั และสถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 28 - 37 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 20,001 
ถึง 30,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและ
รายดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ส าคญัมากกระบวนการตัดสินใจซ้ือในเร่ืองของ การรับรู้ปัญหา การคน้หาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีตอ้งการรถยนตท่ี์สามารถจะประหยดัค่าใชจ่้ายไดเ้พิ่มขึ้น และเลือกท่ี
จะคน้หาขอ้มูลจากตวัแทนจ าหน่ายและศูนยบ์ริการ รวมทั้งตดัสินใจจากประโยชน์ท่ีไดรั้บเป็นหลกั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน บริการหลังการขายและศูนย์บริการ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
ในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นภาพลกัษณ์
ต่อส่ิงแวดลอ้ม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินการวจิัย 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ และน าเสนอรายงานใน
รูปแบบตารางประกอบความเรียง ปรากฏรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) 
และอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การค านวณตามสูตรไม่ทราบ
จ านวนประชากรของ ยามาเน่ (Yamane อา้งถึงใน วิชิต อู่อน้, 2550) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ประมาณ 
95 % ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ี ระดบั .05 ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย สูตรท่ีใช ้
คือ 

n = Z2                 (3.1) 

      4e2 

เม่ือ n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ก าหนดท่ี 95 % 
e = ค่าความผิดพลาดท่ียอมรับไดโ้ดยก าหนดท่ี ±5%  
ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งคือ 

  แทนค่า  n = 1.962                 (3.2) 
      4(0.05)2 
    n = 384.16                  (3.3) 
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ในการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูท้  าวิจยัใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย เพื่อเพิ่มความสมบูรณ์ให้กบั
การรวบรวมขอ้มูล และผลการวิจยั 

 

3.1.1 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี เลือกกลุ่มตัวอย่างโดยเลือกวิธีสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย 

(Simple Random Sampling) โดยใช้วิธีการจบัฉลากเลือกเขตของกรุงเทพมหานครจ านวน 5 เขต 
จากทั้งหมด 50 เขต แลว้จึงใชว้ิธีสุ่มตามสะดวก (Convenience Sampling) เลือกสอบถามเขตละ 80 
คน จนครบตามจ านวน 400 ชุด ซ่ึงผูว้ิจยัเลือกเก็บขอ้มูลจากบริเวณห้างสรรพสินคา้ สถานศึกษา
และสถานท่ีราชการ เพราะมีคนพลุกพล่านสามารถพบเจอกลุ่มตวัอย่างไดง้่าย โดยไดท้ าการเก็บ
ขอ้มูลในแต่ละเขตดงัน้ี  

1. เขตตล่ิงชนั  สุ่มจ านวน 80 คน ท่ี เดอะเซอร์เคิล ราชพฤกษ ์
2. เขดสาทร  สุ่มจ านวน 80 คน ท่ี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล 

      กรุงเทพ 
3. เขตบางแค  สุ่มจ านวน 80 คน ท่ี เดอะมอลล ์บางแค 
4. เขตประเวศ  สุ่มจ านวน 80 คน ท่ี ซีคอนสแควร์ศรีนครินทร์ 
5. เขตสายไหม  สุ่มจ านวน 80 คน ท่ี Big C Market สายไหม 

 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามท่ีผูวิ้จัยสร้างขึ้น โดยการศึกษาจากแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เคร่ืองมือแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ แบบเลือกตอบ จ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) จ านวน 35 ขอ้ 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ปัจจยัดา้นราคา   
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   
5. ปัจจยัดา้นบุคลากร   
6. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ 
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แบบสอบถามท่ีใชจ้ะประเมินค าตอบเป็น 5 ระดบั (Rating scale) อา้งถึงใน พิชิตฤทธ์ิจรูญ  
(2548) คือ 
  เห็นดว้ยมากท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 5 คะแนน 
  เห็นดว้ยมาก  ใหค้่าน ้าหนกั 4 คะแนน 
  เห็นดว้ยปานกลาง ใหค้่าน ้าหนกั 3 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ย  ใหค้่าน ้าหนกั 2 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 1 คะแนน 

การแปลผลค่าคะแนนของตวัแปรเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)จะขึ้นกบั 
ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง แปลผลโดยถือตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ีย โดยใชสู้ตรอตัราภาคชั้น 
 

    
5

15 −  = 0.80                (3.4) 

 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย  
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง  
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก  
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 
ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง จ านวน 10 ขอ้ 
แบบสอบถามท่ีใชจ้ะประเมินค าตอบเป็น 5 ระดบั (Rating scale) อา้งถึงใน พิชิต ฤทธ์ิ 

จรูญ (2548) คือ 
  เห็นดว้ยมากท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 5 คะแนน 
  เห็นดว้ยมาก  ใหค้่าน ้าหนกั 4 คะแนน 
  เห็นดว้ยปานกลาง ใหค้่าน ้าหนกั 3 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ย  ใหค้่าน ้าหนกั 2 คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั 1 คะแนน 

การแปลผลค่าคะแนนของตวัแปรเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจะขึ้นกับ
ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง แปลผลโดยถือตามเกณฑค์ะแนนเฉล่ีย โดยใชสู้ตรอตัราภาคชั้น 
 

      
5

15 −  = 0.80                (3.5) 
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ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

3.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี ผูวิ้จยัไดส้ร้างขึ้นเอง มีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
 1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของผูอ้ยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ก าหนดกรอบ
แนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยั และใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. สร้างแบบสอบถาม และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่า ครอบคลุมวตัถุประสงค ์
จากการน าแบบสอบถามไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบจ านวน 3 ท่าน และน ามาปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 3. น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try–out) กบั ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 30 ชุด เพื่อหาคุณภาพเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความ
เท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์ หากไดค้่า
ความเท่ียงหรือความเช่ือถือได้ของแบบสอบถามมากกว่า  0.80 จะถือว่าแบบสอบถามน้ีมีความ
เช่ือถือไดส้ามารถน าไปเก็บขอ้มูลไดจ้ริง 
 
                       (3.6) 
 
             ∝               แทนค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
                 n               แทนจ านวนของแบบสอบถาม 
             S2

i               แทนความแปรปรวนของแบบสอบถามแต่ละขอ้ 
             S2

t               แทนความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
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ผลการหาค่าความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ดว้ยสูตร Cronbach’s Alpha ไดด้งัน้ี 
 ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  ไดค้่า Cronbach’s Alpha รวม 0.949 

- ดา้น Product  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.784 

- ดา้น Price  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.823 

- ดา้น Place  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.743 

- ดา้น Promotion ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.693 

- ดา้น People  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.941 

- ดา้น Physical ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.886 

- ดา้น Process  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.836 

 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.692  

 รวมทั้งสองส่วน   ไดค้่า Cronbach’s Alpha  0.938 
 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 แหล่งขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ 

 

 3.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลท่ีได้จากการส ารวจ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ชุด 

 

 3.4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการส่ือสารขอ้มูลท่ีมาจากการศึกษาคน้ควา้และ
เก็บรวบรวม ขอ้มูลทฤษฎีจากหนงัสือ บทความ และวรรณกรรมต่างๆ และเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีผูท้  า
การรวบรวมไว ้เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี 
  

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ของผูอ้ยูอ่าศยั
ในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์และอธิบายโดยใชส้ถิติ ดงัน้ี 

 

 3.5.1  เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงเป็นการอธิบาย การบรรยาย การสรุป และ
การแปลความหมายของขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย  

3.5.1.1  ความถี่ (Frequency)  
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3.5.1.2  ร้อยละ (Percentage) ใชแ้ปลความหมายขอ้มูลแบบสอบถาม โดยใชสู้ตร 
ดงัน้ี 

 ค่าร้อยละ = ความถี่ของขอ้มูล x 100                                    (3.7) 
       ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด     
3.5.1.3  ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชแ้ปลความหมายขอ้มูลแบบสอบถาม โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

    ค่าคะแนนเฉล่ีย  =  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด               (3.8) 
   จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

    3.5.1.4  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การหาค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานใชแ้ปลความหมายขอ้มูล โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

 
                        (3.9) 

   
 
เม่ือ S.D.  =  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X      =  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
 n       =  จ านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 3.5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบดว้ย T –Test , One-way ANOVA, 
Multiple Regression 
  3.5.2.1  T-test ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม 
ซ่ึงใชส้ าหรับทดสอบขอ้มูลท่ีมีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
เพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง วดัจากการท่ีกลุ่มตวัอย่างตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางท่ีต่างกนั 
 
กรณีท่ีมีความแปรปรวนของประชากรเท่ากนั 
 
 
                     (3.10) 
 
 
เม่ือ     t  แทนค่าการแจกแจงของ t (t-Distribution) 
     x̄ 1  แทนค่าเฉล่ียของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

( ) 

( ) 1 
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                 x̄ 2  แทนค่าเฉล่ียของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
             S2

1  แทนความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
             S2

2  แทนความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
                  n1  แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
                  n2  แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
กรณีท่ีมีความแปรปรวนของประชากรไม่เท่ากนั 
 
 
                     (3.11) 
 
 
 
เม่ือ     t  แทนค่าการแจกแจงของ t (t-Distribution) 
     x̄ 1  แทนค่าเฉล่ียของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
     x̄ 2  แทนค่าเฉล่ียของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
             S2

1  แทนความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
             S2

2  แทนความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
                 n1  แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
                 n2  แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

             3.5.2.2  One-way ANOVA ใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่ม ขึ้นไป ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ รายไดต้่อ
เดือน อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง วดัจากการท่ีกลุ่มตวัอย่างตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตข์นาดกลาง แตกต่างกนั โดยกรณีท่ีพบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติจะท าการ
ทดสอบเป็นรายคู่ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยใชว้ิธี Fisher’s Least-
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว F-test (One Way Anova)  
 
                     (3.12) 
 
 
     F  แทนค่าสถิติในการแจกแจงแบบ F (F-Distribution) 
     MSB  แทนความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
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     MSW  แทนความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 

    LSD   =  t1-/2 EMS
ji nn

11
+                          (3.13) 

 
     LSD  แทนค่าสถิติท่ีใชเ้ปรียบเทียบการทดสอบรายคู่ 
     MSE  แทนค่าความแปรปรวนของ One Way Anova 

3.5.2.3  Multiple Regression การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ใช้ทดสอบ
สมมติฐานของการวิจัย ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางท่ีต่างกนั 

 
  Y = B0 + B1X1+ B2X2+...+ BkXk                                                        (3.14) 

     Xi  แทนค่าตวัแปรอิสระแต่ละตวั 
     Y  แทนค่าตวัแปรตาม 
     B0  แทนค่าคงท่ีของสมการถดถอย 
     Bi  แทนค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปร Xi แต่ละตวั 
  เม่ือท าการเก็บรวมรวมและตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามแลว้ ผูว้ิจยัจะ

