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บทคัดยอ 

 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศกึษา (1) เพ่ือศึกษาระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานคร (3) เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการจัดการ และดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ีไดแก ผูท่ีเคยซ้ือรถยนตคันแรกท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 350 คน ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชไดแก ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมุติฐานการทดสอบสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการวิจัยพบวา (1) ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานใน

ระดับมากท่ีสุด (2) ปจจัยดานลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษา ท่ีแตกตางกันมี

การตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน (3) ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ไดแก ดานราคา ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

คําสําคัญ :  การตัดสินใจซ้ือ, รถยนตคันแรก, สวนประสมทางการตลาด 

 

Abstract 

 

This research had the objective (1) to study marketing mix factors influencing decision to 

buy the first car of consumers in Bangkok Metropolis (2) to study decision to buy the first car of 

consumers in Bangkok Metropolis (3) to study marketing mix factors including product, price, 

selling channel, market promotion, personnel, management process and physical environment 

influence decision to buy the first car of consumers in Bangkok Metropolis.  
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The sample group used in this research were people who used to buy the first car both 

men and women living in Bangkok Metropolis in the number of 350 people. The tool used in the 

research was questionnaire. The statistics used in analyzing the data were frequency, percentage, 

means and standard deivation. The hypothesis test was performed by Multiple Regression.  

The researching findings were as follows. (1) Consumers had opinion on marketing mix in 

every aspect at the highest level. (2) Consumers had opinion level on decision to buy the first 

car at the highest level. (3) Factors of marketing mix including price, personnel, physical 

chracteiristics and process had includince to decision to buy the first car of consumers in Bangkok 

Metropolis with statistical significance at the level of 0.05. 

 

Keyword: Decision to buy, The first car, Marketing mix factors 

 

 

บทนํา 

 อุตสาหกรรมยานยนตเร่ิมตนการวางรากฐานในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ.2504 ภายใตการผลักดันและ

สงเสริมการลงทุนโดยรัฐบาลในสมัยน้ันกวา 50 ปท่ีผานมากลุมอุตสาหกรรมยานยนตได เติบโตและขยายตัว

ภายในประเทศ อีกท้ังอุตสาหกรรมยานยนตยังเปนอุตสาหกรรมขั้นตนท่ีชวยสราง ความม่ันคงและเปนสวนหน่ึงในการ

พัฒนาประเทศ ท้ังในดานเศรษฐกิจ การจางงาน การสรางมูลคาเพ่ิม ไปจนถึงการพัฒนาเทคโนโลยีตางๆ ดานยานยนต 

ในภาคอุตสาหกรรมยานยนต ตั้งแตป พ.ศ.2542 เปนตนมา มีการเขามาลงทุนเพ่ือสรางฐานการผลิตภายในประเทศ

ไทย โดยคายรถยนตชั้น นํามากมาย อาทิเชน โตโยตา, ฮอนดา, อิซูซู, ฟอรด, นิสสัน เปนตน (ธนาภรณ ยศไพบูลย, 

2559) 

 จากการแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 ลุกลามไปท่ัวโลกสงผลใหหลายอุตสาหกรรมท่ีสําคัญๆทางเศรษฐกิจ

ไดรับผลกระทบอยางหลีกเลี่ยงไมไดเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะอุตสาหกรรมรถยนตและอุตสาหกรรมตอเน่ืองท่ีเปนอีก

หน่ึงธุรกิจท่ีไดรับผลกระทบและแนวโนมหดตัวรุนแรง จากการกระทบหวงโซการผลิตรถยนตใหสะดุดหรือชะงักลง 

ตั้งแตธุรกิจชิ้นสวนรถยนต (ตนนํ้า) ไปยังการผลิตรถยนต (กลางนํ้า) จนถึงธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนต (ปลายนํ้า) ซ่ึง

นับไดวาเปนสวนหน่ึงท่ีสําคัญยิ่งในการกระตุนและขับเคลื่อนหวงโซอุปทานของอุตสาหกรรมรถยนตใหสามารถกลับมา