น าแบบสอบถามมาลงรหัส ในแบบฟอร์มลงรหัส (Coding Form) เพื่อน าไปประมวลผลด้วย

โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ แลว้จึงน าผลท่ีไดม้าอภิปราย 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต ์
ขนาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาความ
แตกต่างของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจ าแนกตามคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400  ชุด และรวบรวมข้อมูลทั้ งหมดจากแบบสอบถาม น ามา
ประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistic Package for the Social 
Sciences) โดยผูว้ิจยัจะน าเสนอผลการวิเคราะห์และแปรผลของขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 

4.1 ข้อมูลด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขคกรุงเทพมหา
นครไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือนและอาชีพโดยผลวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นความ 
ถ่ี และร้อยละ ซ่ึงไดผ้ลวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละของขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
         ชาย 334 83.50 
         หญิง 66 16.50 

รวม 400 100.00 
2. อาย ุ   
         20-29 ปี 152 38.00 
         30-39 ปี 145 36.30 
         40-49 ปี 65 16.20 
         50 ปีขึ้นไป 36 9.00 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

         ต ่ากวา่ 20 ปี 2 0.50 
รวม 400 100.00 

3. ระดบัการศึกษา   
         ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 262 65.50 
         ปริญญาโท 117 29.30 
         ต ่ากวา่ปริญญาตรี 16 4.00 
         สูงกวา่ปริญญาโทขึ้นไป 5 1.20 

รวม 400 100.00 
4. สถานภาพ   
         โสด 243 60.80 
         สมรส 155 38.80 
         หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 2 0.40 

รวม 400 100.00 
5. รายไดต้่อเดือน   
         40,000 บาทขึ้นไป 181 45.30 
         20,001 – 30,000 บาท 90 22.30 
         10,001 – 20,000 บาท 57 14.30 
         30,001 – 40,000 บาท 51 12.80 
         ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 21 5.30 

รวม 400 100.00 
6. อาชีพ   
         พนกังานบริษทัเอกชน/ รับจา้ง 222 55.50 
         ธุรกิจ/ กิจการส่วนตวั 75 18.80 
         ขา้ราชการ/ พนกังานของรัฐ/ พนกังานของรัฐวิสาหกิจ 46 11.50 
         นิสิต/ นกัศึกษา 30 7.50 
         คา้ขาย/ อิสระ 17 4.20 
         อ่ืนๆ (ฟรีแลนซ์,ตวัแทนประกนั,อาชีพอิสระ) 8 2.00 
         เกษตรกรรม/ ปศุสัตว/์ประมง 2 0.50 

รวม 400 100.0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.1 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งัน้ี 
 เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีจ านวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 
83.50 และเพศหญิง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50  

อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 20-29 ปี จ านวน 152 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.00 รองลงมา 30-39 ปี  จ านวน  145  คน คิดเป็นร้อยละ 36.30 และ40-49 ปี จ านวน 65 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.20 

ระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี หรือ
เทียบเท่า จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมา ปริญญาโท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.30 และ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 

สถานภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด จ านวน 243 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.80 รองลงมา สมรส  จ านวน 155  คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 และ หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนั
อยูจ่  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.40 

รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดต้่อเดือน 40,000 บาทขึ้นไป 
จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.30 รองลงมา 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.30 และ10,001 – 20,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 
 อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 
222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50  รองลงมา ธุรกิจ/กิจการส่วนตวั จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80
และขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานของรัฐวิสาหกิจ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 

 
4.2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ผลวิเคราะห์ขอ้มูลด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ ปัจจุบนัเป็น

เจา้ของรถยนตข์นาดกลาง ยี่ห้อ  ส่ิงท่ีค  านึงถึงมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง  
สถานท่ีเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง คันล่าสุด  ลักษณะการใช้รถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด  
วตัถุประสงค์ท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคนัล่าสุด  แหล่งขอ้มูลส าคญัท่ีใช้ในการหาข้อมูล
ประกอบการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง  ผูมี้ส่วนร่วมในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางคนัล่าสุด  และระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคนั
ล่าสุด โดยผลวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นความถ่ี และร้อยละ  ซ่ึงไดผ้ลวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.2 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2  ความถี่  ร้อยละ  จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 
1. ปัจจุบนัเป็นเจา้ของรถยนตข์นาดกลาง ยีห่อ้   
         Honda 156 39.00 
         Toyota 109 27.30 
         อ่ืนๆ 42 10.50 
         Mazda 37 9.30 
         Nissan 32 8.00 
         Mitsubishi 17 4.20 
         Suzuki 7 1.70 

รวม 400 100.00 
2. ส่ิงท่ีค  านึงถึงมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง 

  

         รูปลกัษณ์ภายในและภายนอก 114 28.50 
         สมรรถนะของเคร่ืองยนต์ 74 18.50 
         ราคารถยนต ์ 71 17.80 
         อุปกรณ์ความปลอดภยั 42 10.50 
         ศูนยบ์ริการ 38 9.50 
         อ่ืนๆ 36 9.00 
         ส่ิงอ านวยความสะดวก 25 6.20 

รวม 400 100.00 
3. สถานท่ีเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง คนัล่าสุด   
         โชวรู์มหรือศูนยบ์ริการรถยนต์ 315 78.80 
         งานจดัแสดงรถยนตต์่าง ๆ 39 9.80 
         เตน็ทร์ถมือสอง 24 6.0 
         อ่ืนๆ 13 3.20 
         การออกบูธนอกสถานท่ี เช่น หา้งฯ 9 2.20 

รวม 400 100.00 
4. ลกัษณะการใชร้ถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด   
         ใชง้านในกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่ และใชเ้ดินทางไป
ต่างจงัหวดับางคร้ัง 

262 65.50 

         ใชง้านเฉพาะในกรุงเทพฯ เท่านั้น 49 12.20 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 

         ใชง้านในต่างจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ และใชใ้นกรุงเทพฯ
ในบางคร้ัง 

48 12.00 

         ใชง้านเฉพาะในต่างจงัหวดัเท่านั้น 34 8.50 
         อ่ืนๆ 7 1.80 

รวม 400 100.00 
5. วตัถุประสงคท่ี์ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด   
         เพื่อความสะดวกสบายในการเดินทาง 317 79.30 
         เพื่อความปลอดภยัในการเดินทาง 29 7.30 
         เพื่อหลีกเล่ียงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน 24 6.00 
         เพื่อใชใ้นการสร้างรายได ้ 17 4.30 
         อ่ืนๆ 13 3.10 

รวม 400 100.00 
6. แหล่งขอ้มูลส าคญัท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

  

        เวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรถยนต์ 206 51.50 
        บทวิจารณ์จากผูเ้ช่ียวชาญ 77 19.30 
        บุคคลในครอบครัว 71 17.80 
        อ่ืนๆ 18 4.50 
        โบวช์วัร์ หรือ แผน่พบั 13 3.30 
        พนกังานขาย 10 2.50 
        นิตยสารรถยนต ์ 5 1.10 

รวม 400 100.00 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลางคนัล่าสุด 

  

        ตนเองเท่านั้น 199 49.80 
        พ่อ แม ่พี่ นอ้ง 163 40.80 
        เพื่อน / คนใกลชิ้ด 33 8.20 
        ญาติ 5 1.20 

รวม 400 100.00 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน(คน) ร้อยละ 

8. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลางคนัล่าสุด 

  

        1-3 เดือน 191 47.80 
        นอ้ยกวา่ 1 เดือน 72 18.00 
        4-6 เดือน 70 17.40 
        มากกวา่ 12 เดือน 36 9.00 
        10-12 เดือน 19 4.80 
        7-9 เดือน 12 3.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 ผลวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
จ าแนกไดด้งัน้ี 

ปัจจุบันเป็นเจ้าของรถยนต์ขนาดกลาง ย่ีห้อ  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  
ในปัจจุบันเป็นเจ้าของรถยนต์ขนาดกลาง ยี่ห้อ  Honda  จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00  
รองลงมา Toyota  จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 และอ่ืน ๆ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.50 

ส่ิง ท่ีค านึงถึงมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง   พบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีส่ิงท่ีค  านึงถึงมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคือ 
รูปลกัษณ์ภายในและภายนอก  จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 รองลงมา สมรรถนะของ
เคร่ืองยนต์  จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และราคารถยนต์  จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.80 

สถานท่ีเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี
สถานท่ีเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง คนัล่าสุดคือ โชวรู์มหรือศูนยบ์ริการรถยนต ์จ านวน 315 คน คิด
เป็นร้อยละ 78.80 รองลงมา งานจดัแสดงรถยนต์ต่าง ๆ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 และ
เตน็ทร์ถมือสอง จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 

ลกัษณะการใช้รถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีลกัษณะ
การใช้รถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุดคือ ใช้งานในกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่ และใช้เดินทางไป
ต่างจงัหวดับางคร้ัง จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมา ใช้งานเฉพาะในกรุงเทพฯ 
เท่านั้น จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.30 และใช้งานในต่างจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ และใช้ใน
กรุงเทพฯในบางคร้ัง จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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วัตถุประสงค์ท่ีตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ มีวตัถุประสงค์ท่ีตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุดเพื่อความสะดวกสบายในการ
เดินทาง จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 รองลงมา เพื่อความปลอดภยัในการเดินทาง จ านวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30  และเพื่อหลีกเล่ียงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน จ านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.00 

แหล่งข้อมูลส าคัญท่ีใช้ในการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง  พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีแหล่งขอ้มูลส าคญัท่ีใช้ในการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางคือเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรถยนต์  จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมา บท
วิจารณ์จากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30 และบุคคลในครอบครัว  จ านวน 71 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.80 

ผูม้ีส่วนร่วมในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด  พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีผูมี้ส่วนร่วมในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด
คือตนเองเท่านั้น  จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.80 รองลงมา พ่อ แม่ พี่ นอ้ง จ านวน 163 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.80 และเพื่อน / คนใกลชิ้ด จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.20 

ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคันล่าสุด พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางคนั
ล่าสุดคือ1-3 เดือน จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.80 รองลงมา นอ้ยกว่า 1 เดือน จ านวน 72 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.00 และ4-6 เดือน  จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.40 
 

4.3 ผลวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ ซ่ึงไดผ้ลวิเคราะห์ขอ้มูลดงัตาราง
ต่อไปน้ี 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแต่ละรายปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ใน
        ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ใน
ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

1. ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ 4.34 0.87 มากท่ีสุด 1 
2. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.28 0.85 มากท่ีสุด 2 
3. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.27 0.83 มากท่ีสุด 3 
4. ปัจจยัดา้นบุคคลากร 4.24 0.90 มากท่ีสุด 4 
5. ปัจจยัดา้นราคา 4.11 0.88 มาก 5 
6. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   4.02 0.96 มาก 6 
7. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.75 1.12 มาก 7 

 
จากตารางท่ี 4.3 ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ใน

ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสามารถ
เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.34 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.87 

ล าดับท่ี 2 ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.28  และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.85 

ล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.27  และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 

ล าดบัท่ี 4 ปัจจยัดา้นบุคลากร พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.24 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.90 

ล าดบัท่ี 5 ปัจจยัดา้นราคา พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีมี
ค่าเท่ากบั 4.11  และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.88 

ล าดับท่ี 6 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 4.02  และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.96 

ล าดบัท่ี 7 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ียท่ีมีค่าเท่ากบั 3.75  และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.12 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



48 
 

 
 

ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
                    การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ 

ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

1.ขั้นตอนการใหบ้ริการชดัเจน ไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น 4.45 0.77 มากท่ีสุด 2 
2.การบริการดา้นการขายและหลงัการขายมีความ
รวดเร็ว 

4.40 0.79 มากท่ีสุด 3 

3. การบริการมีความถูกตอ้ง แม่นย  า ตรงต่อเวลานดั
หมาย 

4.50 0.81 มากท่ีสุด 1 

4. เวลาเปิด-ปิด ศูนยบ์ริการมีความเหมาะสม 4.19 0.94 มาก 4 
5. ช่องทางในการช าระเงินมีหลากหลาย 4.15 1.01 มาก 5 

ค่าเฉล่ียรวม 4.34 0.87 มากท่ีสุด  
  

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.34  เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า การบริการมีความถูกตอ้ง แม่นย  า ตรงต่อเวลานดัหมาย อยู่
ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 รองลงมา  ขั้นตอนการให้บริการชัดเจน ไม่ยุ่งยาก ไม่
ซบัซอ้น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  และการบริการดา้นการขายและหลงัการขายมี
ความรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 

 
ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
       การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.ศูนยบ์ริการมีความทนัสมยั มีคุณภาพไดม้าตรฐาน 4.44 0.74 มากท่ีสุด 1 
2.ศูนยบ์ริการมีสวยงาม สะอาด บรรยากาศดี น่าใช้
บริการ 

4.24 0.86 มากท่ีสุด 3 

3.ศูนยบ์ริการมีการแบ่งสัดส่วนการใหบ้ริการชดัเจน 
เช่น ส่วนขายและส่วนซ่อมบ ารุง 

4.24 0.90 มากท่ีสุด 3 

4.ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในศูนยบ์ริการเพียงพอต่อ
ความตอ้งการ 

4.15 0.91 มาก 4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ)  
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี 

5.ศูนยบ์ริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพ
รถยนต ์บริการซ่อมสีและตวัถงั เป็นตน้ 

4.34 0.85 มากท่ีสุด 2 

ค่าเฉล่ียรวม 4.28 0.85 มากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.28  เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ศูนยบ์ริการมีความทนัสมยั มีคุณภาพไดม้าตรฐาน อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมา  ศูนยบ์ริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพ
รถยนต ์บริการซ่อมสีและตวัถงั เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34  และศูนยบ์ริการ
มีสวยงาม สะอาด บรรยากาศดี น่าใชบ้ริการ กบั ศูนยบ์ริการมีการแบ่งสัดส่วนการให้บริการชดัเจน 
เช่น ส่วนขายและส่วนซ่อมบ ารุง  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
       การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.สมรรถนะเคร่ืองยนตดี์ อตัราเร่งท่ีดี และทนทาน 4.53 0.66 มากท่ีสุด 1 
2.ระบบความปลอดภยัมีความน่าเช่ือถือ เช่น ถุงลม
นิรภยั 

4.49 0.81 มากท่ีสุด 2 

3.มีส่ิงอ านวยความสะดวกอย่างเหมาะสม เช่น ระบบ
เคร่ืองเสียงหนา้จอสัมผสัสามารถเช่ือมต่อ
โทรศพัทไ์ร้สาย, Navigator เป็นตน้ 

3.75 1.05 มาก 6 

4.มีอตัราส้ินเปลืองน ้ามนัท่ีประหยดั 4.23 0.87 มากท่ีสุด 5 
5.รูปลกัษณ์ภายนอก และภายในท่ีสวยงาม 4.26 0.76 มากท่ีสุด 4 
6.การประกอบรถยนตมี์คุณภาพ ไดรั้บการรับร้องจาก
หน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ 

4.36 0.83 มากท่ีสุด 3 

ค่าเฉล่ียรวม 4.27 0.83 มากท่ีสุด  
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 เม่ือ
จ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ สมรรถนะเคร่ืองยนตดี์ อตัราเร่งท่ีดี และทนทาน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53  รองลงมา ระบบความปลอดภยัมีความน่าเช่ือถือ เช่น ถุงลมนิรภยั อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 และการประกอบรถยนตมี์คุณภาพ ไดรั้บการรับร้องจากหน่วยงานท่ี
น่าเช่ือถือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 

 

ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
       การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นบุคคลากร 

ปัจจยัดา้นบุคลากร ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 3.76 1.11 มาก 7 
2.พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้
แจ่มใส 

4.31 0.86 มากท่ีสุด 4 

3. พนกังานมีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการ
ขายและใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

4.39 0.85 มากท่ีสุด 2 

4. พนกังานมีความรู้ สามารถในการใหค้  าแนะน า
ประกอบการตดัสินใจซ้ือและช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการแกไ้ขปัญหาได ้

4.25 0.93 มากท่ีสุด 5 

5. พนกังานใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการอยา่ง
เท่าเทียม 

4.37 0.84 มากท่ีสุด 3 

6. จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการดา้นการ
ขายและหลงัการขาย 

4.15 0.92 มาก 6 

7. พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการ 4.47 0.76 มากท่ีสุด 1 
ค่าเฉล่ียรวม 4.24 0.90 มากท่ีสุด  

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 เม่ือจ าแนก
เป็นรายข้อแล้ว พบว่า พนักงานเต็มใจให้บริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47 
รองลงมา  พนกังานมีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการขายและใหบ้ริการแก่ลูกคา้ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39  และพนกังานให้ความส าคญักบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการอย่างเท่าเทียม
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
       การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นราคา ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบักลุ่มรถยนตข์นาด
กลาง 

4.30 0.79 มากท่ีสุด 2 

2.ราคาค่าบ ารุงรักษาและบริการหลงัการขายเหมาะสม 4.26 0.80 มากท่ีสุด 3 
3.ราคามีความเหมาะสมกบัระบบความปลอดภยั เช่น 
ถุงลมนิรภยั, ระบบช่วยเหลือในการขบัขี่ต่าง ๆ เป็นตน้ 

4.31 0.81 มากท่ีสุด 1 

4.ราคามีความเหมาะสมกบัส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ระบบเคร่ืองเสียงเช่ือมต่อโทรศพัทไ์ร้สาย, พื้นท่ีหอ้ง
สัมภาระทา้ย, ระบบปรับอากาศอตัโนมติั เป็นตน้   

3.95 0.90 มาก 4 

5.ราคาขายต่ออยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม 3.70 1.11 มาก 5 
ค่าเฉล่ียรวม 4.11 0.88 มาก  

  
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 เม่ือจ าแนกเป็นราย
ขอ้แลว้ พบว่า ราคามีความเหมาะสมกบัระบบความปลอดภยั เช่น ถุงลมนิรภยั , ระบบช่วยเหลือใน
การขบัขี่ต่าง ๆ เป็นตน้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 รองลงมา  ราคามีความเหมาะสม
เม่ือเทียบกับกลุ่มรถยนต์ขนาดกลาง อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 และราคาค่า
บ ารุงรักษาและบริการหลงัการขายเหมาะสม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
       การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีเพียงพอต่อความตอ้งการ 4.27 0.86 มากท่ีสุด 2 
2.ท่ีตั้งของโชวรู์มและศูนยบ์ริการสะดวกต่อการเดิน
ทางเขา้รับบริการ 

4.23 0.92 มากท่ีสุด 3 

3.มีการอ านวยความสะดวก ตลอดการขาย รวมทั้งการ
บริการหลงัการขาย 

4.21 0.92 มากท่ีสุด 4 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.9 (ต่อ)  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี 

4.ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความหลากหลาย เช่น งาน
กิจกรรมตามหา้งสรรพสินคา้  

3.03 1.27 ปานกลาง 5 

5.โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีความน่าเช่ือถือ 4.36 0.83 มากท่ีสุด 1 
ค่าเฉล่ียรวม 4.02 0.96 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 
เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีความน่าเช่ือถือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 รองลงมา  โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีเพียงพอต่อความตอ้งการ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27  และท่ีตั้งของโชวรู์มและศูนยบ์ริการสะดวกต่อการเดินทางเขา้รับบริการ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
         การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

1.มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลดหรือของแถม 
เป็นตน้ 

4.08 0.99 มาก 1 

2.จดักิจกรรมทดลองขบัเพื่อการประกอบการตดัสินใจ 3.75 1.19 มาก 3 
3.มีช่องทางโฆษณา โปรโมชัน่ หลากหลาย เช่น 
Facebook, Line, Official website เป็นตน้ 

3.24 1.18 ปานกลาง 4 

4.มีเง่ือนไขการช าระเงินใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น เงิน
สด บริการจดัไฟแนนซ์ 

3.93 1.12 มาก 2 

ค่าเฉล่ียรวม 3.75 1.12 มาก  
  
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75
เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลดหรือของแถม เป็นตน้ อยู่ใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 รองลงมา  มีเง่ือนไขการช าระเงินให้เลือกหลากหลาย เช่น เงินสด 
บริการจดัไฟแนนซ์ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 และจดักิจกรรมทดลองขับเพื่อการ
ประกอบการตดัสินใจ อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 
 

4.4 ผลวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 

การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ไดผ้ลวิเคราะห์ขอ้มูลดงัตารางต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
                      ขนาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี 

1.ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางหากมีคุณสมบติัตรง
ตามตอ้งการ 

4.49 0.69 มากท่ีสุด 1 

2.ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางเพื่อทดแทน
ยานพาหนะเดิม 

3.74 1.23 มาก 6 

3.ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางหากครอบครัวมี
สมาชิกเพิ่มขึ้น เช่น มีลูก, หลาน เป็นตน้ 

3.20 1.36 ปานกลาง 8 

4.ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางเพราะมีรายได้
เพียงพอและเห็นวา่ราคาเหมาะสม 

4.13 0.98 มาก 4 

5.ไดส้อบถามขอ้มูลของรถยนตข์นาดกลางจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ 

3.36 1.18 ปานกลาง 7 

6.ไดเ้สาะแสวงหาขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

4.45 0.90 มากท่ีสุด 2 

7.มีการเปรียบเทียบคุณสมบติัของรถยนตข์นาดกลาง
ยีห่อ้ต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