ฟนตัวได เพราะธุรกิจตัวแทนจําหนาย รถยนต เปรียบเสมือนทูตทางการคาของคายยี่หอรถยนตท่ีจะทําหนาท่ีนําเสนอ

รถยนตและผลิตภัณฑตาง ๆ ของคายยี่หอรถยนต รวมถึงการมอบการบริการท่ีประทับใจใหกับลูกคาท้ังกอนและหลัง

การซ้ือขาย และรายไดหลักของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนต คือ การขายรถยนตและอุปกรณตกแตง ซ่ึงคิดเปน

สัดสวนถึงเกือบ 85% ของรายไดท้ังหมด และจากสภาพเศรษฐกิจไทยท่ีมีแนวโนมหดตัวอยางรุนแรง (Deep 

Recession) ท่ีติดลบ 8.8% ในป 2020 ประกอบกับสถานการณแพรระบาดของไวรัสโควิด-19 สงผลใหมีการปดกิจการ

หางรานตาง ๆ เปนการชั่วคราวรายไดของผูบริโภคท่ีลดลง ปญหาภัยแลงท่ีกระทบตอผูบริโภคในตางจังหวัดและ

สถาบนัการเงินยังเพ่ิมความเขมงวดดานการขยายสินเชื่อก็จะสงผลตอเน่ือง ใหความสามารถในการซ้ือสินคาท่ีมีมูลคา

สูงน้ันหดตัวลงตามไปดวย (วรรณา ยงพิศาลภพ, 2563) แมวาพิจารณาในเชิงมูลคาตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนาย

รถยนตท่ีมีมูลคาสูงถึง 1.07 ลานลานบาท (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2563) สอดคลองกับในชวง 10 ปท่ีผานมา พบวา 
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รายไดของธุรกิจตัวแทน จําหนายรถยนตมีความสัมพันธโดยตรงกับยอดจัดจําหนายรถยนตในประเทศ (Krungthai 

Compass , 2020: ออนไลน) โดยผูประกอบการขนาดใหญและขนาดกลาง เปนกลุมท่ีมีความสามารถในการเพ่ิม

ยอดขายไดดีกวา ผูประกอบการขนาดยอม สะทอนจากอัตราการเติบโตโดยเฉลี่ยของรายไดในชวงป 2009-2019 ของ 

ผูประกอบการขนาดใหญ และกลางท่ีปละ 9.2% และ 9.5% สูงกวา รายไดของผูประกอบการขนาดยอมท่ี ขยายตัวป

ละ 3.1% ถึงกวา 3 เทาตัว หากแตวาการแพรระบาดของโควิด-19 ท่ีทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคตองเปลี่ยนไปดวย

การลดการสัมผัสมาตรการ Social Distancing กลายเปน New Normal จะคงอยูในการใชชีวิตตอไป สิ่งเหลาน้ีสงผล

ใหการทําธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตจําเปนตองเรงปรับกลยุทธทางธุรกิจเพ่ือความอยูรอดใหเร็วขึ้น (Krungthai 

compass, 2020: ออนไลน) โดยเฉพาะดานการขายท่ีจะทําใหลูกคาไดรูจักและเขามาซ้ือสินคาหรือรถยนตของ

บริษัทผูผลิตรถยนต และดานการบริการหลังการขายท่ีลูกคาได เขามาใชบริการซอมบํารุง ซ่ึงถือเปนสวนท่ีจะ

กอใหเกิดรายไดอยางตอเน่ือง โดยท่ีพนักงานขายและชางซอมบํารุงจะเปนผูท่ีมีบทบาทสําคัญในการสรางบริการท่ีโดด

เดนเปนท่ียอมรับและมอบความประทับใจ สามารถตอบสนองความตองการและสรางความม่ันใจในคุณภาพการบริการ

ใหเหมาะสม เพ่ือใหเกิดเปนความสัมพันธภายใตความพึงพอใจระหวางกันจนนําไปสูความภักดีและความตั้งใจซ้ือซํ้า