4.45 0.88 มากท่ีสุด 2 

8.หากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการ จะ
ตดัสินใจซ้ืออยา่งแน่นอน 

4.34 0.84 มากท่ีสุด 3 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
ล าดบั
ท่ี 

9.หากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการจะ
แนะน าใหค้นรู้จกัซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

3.89 1.01 มาก 5 

10.ในคร้ังต่อไปท่ีจะซ้ือรถยนต ์จะกลบัมาซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางอีกคร้ัง 

3.36 1.20 ปานกลาง 7 

ค่าเฉล่ียรวม 3.94 1.03 มาก  
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ การตัดสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94  เม่ือจ าแนกเป็นรายข้อแล้ว พบว่า ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางหากมี
คุณสมบติัตรงตามตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 รองลงมา  ไดเ้สาะแสวงหา
ข้อมูลจากส่ือต่าง ๆ ก่อนตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง กับ มีการเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
รถยนตข์นาดกลางยี่ห้อต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือ  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  และ
หากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการ จะตดัสินใจซ้ืออยา่งแน่นอน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 

 

4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
 

การศึกษางานวิจัยในคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้ท าการทดสอบสมมติฐานดังน้ี สมมติฐานท่ี 1 คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีต่างกัน สมมติฐานท่ี 2 คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีต่างกัน สมมติฐานท่ี 3  คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั สมมติฐานท่ี 
4 คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง สมมติฐานท่ี 5 คือ
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีต่างกัน ท่ี
ต่างกนั  สมมติฐานท่ี 6 คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ี
ต่างกัน และสมมติฐานท่ี 7 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยั
ไดวิ้เคราะห์ผลการทดสอบไดด้งัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั
 สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: Independent-Sample t-test 
 

ตารางท่ี 4.12 ผลทดสอบของผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ี
         ต่างกนั 

เพศ 

t Sig. 
ชาย  

n = 334 
หญิง  

n = 66 
ค่าเฉล่ีย S.D. ค่าเฉล่ีย S.D. 

3.95 0.55 3.91 0.80 0.48 0.63 
 
จากตารางท่ี 4.12 ผลทดสอบ Independent-Sample t-test พบว่าค่า Sig เท่ากบั 0.63 ซ่ึงมีค่า

มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าให้ปฏิเสธ H1 และยอมรับ H0  จึงสรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั
สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 

ตารางท่ี  4.13 ผลทดสอบผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีต่างกนั 
แหล่งความแปรปรวน df F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 4 4.15 0.003** 
ภายในกลุ่ม 395   

รวม 399   
หมายเหตุ ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.13 ผลทดสอบ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig เท่ากบั 0.003 ซ่ึงมีค่าน้อย
กว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าให้ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 จึงสรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
ตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถาม
          ระหวา่งอายขุองผูต้อบแบบสอบถามกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

อาย ุ ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่ 20 ปี 

(n = 2) 
20-29 ปี 

(n = 152) 
30-39 ปี 

(n = 145) 
40-49 ปี 

(n = 65) 
50 ปีขึ้นไป 

(n = 36) 
3.50 3.90 3.95 3.82 4.28 

ต ่ากวา่ 20 ปี 3.50 - 0.40 0.45 0.32 0.78 

20-29 ปี 3.90  - 0.05 0.08 0.38* 

30-39 ปี 3.95   - 0.13 0.33* 

40-49 ปี 3.82    - 0.46* 

50 ปีขึ้นไป 4.28     - 

หมายเหตุ *มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นว่า คนอายุ 50 ปี มีมุมมองในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด

กลางท่ีแตกต่างจาก คนกลุ่มอาย ุ20-29 ปี, 30-39 ปี และ 40-49 ปี หรือหมายความวา่ ยิง่คนมีอายมุาก
ขึ้น ยิง่คิดตดัสินใจซ้ือมากขึ้นมากกวา่คนท่ีอายนุอ้ย 

สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีไม่

ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี  4.15 ผลทดสอบของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
           ขนาดกลาง ท่ีต่างกนั 

แหล่งความแปรปรวน df F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 3 12.75 0.000** 
ภายในกลุ่ม 396   

รวม 399   
หมายเหตุ ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.15 ผลทดสอบ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อย
กวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ท าใหป้ฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 จึงสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษา แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ีต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 
 
ตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ แสดงการเปรียบเทียบ ค่าเฉล่ียรายคู่ของผูต้อบแบบสอบถามระหวา่ง 
                      ระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

ระดบัการศึกษา ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

(n = 16) 

ปริญญาตรี 
หรือเทียบเท่า 

(n = 262) 
ปริญญาโท 

(n = 117) 

สูงกวา่ปริญญา
โทขึ้นไป 

(n = 5) 
4.34 3.96 3.88 2.56 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.34 - 0.37* 0.46* 1.78* 

ปริญญาตรี หรือ
เทียบเท่า 

3.96  - 0.084 1.41* 

ปริญญาโท 3.88   - 1.32* 

สูงกวา่ปริญญาโท
ขึ้นไป 

2.56  
  

- 

หมายเหตุ *มีนยัความส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นว่า กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี หรือเทียบเท่า ,

ปริญญาโท,และสูงกว่าปริญญาโทขึ้นไป มีมุมมองในการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีแตกต่าง
จาก กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีแนวโน้มท่ีจะตดัสินใจซ้ือตามขั้นตอนน้อย
กวา่ คนจบการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาโทขึ้นไป มีมุมมองในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางท่ีแตกต่างจาก กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีแนวโน้มท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ือตามขั้นตอนนอ้ยกวา่ คนจบการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาโทขึ้นไป มีมุมมองในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ขนาดกลางท่ีแตกต่างจาก กลุ่มคนท่ีจบการศึกษาระดบัปริญญาโท  มีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือตาม
ขั้นตอนนอ้ยกวา่ คนจบการศึกษาปริญญาโท 

สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ี
ต่างกนั 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 

ตารางท่ี  4.17 ผลทดสอบผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ี 
                       ต่างกนั 

แหล่งความแปรปรวน df F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 2 2.77 0.064 
ภายในกลุ่ม 397   

รวม 399   
 

จากตารางท่ี 4.17 ผลทดสอบ One-way ANOVA พบวา่ค่า Sig เท่ากบั 0.064 ซ่ึงมีค่ามากกวา่
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าใหป้ฏิเสธ H1 และยอมรับ H0 จึงสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง ท่ีต่างกนั 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ี

ไม่ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ี

ต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี  4.18 ผลทดสอบขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
          รถยนตข์นาดกลางท่ีต่างกนั 

แหล่งความแปรปรวน df F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 4 1.71 0.147 
ภายในกลุ่ม 395   

รวม 399   
 

จากตารางท่ี 4.18 ผลทดสอบ One-way ANOVA พบวา่ค่า Sig เท่ากบั 0.147 ซ่ึงมีค่ามากกวา่
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ท าให้ปฏิเสธ H1 และยอมรับ H0 จึงสรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ี
ต่างกนั 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี   
H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 
H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 

ตารางท่ี  4.19 ผลทดสอบขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
          กลางท่ีต่างกนั 

แหล่งความแปรปรวน df F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 6 1.31 0.250 
ภายในกลุ่ม 393   

รวม 399   
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลทดสอบ One-way ANOVA พบวา่ค่า Sig เท่ากบั 0.250 ซ่ึงมีค่ามากกวา่
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ท าให้ปฏิเสธ H1 และยอมรับ H0 จึงสรุปได้ว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 
H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของ

ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของ
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติท่ีใช ้: Multiple Linear Regression Analysis 
 

ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วน 
          ประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ        
          รถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ของผูบ้ริโภค

ท่ีซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร 

B SE t Sig. 

ค่าคงท่ี (constant) 1.519 .211 7.194 .000** 
ดา้นผลิตภณัฑ(์X1)  -.096 .061 -1.586 .113 
ดา้นราคา(X2) .292 .055 5.345 .000** 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) .111 .051 2.177 .030* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด(X4) .173 .038 4.595 .000** 
ดา้นบุคลากร(X5) -.073 .051 -1.421 .156 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(X6) .178 .059 3.027 .003** 
ดา้นกระบวนการการบริการ(X7) .019 .055 .335 .738 
R square = 0.391    R2 Adjusted= 0.380     F = 35.926         Sig =0.000* 
หมายเหตุ  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบั การตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นราคา
มีความสามารถท านายการตดัสินใจซ้ือได้มากท่ีสุด  ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.01 และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05  แสดงวา่ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง
ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และท่ีระดบั 0.05 ตามล าดบั 

ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการการบริการ มีค่า Sig. มากกว่า 0.05  
แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั  (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ประสมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดังนั้น จึงสามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์ขนาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดร้้อยละ 38.00 (R2 Adjusted = 0.380) และสามารถเขียนสมการถดถอยไดด้งัน้ี 

Y การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของผู ้บ ริโภคที่ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร= 1.519  +  
(-.096)(X1)+.292**(X2)+.111(X3)+.173**(X4)+(-.073)X5)+.178**(X6)+.019(X7) 

โดยท่ี  X1 คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
X2 คือ ดา้นราคา 
X3 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
X4 คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
X5 คือ ดา้นบุคลากร 
X6 คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
X7 คือ ดา้นกระบวนการการบริการ 
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บทที ่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อแสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง  “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต ์
ขนาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาความ
แตกต่างของการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางจ าแนกตามคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  มีผลการสรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 
 จากการศึกษา  ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีจ านวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 83.50 มี
อายุระหว่าง 20-29 ปี จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี หรือ
เทียบเท่า จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50  มีสถานภาพโสด จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.80  มีรายได้ต่อเดือน 40,000 บาทขึ้นไป จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.30  และมีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50    
 จากการศึกษา ข้อมูลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีพฤติกรรมคือ ในปัจจุบันเป็นเจ้าของรถยนต์ขนาดกลาง ยี่ห้อ  
Honda  จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 มีส่ิงท่ีค  านึงถึงมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์ขนาดกลางคือ รูปลกัษณ์ภายในและภายนอก  จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50  มี
สถานท่ีเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง คนัล่าสุดคือ โชวรู์มหรือศูนยบ์ริการรถยนต ์จ านวน 315 คน คิด
เป็นร้อยละ 78.80 มีลกัษณะการใช้รถยนต์ขนาดกลางคนัล่าสุดคือ ใช้งานในกรุงเทพฯ เป็นส่วน
ใหญ่ และใชเ้ดินทางไปต่างจงัหวดับางคร้ัง จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 มีวตัถุประสงคท่ี์
ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุดเพื่อความสะดวกสบายในการเดินทาง จ านวน 317 คน คิด
เป็นร้อยละ 79.30 มีแหล่งขอ้มูลส าคญัท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลางคือเว็บไซต์เก่ียวกับรถยนต์  จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 มีผูมี้ส่วนร่วมในการ
พิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุดคือตนเองเท่านั้น  จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อย
ละ 49.80 และมีระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุดคือ1-3 
เดือน จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.80 
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จากการศึกษา ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในตัดสินใจซ้ือรถยนต์ 
ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34  เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า การบริการมีความถูกตอ้ง 
แม่นย  า ตรงต่อเวลานัดหมาย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 รองลงมา  ขั้นตอนการ
ให้บริการชดัเจน ไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  และการบริการ
ดา้นการขายและหลงัการขายมีความรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28  เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ศูนยบ์ริการมีความทนัสมยั 
มีคุณภาพไดม้าตรฐาน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 รองลงมา  ศูนยบ์ริการมีบริการ
ครบวงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ บริการซ่อมสีและตวัถงั เป็นตน้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34  และศูนยบ์ริการมีสวยงาม สะอาด บรรยากาศดี น่าใชบ้ริการ กบั ศูนยบ์ริการมี
การแบ่งสัดส่วนการให้บริการชดัเจน เช่น ส่วนขายและส่วนซ่อมบ ารุง  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า สมรรถนะเคร่ืองยนต์ดี อตัราเร่งท่ีดี 
และทนทาน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53  รองลงมา ระบบความปลอดภยัมีความ
น่าเช่ือถือ เช่น ถุงลมนิรภยั อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 และการประกอบรถยนต์มี
คุณภาพ ไดรั้บการรับร้องจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า พนกังานเต็มใจให้บริการ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 รองลงมา  พนักงานมีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการขายและ
ให้บริการแก่ลูกคา้ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39  และพนักงานให้ความส าคญักบั
ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการอยา่งเท่าเทียมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจัยด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัระบบความปลอดภยั 
เช่น ถุงลมนิรภยั, ระบบช่วยเหลือในการขบัขี่ต่าง ๆ เป็นตน้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.31 รองลงมา  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบักลุ่มรถยนตข์นาดกลาง อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และราคาค่าบ ารุงรักษาและบริการหลงัการขายเหมาะสม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีความ
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น่าเช่ือถือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 รองลงมา  โชวรู์มและศูนยบ์ริการมีเพียงพอ
ต่อความตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27  และท่ีตั้งของโชวรู์มและศูนยบ์ริการ
สะดวกต่อการเดินทางเขา้รับบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ เช่น 
ส่วนลดหรือของแถม เป็นตน้ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 รองลงมา  มีเง่ือนไขการช าระ
เงินใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น เงินสด บริการจดัไฟแนนซ์ อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และ
จดักิจกรรมทดลองขบัเพื่อการประกอบการตดัสินใจ อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 

จากการศึกษา ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94  เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ 
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางหากมีคุณสมบติัตรงตามตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.49 รองลงมา  ไดเ้สาะแสวงหาขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง กบั 
มีการเปรียบเทียบคุณสมบติัของรถยนต์ขนาดกลางยี่ห้อต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือ  อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  และหากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการ จะตดัสินใจซ้ือ
อยา่งแน่นอน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 

เม่ือทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปสมมติฐาน ได้ดังนี ้
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 

พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั 

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาด
กลาง ท่ีต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
ท่ีต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ี
ต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง ท่ีต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ท่ี
ต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ท่ีไม่ต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นราคา
มีความสามารถท านายการตดัสินใจซ้ือไดม้ากท่ีสุด  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และด้านลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงสามารถพยากรณ์ท านาย ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง ของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง
ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 38.00 

 

5.2 การอภิปรายผล 
 
 อภิปรายผลการวิเคราะห์ ข้อมูลด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุอยู่ในช่วงระหวา่ง 
20-29 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง และมีรายไดต้่อเดือน 40,000 บาทขึ้นไป 

อภิปรายผลการวิเคราะห์ ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยสามารถเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นกระบวนการการบริการ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  พบวา่ ศูนยบ์ริการมีการใหบ้ริการท่ีมีความถูกตอ้ง แม่นย  า ตรงต่อเวลานดัหมาย อีก
ทั้งยงัมีขั้นตอนการให้บริการชดัเจน ไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น และการบริการดา้นการขายและหลงัการ
ขายมีความรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์และความเหมาะสมของราคากับระบบความปลอดภัยและเทคโนโลยี ปัจจัยด้าน
กระบวนการบริการ พนกังาน และโชวรู์มศูนยบ์ริการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ราคา และระยะเวลาในการรอรับบริการหลงัการขาย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการ
แต่งกายของพนกังาน อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐฌาน นาวีวงค ์และ เยาวภา ปฐมศิริกุล 
(2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด การรับรู้และทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ 
อีโคคาร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาด
ดา้นความรับผิดชอบต่อสังคม และกระบวนการบริการในระดับมาก กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้ด้าน
ผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด (2) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ รายได้ การศึกษา อาชีพ มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ของผูบ้ริโภครถยนต์อีโคคาร์ (3) ปัจจยัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (4) การรับรู้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
ราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (5) ทศันคติดา้นความรู้ความเขา้ใจและความรู้สึก
ชอบมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ 

จากผลการวิเคราะห์ ผูบ้ริภาคให้ความส าคญักบักระบวนการการบริการมากท่ีสุด ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการปรับปรุงยกระดับการบริการให้มีความถูกตอ้ง แม่นย  า 
รวดเร็ว ตรงต่อเวลานดัหมาย มีขั้นตอน ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้ 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด  พบวา่ ศูนยบ์ริการมีความทนัสมยั ไดรั้บมาตรฐานคุณภาพ อีกทั้งมีบริการครบวงจร 
เช่น ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ บริการซ่อมสีและตวัถงั เป็นตน้ และศูนยบ์ริการมีสวยงาม สะอาด 
บรรยากาศดี น่าใชบ้ริการ อีกทั้งมีการแบ่งสัดส่วนการใหบ้ริการชดัเจน เช่น ส่วนขายและส่วนซ่อม
บ ารุง  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโต
โยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติสโดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสมรรถนะ ดีไซน์และราคา 
ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพปัจจยัดา้นค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยั
ดา้นบุคลากรและ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ อีกทั้ง
ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปริญญา บรรจงมณี (2561) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย พบว่า ดา้นการเขา้ถึงและ
การรู้จกัผูใ้ช้บริการ วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือมั่นในการบริการ ความปลอดภยั รายได้ต ่ากว่า 
15,000 บาท นกัเรียน/นักศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน บุคลิกภาพ การติดต่อส่ือสาร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด การตอบสนองต่อความต้องการชองผูใ้ช้บริการ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปริญญาตรี ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
ประเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากผลวิ เคราะห์  ผู ้บ ริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะทางกายภาพเป็นล าดับ 2 
ผูป้ระกอบการจึงควร ปรับปรุงศูนยบ์ริการใหมี้ความสวยงามทนัสมยั ครบวงจร มีมาตรฐานคุณภาพ
เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกดีท่ีตดัสินใจเป็นลูกคา้ 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด  พบวา่ ศูนยบ์ริการมีรถยนตข์นาดกลางท่ีมีสมรรถนะเคร่ืองยนตดี์ อตัราเร่งท่ีดี ทนทานต่อการ
ใชง้าน อีกทั้งมีระบบความปลอดภยัมีความน่าเช่ือถือ เช่น ถุงลมนิรภยั และมีการประกอบรถยนต์ท่ี
ได้รับคุณภาพ ซ่ึงได้รับการรับรองจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
วรรณธิกา ค าบุญมา (2561) ท าการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการด าเนิน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ชีวิตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
วีออส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรมและดา้นความสนใจ 
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี .01 และ .05 
ตามล าดับ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐฌาน นาวีวงค์ และ เยาวภา ปฐมศิริกุล (2558) 
ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด การรับรู้และทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์อีโคคาร์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากท่ีสุด 
(2) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ รายได ้การศึกษา อาชีพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของผูบ้ริโภครถยนตอี์โคคาร์ (3) ปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (4) การรับรู้ดา้นผลิตภณัฑ์และราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (5) ทศันคติดา้นความรู้ความเขา้ใจและความรู้สึกชอบมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
อีโคคาร์ 

จากผลวิเคราะห์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับการพฒันาสมรรถนะเคร่ืองยนต์ 
อตัราเร่ง การประหยดัเช้ือเพลิง การลดการปล่อยมลพิษ พฒันาระบบความปลอดภยัและเทคโนโลยี 
และภาพลกัษณ์ภายนอกและภายในให้เหมาะสมกบัราคาของตวัรถยนต์ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ี
ลูกคา้ใหค้วามส าคญั 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   
พบว่า พนกังานมีความเต็มใจให้บริการ ซ่ึงมีความเอาใจใส่กระตือรือร้นในการขายและให้บริการ
แก่ลูกคา้ อีกทั้งพนักงานให้ความส าคัญกับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการอย่างเท่าเทียม ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ จตุพร เกตจินดา (2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงส่ิงท่ีความส าคญัคือ ราคา
เป็นหลกัรวมถึงช่องทางการจัดจ าหน่ายและบุคลากรในการบริการให้ขอ้มูลรถยนตมื์อสองในส่วน
ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในทั้ง 3 ดา้น เพราะเป็นส่ิง
ส าคญั ก่อนท่ีจะซ้ือรถยนตมื์อสอง ในเร่ืองการรับรู้ความเขา้ใจในการท่ีจะซ้ือรถยนตมื์อสอง จากผล
การทดสอบสมมติฐานพบวา่ 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนั 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองซ่ึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ท าการศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า 
อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติสโดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสมรรถนะ 
ดีไซน์และราคา ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑปั์จจยัการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ปัจจยัด้านบุคลากรและ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ผลพบว่า เพศท่ีแตกต่างกนั อายุท่ีแตกต่างกนั สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัและอาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
โตโยตา้ รุ่นโคโรล่าอลัติส ของผูท่ี้อาศยัในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากการวิเคราะห์ ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้ให้มีการจดัอบรมบุคลากรทุกฝ่ายให้มีใจรักใน
การใหบ้ริการ ซ่ึงจะส่งผลใหพ้นกังานมีความเตม็ใจ เอาใจใส่ในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ อนัจะส่งผล
ใหลู้กคา้ท่ีมาเขา้รับบริการมีความรู้สึกท่ีดีต่อแบรนดต์่อไป 