ของลูกคาตอไป  

 การเลือกซ้ือรถของผูบริโภค มีหลายปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ ตัวรถยนต ดาน

ราคาซ่ึงปจจุบันรถรุนใหญ กลาง และเล็กของแตละคายรถยนตมีการตั้งราคาท่ีใกลเคียงกัน ดานการจัดจําหนายมี

ตัวแทนจัดจําหนายอยูท่ัวไปทําใหงายตอการติดตอซ้ือ ดานการสงเสริมการตลาดมีการโฆษณาเพ่ือจูงใจลูกคา ดาน

บุคคล พนักงานมีการอบรม อยางดี ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพบริษัทตางๆ มีการเพ่ิมคุณคาให

ลูกคาท้ังในดานความรวดเร็วและผลประโยชนอ่ืนๆ ดานกระบวนการ มีการสงมอบสินคาท่ีมีคุณภาพใหลูกคา และ

สรางความประทับใจ ท้ังหมดน้ีลวนเปนปจจัยในการตัดสินใจซ่ึงแตละตัวแทนจําหนายมีไมเทากัน ซ่ึงสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของลูกคาท้ังสิ้น 

 จากท่ีไดกลาวมาท้ังหมดผูวิจัยมีขอคิดเห็นวา การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P) ท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ทําใหทราบถึงสาเหตุของการตัดสินใจเลือกวามีลักษณะ

อยางไร เพ่ือใชเปนแนวทางในการปรับปรุง การพัฒนา การวางแผน และกําหนดกลยุทธ เพ่ือใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคในอุตสาหกรรมยานยนตในอนาคต เพ่ือเปนประโยชน และเปนแนวทางในการใหความรูแกบุคคล

ท่ีสนใจเก่ียวกับรถยนต  

 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการจัดการ และดานสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานการวิจัย 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการจัดการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  
 

กรอบแนวคิด 

                  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด 

 

ประโยชนทีคิ่ดวาจะไดรับ 

 1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 2. ผูประกอบธุรกิจและผูจําหนายรถยนตสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาในดาน

ของการวางแผนการดําเนินงานท่ีเก่ียวของกับธุรกิจรถยนต 

 3. เพ่ือใหผูบริโภคสามารถนําขอมูลการวิจัยมาเปนแนวทางในการพิจารณาตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตได 

 

แนวคิด/ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการจัดการดานสวนประสมทางการตลาด Payne (1993:26) ไดกลาววา มี

นักวิชาการทางดานการตลาดหลายทานไดวิจารณสวน ประสมทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมท่ีประกอบดวย 

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ การสื่อสารดานการตลาด น้ันไมเหมาะสมและไมครอบคลุมท่ีจะใช

กับการบริการ เน่ืองจากการ บริการโดยท่ัวไปมีความแตกตางจากสินคาธรรมดาท่ัวๆ ไป และไดมีการเสนอในเร่ือง

แนวคิดใหม ในเร่ือง “สวนประสมการตลาดบริการ” ขึ้นมาโดยเฉพาะสวนประสมการตลาดบริการดังกลาวตอง 

ประกอบไปดวย สวนประสมการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด จําหนาย และการ

สงเสริมการตลาด รวมกับองคประกอบท่ีเพ่ิมเติมขึ้นมาอีก 3 สวนคือบุคลากรลักษณะทางกายภาพ และ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคคล 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ 

7. ดานกระบวนการ 

Kotler and Keller (2016) 

การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต 

คันแรกของผูบรโิภค  

ในกรุงเทพมหานคร 
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กระบวนการ (Zeithanal and Bitner, 2000:18-21) และเน่ืองจากการท่ีบริการน้ันมีลักษณะพิเศษท่ีมีความ

แตกตางไปจากสินคาท่ัวไป คือ บริการเปนสิ่งท่ีจับตองไมไดและ ไมมีตัวตน นอกเหนือจากน้ีบริการยังขึน้กับเวลา