 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  พบวา่ 
รถยนต์ขนาดกลางมีราคาท่ีมีความเหมาะสมกับระบบความปลอดภัย เช่น ถุงลมนิรภัย , ระบบ
ช่วยเหลือในการขบัขี่ต่าง ๆ เป็นตน้ อีกทั้งราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบักลุ่มรถยนต์ขนาด
กลาง และราคาค่าบ ารุงรักษาและบริการหลังการขายเหมาะสม ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่
เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดย
เรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และความเหมาะสมของราคากบัระบบความ
ปลอดภยัและเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ พนกังาน และโชวรู์มศูนยบ์ริการ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และระยะเวลาในการรอรับบริการหลงัการขาย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการแต่งกายของพนกังาน อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จตุพร 
เกตจินดา (2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดั
จนัทบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงส่ิงท่ีความส าคญัคือ ราคาเป็นหลกัรวมถึงช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและบุคลากรในการบริการให้ขอ้มูลรถยนต์มือสองในส่วนของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในทั้ง 3 ดา้น เพราะเป็นส่ิงส าคญั ก่อนท่ีจะซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในเร่ืองการรับรู้ความเขา้ใจในการท่ีจะซ้ือรถยนตมื์อสอง 

จากผลวิเคราะห์ ผูป้ระกอบการควรจะให้ความส าคญักับการตั้งราคารถยนต์ให้มีความ
สอดคลอ้งกับกลุ่มรถยนต์ขนาดเดียวกัน  โดยมีความแตกต่างของราคาให้เหมาะกับระบบความ
ปลอดภยั และสมรรณะของรถยนต ์เพื่อให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัแบรนด์อ่ืน
ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 

6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  พบวา่ โชวรู์มและศนูยบ์ริการมีความน่าเช่ือถือ และมีเพียงพอต่อความตอ้งการ อีกทั้ง
ท่ีตั้งของโชวรู์มและศูนยบ์ริการสะดวกต่อการเดินทางเขา้รับบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
นพดล ศึกษากิจ (2555) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฟฟ้านิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



70 
 

 
 

ใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับส าคัญมากกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือในเร่ืองของ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
มีตอ้งการรถยนต์ท่ีสามารถจะประหยดัค่าใช้จ่ายได้เพิ่มขึ้น อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ  
จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดไม่
เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดย
เรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และความเหมาะสมของราคากบัระบบความ
ปลอดภยัและเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นกระบวนการบริการ พนกังาน และโชวรู์มศูนยบ์ริการ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และระยะเวลาในการรอรับบริการหลงัการขาย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการแต่งกายของพนกังานอีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จตุพร 
เกตจินดา (2558) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดั
จนัทบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงส่ิงท่ีความส าคญัคือ ราคาเป็นหลกัรวมถึงช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและบุคลากรในการบริการให้ขอ้มูลรถยนต์มือสองในส่วนของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในทั้ง 3 ดา้น เพราะเป็นส่ิงส าคญั ก่อนท่ีจะซ้ือ
รถยนต์มือสอง ในเร่ืองการรับรู้ความเข้าใจในการท่ีจะซ้ือรถยนต์มือสอง จากผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า 1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่
แตกต่างกนั 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กัน 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองซ่ึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด 

จากผลวิเคราะห์ ผู ้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการเพิ่มจ านวนโชว์รูมและ
ศูนยบ์ริการให้ครอบคลุมทัว่ถึง และสามารถเดินทางมาใช้บริการไดอ้ย่างสะดวก เพราะลูกคา้จะ
รู้สึกถึงความสะดวกสบายและอุ่นใจเม่ือตอ้งการเขา้รับบริการในยามจ าเป็นเร่งด่วน 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  พบวา่ ศูนยบ์ริการมีโปรโมชัน่ท่ีมีความน่าสนใจ เช่น ส่วนลดหรือของแถม เป็นตน้ ซ่ึงมี
เง่ือนไขการช าระเงินให้เลือกหลากหลาย เช่น เงินสด บริการจดัไฟแนนซ์ และมีการจดักิจกรรม
ทดลองขบัเพื่อการประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปริญญา บรรจงมณี (2561) 
ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย พบว่า ดา้นการเขา้ถึงและการรู้จกัผูใ้ชบ้ริการ วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือมัน่ในการ
บริการ ความปลอดภัย รายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท นักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน 
บุคลิกภาพ การติดต่อส่ือสาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด การตอบสนองต่อ
ความตอ้งการชองผูใ้ชบ้ริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ปริญญาตรี ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีอิทธิพล
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



71 
 

 
 

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระเภท Hybrid ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ท าการศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า 
อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติสโดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสมรรถนะ 
ดีไซน์และราคา ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑปั์จจยัการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ปัจจยัด้านบุคลากรและ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายส่วนการวิเคราะห์ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ผลพบว่า เพศท่ีแตกต่างกนั อายุท่ีแตกต่างกนั สถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัและอาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
โตโยตา้ รุ่นโคโรล่าอลัติส ของผูท่ี้อาศยัในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลวิเคราะห์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากใน
ปัจจุบันลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายมากขึ้ น ดังนั้ นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการ
ประชาสัมพนัธ์ให้ทัว่ถึง และจดัรายการส่วนลด ของแถมท่ีมีความเหมาะสม และจดัสรรโครงสร้าง
ใหเ้หมือนกนัในทุกโชวรู์มและศูนยบ์ริการ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจมากขึ้น 

อภิปรายผลการทดสอบ ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามกับ
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ในดา้น อายุ และระดบัการศึกษา
ท่ีต่างกนั ท าให้การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกับ
ทฤษฎีของ Kotler (2000) กล่าวว่า รูปแบบการตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วน
บุคคลของทางดา้นต่าง ๆ ซ่ึงน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั
สามารถอภิปรายผลไดด้งัต่อไปน้ี 

เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางไม่แตกต่างกนั เน่ืองดว้ยผูบ้ริโภคทั้ง
ชายและหญิงมกัตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางซ่ึงเป็นขนาดเร่ิมตน้มากกวา่รถยนตข์นาดอ่ืน ๆ 

อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางแตกต่างกนั เน่ืองจากยิ่งอายุมากขึ้น
ยิ่งไม่มีความจ าป็นท่ีต้องซ้ือรถยนต์ขนาดใหญ่ ดังนั้นการตัดสินใจซ้ือรถยนต์เพียงขนาดกลาง
ในช่วงท่ีอายมุากขึ้นจึงมีแนวโนม้วา่จะมีมากขึ้น 

ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางแตกต่างกัน เน่ืองจาก
ระดับการศึกษาท่ีสูงขึ้นส่งผลต่อความสามารถในการหารายได้ท่ีเพิ่มมากขึ้น ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษายิง่สูงยิง่มีการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางลดลง 
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สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางไม่แตกต่างกัน เน่ืองจาก
สถานภาพทางสังคมไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง ไม่ว่าสถานภาพใดก็สามารถ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางไดท้ั้งส้ิน 

รายได้ท่ีแตกต่างกันมีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไม่ขึ้นอยูก่บัช่วงของรายได ้

อาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากทุกอาชีพ
สามารถตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางไดท้ั้งหมด ขึ้นอยูก่บัความตอ้งการดา้นอ่ืนของผูบ้ริโภค 

อภิปรายผลการทดสอบ ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ตอบ
แบบสอบถามกับการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนจ์ขนาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด 
ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินใจซ้ือ รองลงมาจะเป็น ดา้นโปรโมชัน่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือรถยนต์ดว้ยการ
เปรียบเทียบ ขอ้มูลดา้นราคาเป็นอนัดบัแรกเพื่อให้ทราบว่ารถยนต์แต่ละรุ่นแต่ละแบรนด์ ท่ีสนใจ 
อยูใ่นกลุ่มของราคาท่ีสามารถยอมรับไดห้รือไหม หลงัจากนั้นจะน าดา้นโปรโมชัน่และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมาประกอบการตดัสินใจเพิ่มเติม อีกทั้งถา้ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายช่วงส่งเสริมให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการซ้ือหรือเขา้รับบริการ หลงัจากท่ีซ้ือรถยนตน์ั้นไปแลว้จะช่วย
ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง้่ายมากขึ้น 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 1. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์และความเหมาะสมของราคากบั ระบบ
ความปลอดภัยและเทคโนโลยี เน่ืองจากในปัจจุบันลูกค้าได้ให้ความส าคัญในด้านรูปลักษณ์  
ภายนอกและภายในท่ีมีความสวยงาม ราคารถยนต ์พร้อมกบัระบบความปลอดภยั และเทคโนโลยีท่ี
มี ความทนัสมยั มีความน่าเช่ือถือและสามารถใชง้านไดจ้ริง นอกจากนั้นยงัตอ้งมีอตัราการประหยดั 
น ้ ามนัท่ีสูง เน่ืองจากในปัจจุบนัราคาน ้ ามนัค่อนขา้งสูง และมีแนวโน้มจะแพงขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
ดงันั้น จึงเป็นเหตุจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการควร ท าการพฒันารถยนต ์และเทคโนโลยีใหม่ เพื่อให้กา้ว
ทนัความเปล่ียนแปลงของความตอ้งการของ ลูกคา้ ซ่ึงการพฒันาผลิตภณัฑ์จะเป็นตวัช่วยในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลางของลูกคา้ได ้ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 2. ผู ้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับกระบวนการบริการ พนักงาน และโชว์รูม 

ศูนยบ์ริการ เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งการความตรงต่อเวลา ความรวดเร็ว ในการนัดหมายเวลา การให้ 
ความช่วยเหลือ และการบริการลูกคา้ นอกจากนั้น ศูนยบ์ริการท่ีมีคุณภาพ มีมาตรฐาน และมีความ
น่าเช่ือถือ พร้อมกบัสภาพแวดลอ้มท่ีดี สะอาด เรียบร้อย และเป็นระเบียบ จะส่งผลให้ลูกคา้มีความ
พึงพอใจ และสร้างความจงรักภักดีต่อยี่ห้อมาก  ขึ้ น จนเกิดการซ้ือซ ้ าในอนาคต ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการควรมีการจดัรูปแบบการใหบ้ริการอยา่งมีระบบ เป็นขั้นตอน และสามารถตรวจสอบ
คุณภาพได ้ตลอดไปจนถึงการบริการ หลงัการขายท่ีมีการติดตามผลหลงัการตดัสินใจเลือกซ้ือ รวม
ไปถึงการเขา้รับบริการในแต่ละคร้ัง เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสะดวกสบาย และความประทบัใจในการ
บริการ 
 3. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาด และการแต่งกายของ 
พนกังาน เน่ืองจากในปัจจุบนัลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง้่ายมากขึ้น ดงันั้นการส่งเสริมการตลาด 

ควรมีการประชาสัมพนัธ์ให้ทัว่ถึง และจดัรายการส่วนลด ของแถมท่ีมีความเหมาะสม เพื่อใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจมากขึ้น นอกจากนั้นเง่ือนไขในการช าระเงินท่ีมีความเหมาะสม ทั้งในเร่ืองการ
ดาวน์ และอตัราดอกเบ้ียท่ีไม่สูงจนเกินไป นอกจากนั้นในเร่ืองของการแต่งกายของพนักงานนั้น 
การแต่งกายให้สุภาพเรียบร้อยจะส่งผลให้ภาพลกัษณ์ของยี่ห้อรถยนตดู์ดีขึ้น และน่าเช่ือถือมากขึ้น
อีกดว้ย 
 4. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัลกัษณะทางกายภาพ จึงควร ปรับปรุงศูนยบ์ริการ
ให้มีความสวยงามทนัสมยั ครบวงจร มีมาตรฐานคุณภาพ และจดัสรร โครงสร้างให้เหมือนกันใน
ทุกโชวรู์มและศูนยบ์ริการ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจมากขึ้น 
 5. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากร ควรมุง้เน้นให้มีการจดัอบรม
บุคลากรทุกฝ่ายให้มีอธัยาศยัท่ีดี มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และมีความรอบรู้ เช่ียวชาญ
ในการใหค้  าปรึกษาดา้นรถยนตอ์ยา่งถูกตอ้งมีใจรักในการใหบ้ริการ ซ่ึงจะส่งผลใหพ้นกังานมีความ
เต็มใจ เอาใจใส่ในการให้บริการกบัลูกคา้ อนัจะส่งผลให้ลูกคา้ท่ีมาเขา้รับบริการเกิดความพึงพอใจ
มากขึ้น 
 6. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับการตั้งราคารถยนต์ให้มีความสอดคลอ้งกับกลุ่ม
รถยนต์ขนาดเดียวกัน โดยตั้งราคาให้เหมาะกบัระบบความปลอดภยั และสมรรถนะของรถยนต์ 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกคุม้ค่ามากขึ้นซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
 7. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การเพิ่มจ านวนโชวรู์ม
และศูนยบ์ริการให้ครอบคลุมทัว่ถึง และสามารถเดินทางมาใชบ้ริการไดอ้ย่างสะดวก เพราะลูกคา้
จะรู้สึกถึงความสะดวกสบายและอุ่นใจเม่ือตอ้งการเขา้รับบริการในยามจ าเป็นเร่งด่วน และการจดั
งานกิจกรรมในสถานท่ีต่าง ๆ เพื่อเพิ่มโอกาสเขา้ถึงผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. ควรท าการศึกษาในเชิงคุณภาพเพิ่มเติม ดว้ยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกเพื่อให้ได้ขอ้มูล
เพิ่มเติมในประเด็นท่ีการศึกษาเชิงปริมาณไม่สามารถอธิบายได ้ท าใหไ้ดผ้ลการวิจยัท่ีชดัเจนขึ้น 
 2. ควรท าการศึกษา เพิ่มเติมเก่ียวกับตัวแปรอ่ืนๆ ในการวิจัย ท่ีอาจส่งผลต่อการวิจยัท่ี
ชดัเจนขึ้น เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีชดัเจนขึ้น และสามารถน ามาพฒันาปรับปรุง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลางของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้มี
ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากท่ีสุด 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
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แบบสอบถามประกอบการวิจัย 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง  

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

    ค าช้ีแจง 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยัของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยพีระ
จอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงเพียงค าตอบเดียวและ

ตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ ขอ้มูลท่ีท่านตอบจะถูกเก็บเป็นความลบั และจะไม่ส่งผลกระทบต่อท่าน

แต่อยา่งใด เน่ืองจากขอ้มูลท่ีไดจ้ะน าเสนอในงานวิจยัโดยภาพรวม มิไดเ้สนอเป็นรายบุคคล และจะ

ใชข้อ้มูลเพื่อประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 

แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 

ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 

นาย กิตติธชั นิลสวสัด์ิ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ค าถามคัดกรอง  
 ท่านเคยซ้ือรถยนตข์นาดกลางหรือไม่ (ไดแ้ก่ ECO Car และ B-Segment เช่น Nissan 
March, Honda City) 
 (    ) 1. เคยซ้ือ     (    ) 2. ไม่เคยซ้ือ (จบแบบสอบถาม) 
 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 

1. เพศ 
(    ) 1. ชาย     (    ) 2. หญิง 

2. อายุ 
(    ) 1. ต ่ากวา่ 20 ปี    (    ) 2. 20-29 ปี     
(    ) 3. 30-39 ปี     (    ) 4. 40-49 ปี    
(    ) 5. 50 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
(    ) 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    (    ) 2. ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
(    ) 3. ปริญญาโท    (    ) 4. สูงกวา่ปริญญาโทขึ้นไป 

4. สถานภาพ 
(    ) 1. โสด      (     ) 2. สมรส 
(    ) 3. หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่     

5. รายได้ต่อเดือน 
(    ) 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (    ) 2. 10,001 – 20,000 บาท  
(    ) 3. 20,001 – 30,000 บาท   (    ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
(    ) 5.  40,000 บาทขึ้นไป 

6. อาชีพ 
(     ) 1. ขา้ราชการ/ พนกังานของรัฐ/ พนกังานของรัฐวิสาหกิจ 
(     ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน/ รับจา้ง 
(     ) 3. ธุรกิจ/ กิจการส่วนตวั    
(     ) 4. คา้ขาย/ อิสระ 
(     ) 5. เกษตรกรรม/ ปศุสัตว/์ประมง 

 (     ) 6. นิสิต/ นกัศึกษา 
 (     ) 7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................. เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 

1. ปัจจุบนัท่านเป็นเจา้ของรถยนตข์นาดกลาง ยีห่อ้ใด (ถา้มีหลายคนั ใหเ้ลือกตอบเฉพาะยีห่อ้
ท่ีซ้ือล่าสุด) 
(    ) 1. Toyota     (    ) 2. Honda    
(    ) 3. Mazda     (    ) 4. Mitsubishi   
(    ) 5. Suzuki     (    ) 6. Nissan 
(    ) 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

2. ส่ิงท่ีท่านค านึงถึงมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (เลือกตอบขอ้ท่ี
ถูกตอ้งมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้) 
(    ) 1. รูปลกัษณ์ภายในและภายนอก  (    ) 2. ราคารถยนต ์
(    ) 3. ศูนยบ์ริการ    (    ) 4. อุปกรณ์ความปลอดภยั 
(    ) 5. สมรรถนะของเคร่ืองยนต์   (    ) 6. ส่ิงอ านวยความสะดวก 
(    ) 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

3. สถานท่ีท่ีท่านเลือกซ้ือรถยนตข์นาดกลาง คนัล่าสุด  
(    ) 1. โชวรู์มหรือศูนยบ์ริการรถยนต์  (    ) 2. งานจดัแสดงรถยนตต์่าง ๆ 
(    ) 3. การออกบูธนอกสถานท่ี เช่น หา้งฯ  (    ) 4. เตน้ทร์ถมือสอง 
(    ) 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

4. ลกัษณะการใชร้ถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด (เลือกตอบขอ้ท่ีถูกตอ้งมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้) 
(    ) 1. ใชง้านเฉพาะในกรุงเทพฯ เท่านั้น 
(    ) 2. ใชง้านในกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่ และใชเ้ดินทางไปต่างจงัหวดับางคร้ัง 
(    ) 3. ใชง้านในต่างจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ และใชใ้นกรุงเทพฯในบางคร้ัง 
(    ) 4. ใชง้านเฉพาะในต่างจงัหวดัเท่านั้น 
(    ) 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

5. วตัถุประสงคท่ี์ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด (เลือกตอบขอ้ท่ีถูกตอ้งมาก
ท่ีสุดเพียง 1 ขอ้) 
(    ) 1. เพื่อความสะดวกสบายในการเดินทาง 
(    ) 2. เพื่อหลีกเล่ียงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน 
(    ) 3. เพื่อความปลอดภยัในการเดินทาง 
(    ) 4. เพื่อใชใ้นการสร้างรายได ้
(    ) 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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6. แหล่งขอ้มูลส าคญัท่ีท่านใชใ้นการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 
(เลือกตอบขอ้ท่ีถูกตอ้งมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้) 
(    ) 1. บุคคลในครอบครัว    (    ) 2. พนกังานขาย   
(    ) 3. นิตยสารรถยนต ์    (    ) 4. โบวช์วัร์ หรือ แผน่พบั  
(    ) 5. บทวิจารณ์จากผูเ้ช่ียวชาญ   (    ) 6. เวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรถยนต์  
(    ) 7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

7. ผูมี้ส่วนร่วมในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุด (เลือกตอบขอ้ท่ี
ถูกตอ้งมากท่ีสุดเพียง 1 ขอ้) 
(    ) 1. ตนเองเท่านั้น    (    ) 2. พ่อ แม่ พี่ นอ้ง 
(    ) 3. ญาติ     (    ) 4. เพื่อน / คนใกลชิ้ด 
(    ) 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................... 

8. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางคนัล่าสุดของท่าน 
(    ) 1. นอ้ยกวา่ 1 เดือน    (    ) 2. 1-3 เดือน 
(    ) 3. 4-6 เดือน     (    ) 4. 7-9 เดือน 
(    ) 5. 10-12 เดือน    (    ) 6. มากกวา่ 12 เดือน 

 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาด
กลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 
ระดับความคิดเห็น 

 5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
 2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย  
 1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 
 
 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P's) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์      
1. สมรรถนะเคร่ืองยนตดี์ อตัราเร่งท่ีดี และทนทาน      
2. ระบบความปลอดภยัมีความน่าเช่ือถือ เช่น ถุงลมนิรภยั      
3. มีส่ิงอ านวยความสะดวกอยา่งเหมาะสม เช่น ระบบเคร่ือง
เสียงหนา้จอสัมผสัสามารถเช่ือมต่อโทรศพัทไ์ร้สาย, 
Navigator เป็นตน้ 

     

4. มีอตัราส้ินเปลืองน ้ามนัท่ีประหยดั      
5. รูปลกัษณ์ภายนอก และภายในท่ีสวยงาม      
6. การประกอบรถยนตมี์คุณภาพ ไดรั้บการรับร้องจาก
หน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ 

     

ปัจจัยด้านราคา        
7. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบักลุ่มรถยนตข์นาดกลาง      
8. ราคาค่าบ ารุงรักษาและบริการหลงัการขายเหมาะสม      
9. ราคามีความเหมาะสมกบัระบบความปลอดภยั เช่น ถุงลม
นิรภยั, ระบบช่วยเหลือในการขบัขี่ต่าง ๆ เป็นตน้ 

     

10. ราคามีความเหมาะสมกบัส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ระบบเคร่ืองเสียงเช่ือมต่อโทรศพัทไ์ร้สาย, พ้ืนท่ีห้องสัมภาระ
ทา้ย, ระบบปรับอากาศอตัโนมติั เป็นตน้   

     

11. ราคาขายต่ออยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม      
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย        
12. โชวรู์มและศนูยบ์ริการมีเพียงพอต่อความตอ้งการ      
13. ท่ีตั้งของโชวรู์มและศูนยบ์ริการสะดวกต่อการเดินทางเขา้
รับบริการ 

     

14. มีการอ านวยความสะดวก ตลอดการขาย รวมทั้งการ
บริการหลงัการขาย 

     

15. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความหลากหลาย เช่น งาน
กิจกรรมตามห้างสรรพสินคา้  

     

16. โชวรู์มและศนูยบ์ริการมีความน่าเช่ือถือ      
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด        
17. มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลดหรือของแถม เป็นตน้      
18. จดักิจกรรมทดลองขบัเพื่อการประกอบการตดัสินใจ      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P's) 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

19. มีช่องทางโฆษณา โปรโมชัน่ หลากหลาย เช่น Facebook, 
Line, Official website เป็นตน้ 

     

20. มีเง่ือนไขการช าระเงินใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น เงินสด 
บริการจดัไฟแนนซ์ 

     

ปัจจัยด้านบุคลากร        
21. พนกังานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      
22. พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส      
23. พนกังานมีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการขายและ
ให้บริการแก่ลูกคา้ 

     

24. พนกังานมีความรู้ สามารถในการให้ค  าแนะน า
ประกอบการตดัสินใจซ้ือและช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ
แกไ้ขปัญหาได ้

     

25. พนกังานให้ความส าคญักบัลกูคา้ท่ีมาใชบ้ริการอยา่งเท่า
เทียม 

     

26. จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการดา้นการขาย
และหลงัการขาย 

     

27. พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการ      
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ      
28. ศูนยบ์ริการมีความทนัสมยั มีคุณภาพไดม้ารตฐาน      
29. ศูนยบ์ริการมีสวยงาม สะอาด บรรยากาศดี น่าใชบ้ริการ      
30. ศูนยบ์ริการมีการแบ่งสัดส่วนการให้บริการชดัเจน เช่น 
ส่วนขายและส่วนซ่อมบ ารุง 

     

31. ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในศูนยบ์ริการเพียงพอต่อ
ความตอ้งการ 

     

32. ศูนยบ์ริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเชคสภาพ
รถยนต ์บริการซ่อมสีและตวัถงั เป็นตน้ 

     

ปัจจัยด้านกระบวนการการบริการ      
33. ขั้นตอนการใหบ้ริการชดัเจน ไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น      
34. การบริการดา้นการขายและหลงัการขายมีความรวดเร็ว      
35. การบริการมีความถูกตอ้ง แม่นย  า ตรงต่อเวลานดัหมาย      
36. เวลาเปิด-ปิด ศูนยบ์ริการมีความเหมาะสม      
37. ช่องทางในการช าระเงินมีหลากหลาย      เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเคร่ืองหมาย  ในช่อง (    ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความจริงของท่าน 
ระดับความคิดเห็น 

 5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
 2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย  
 1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ขนาดกลาง 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางหากมีคุณสมบติัตรง
ตามท่ีท่านตอ้งการ 

     

2. ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางเพ่ือทดแทน
ยานพาหนะเดิมของท่าน 

     

3. ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางหากครอบครัวของ
ท่านมีสมาชิกเพ่ิมขึ้น เช่น มีลูก, หลาน เป็นตน้ 

     

4. ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตข์นาดกลางเพราะท่านมีรายได้
เพียงพอและเห็นว่าราคาเหมาะสม 

     

5. ท่านไดส้อบถามขอ้มูลของรถยนตข์นาดกลางจาก
ผูเ้ช่ียวชาญ 

     

6. ท่านไดเ้สาะแสวงหาขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดกลาง 

     

7. ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัของรถยนตข์นาดกลาง
ย่ีห้อต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

     

8. หากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีท่านตอ้งการ ท่าน
จะตดัสินใจซ้ืออยา่งแน่นอน 

     

9. หากรถยนตข์นาดกลางมีคุณสมบติัตามท่ีท่านตอ้งการ ท่าน
จะแนะน าใหค้นรู้จกัซ้ือรถยนตข์นาดกลาง 

     

10. ในคร้ังต่อไปท่ีท่านจะซ้ือรถยนต ์ท่านจะกลบัมาซ้ือ
รถยนตข์นาดกลางอีกคร้ัง 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



...... 

1.  เพื่อศึกษาความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้รถยนตข์นาดกลาง (B-
Segment) จ าแนกตามคณุลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคที่ตดัสินใจซือ้
รถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.  เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้
รถยนตข์นาดกลาง(B-Segment) ของผูบ้ริโภคที่ตัดสินใจซือ้รถยนตข์นาดกลางที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนตข์นาดกลาง  
(B-Segment) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

MARKETING MIX FACTORS INFLUENCING THE PURCHASING DECISION OF AUTOMOBILES B SEGMENT IN BANGKOK 

วัตถประสงคข์องการวิจัย 

 
 

กรอบแนวคดิการวิจัย 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

1. เพศ  

2. อาย ุ 

3. ระดบัการศกึษา  

4. สถานภาพ  

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

6. อาชีพ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7P's) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบคุลากร   

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

7. ดา้นกระบวนการบริการ 

การตัดสินใจซือ้รถยนตข์นาดกลาง 
(B-Segment) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  

2. การคน้หาขอ้มลู 

3. การประเมินทางเลือกในการ   

    ตดัสินใจซือ้  

4. การตดัสินใจซือ้  

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ 

 

แนวคดิและทฤษฎ ี

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัประชากรศาสตร ์
- ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ รายไดเ้ฉลี่ย อาชีพ 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
-     ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด  
      ดา้นบคุลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการการบริการ 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัการตดัสินใจ 
- การตดัสินใจเป็น กระบวนการที่ลกูคา้พิจารณาในการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ดีที่สุด

ใหแ้ก่ตนเอง โดยคิดถึงปัญหาและความตอ้งการเกี่ยวกับตวัสินคา้และบริการ
ต่าง ๆ เพื่อจะน ามาพิจารณาเปรียบเทียบเพื่อประเมินทางเลือก จนน าไปสู่การ
ตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงัการซือ้จะเป็นตวัก าหนดว่าจะมีการซือ้ซ า้หรือไม่ 

อาจารยท่ี์ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ                                                                                           จัดท าโดย นายกิตติธัช นิลสวัสดิ ์ 60611110 
ผู้ช่วยศาสตราจารย ์ดร. วอนชนก ไชยสุนทร               สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะบริหารและการจัดการ 

 

 

วิธีการด าเนินการวิจัย 

ประชากร 

ผูบ้ริโภคที่ซือ้รถยนตข์นาดกลาง (B-Segment) และอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ 
กลุ่มตัวอย่าง 

ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยค านวณตามสตูรไม่ทราบจ านวนประชากรของ ยา

มาเน่ ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย    

การสุ่มตัวอย่าง 

สุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน 

 ขัน้ตอนที่ 1 สุ่มตวัอย่างอย่างง่าย 

ดว้ยการจบัฉลากมา 5 เขตจากทัง้หมด 50 เขต 

 ขัน้ตอนที่ 2 ใชว้ิธีสุ่มตามสะดวก 

สอบถามเขตละ 80 คน จนครบ 400 ชุด 

สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะหข้์อมูล 

 สถิติเชิงพรรณนา : ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ยและค่า 

    เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 สถิติเชิงอนมุาน : สถิติ t-test, One-way ANOVA และ  

    Multiple Regression 

 ผลการวิเคราะห ์

1. ผลจากการศศกึษาขอ้มลูทั่วไป 

 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายอุยู่ในช่วงระหว่าง 20-29 ปี มี

สถานภาพโสด มีระดบัการศกึษา ปรญิญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนกังาน

บริษัทเอกชน/รบัจา้ง และมีรายไดต้่อเดือน 40,000 บาทขึน้ไป 

2. ผลการทดสอบ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรก์บัการตดัสินใจซือ้รถยนตข์นาดกลาง 

 เพศ สถานภาพ รายไดแ้ละอาชีพที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ที่ไม่

แตกต่างกนั แต่ อายแุละระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ที่แตกต่างกนั 

3. ผลการทดสอบ ขอ้มลูดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซือ้ 

 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา เป็นปัจจยัที่ส  าคญัที่สดุ ที่ผูบ้ริโภคใช้

ในการตดัสินใจซือ้ รองลงมาจะเป็น ดา้นโปรโมชั่น ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซือ้

รถยนตด์ว้ยการเปรียบเทียบ ขอ้มลูดา้นราคาเป็นอนัดบัแรก  

ผลการวิเคราะห ์

1. ดา้นราคา ตอ้งใหค้วามส าคญักบัการตัง้ราคารถยนตใ์หมี้ความสอดคลอ้งกบักลุ่ม          

รถยนตข์นาดเดียวกนั โดยตัง้ใหเ้หมาะกบัอปุกรณแ์ละสมรรถนะของรถยนต ์

2. ดา้นส่งเสริมการตลาด ควรจดัโปรโมชั่นใหห้ลากหลายและน่าสนใจ เพื่อเพิ่มทางเลือก

ใหก้บัลกูคา้ และประชาสมัพนัธใ์หท้ั่วถึงเพื่อเพิ่มโอกาสของลกูคา้ในการเขา้ถึงโปรโมชั่น 

3.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรปรบัปรุงศนูยบ์ริการใหส้วยงามทนัสมยั ครบวงจร 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ่ิมจ านวนโชวรู์มและศนูยบ์ริการใหค้รอบคลมุทั่วถึง  

5. ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งสรา้งรูปลกัษณ ์สมรรถนะ ความปลอดภยัและเทคโนโลยีใหม่ๆ ให้

เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย ทดัเทียมกบัคู่แข่งเพื่อไม่ใหเ้กิดขอ้เสียเปรียบ 

6. ดา้นบคุลากร ควรจดัอบรมบคุลากรใหมี้อธัยาศยัที่ดี พรอ้มส าหรบัใหก้ารบริการ 

7.ดา้นกระบวนการ ตอ้งตรงต่อเวลานดัหมาย รวดเรว็ มีการบริการที่มีคณุภาพ เป็น

มาตรฐานและมีความน่าเชื่อถือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล   นาย กิตติธชั นิลสวสัด์ิ 

วันเดือนปีเกดิ   11 ตุลาคม พ.ศ. 2534 

สถานท่ีเกดิ   จ. กรุงเทพมหานคร 

สถานท่ีอยู่   61/36 ม.2 หมู่บา้น โรยลัปาร์ควิลล ์ถ. สุวินทวงศ ์เขต หนองจอก 

   กทม. 10530 

มือถือ   089-9861523 

อเีมล   blackhawkdown_208@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา   2556 วิศวกรรมศาสตร์บณัฑิต สาขาวิชาเคร่ืองกล 

   มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตบางเขน 

ประสบการณ์ท างาน 

พ.ศ. 2556-2563   ต าแหน่ง Process Engineer 

   Dana Spicer (Thailand) Ltd. 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 