เปนหลัก ดังน้ันสวนประสมการตลาดบริการ จะมีองคประกอบเพ่ิมขึน้มาจากสวนประสมทางการตลาดของสินคา

ท่ัวไป โดยจะประกอบไปดวย องคประกอบท่ีเปนสวนประสมท้ัง 7 อยางดังน้ี (Kotler and Keller, 2016 : 92) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการอันประกอบดวยผลิตภัณฑหลัก และผลิตภัณฑเสริม 

ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงผลประโยชนท่ีลูกคาตองการ เพ่ือการสรางขอไดเปรียบ ทางการแขงขันท่ีตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคาและผูใชบริการ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คาใชจายไมวาจะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความ พยายามท่ีเกิดขึ้นใน

การซ้ือและการใชบริการ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เปนการตัดสินใจถึงการท่ีจะสงมอบบริการใหกับลูกคา

เม่ือไหร และตองใชเวลาในการท่ีจะสงมอบบริการเทาไหร และเกิดขึ้นสถานท่ีไหนและสงมอบกันอยางไร ซ่ึงก็คือ

ชองทางการจัดจําหนายทางดานกายภาคหรืออิเล็กทรอนิคส 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เปนกิจกรรมดานการออกแบบสิ่งจูงใจ และการสื่อสาร

ดานการตลาดเพ่ือสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคาสําหรับการธุรกิจการใหบริการประเภทใดประเภทหน่ึง 

5. บุคลากร (People) หมายถึง ปจจัยทางดานบุคลากรท้ังหมดท่ีไดมีสวนรวมกันในการกิจกรรมการสง

มอบบริการ โดยจะมีผลกระทบตอการรับรูคุณภาพบริการของลูกคาดวย ซ่ึงใน ท่ีน้ีบุคลากรจะนับรวมไมเพียงแต

บุคลากรของธุรกิจน้ัน แตยังรวมไปถึงผูมาใชบริการและลูกคาราย อ่ืนๆ ท่ีรวมกันอยูในสถานท่ีใหบริการน้ันอีก

ดวย ธุรกิจใหบริการท่ีสามารถจะประสบความสําเร็จ จะตองใชความพยายามในการวางแผนท้ังดานกําลังคน การ

สรรหา การคัดเลือกบุคลากรและการ ฝกอบรมพัฒนา รวมถึงยังตองสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานท่ีเก่ียวของ

ท้ังหมด 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและสิ่งแวดลอม รวมถึงองคประกอบ

ตางๆ ท่ีสามารถจับตองไดและสิ่งอํานวยความสะดวกอํานวยท่ีใหความสะดวก ตอผูปฏิบัติงานและลูกคาท่ีมาใช

บริการ รวมถึงชวยสื่อสารการบริการน้ันใหลูกคารับรูคุณภาพการ บริการอยางเปนรูปธรรมดวย 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนกระบวนการท่ีจําเปนในการทํางานและ ใหบริการแกลูกคา 

รวมถึงวิธีในการทํางานสรางและสงมอบผลิตภัณฑ โดยตองอาศัยการออกแบบ และปฏิบัติใหไดตามกระบวนการท่ี

มีประสิทธิผล โดยมีความเก่ียวของกับดานการผลิตและเสนอ บริการน้ันๆ ใหกับผูมาใชบริการ 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ อดุลย จาตุรงกุล (2546: 170) ไดให

ความหมายการตัดสินใจซ้ือวาเปนกระบวนการตัดสินใจ ขององคกรโดยกําหนดความตองการของสินคาและบริการ

ท่ีตองซ้ือแลวระบุประเมินและเลือกตรา ยี่หอและผูขายรายตาง ๆ กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ เปนการนํา

หลักเกณฑหรือเคร่ืองมือตาง ๆ เขามาชวยในการการตัดสินใจ เพ่ือทําใหผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลงหรือ

การตัดสินใจ ไดถูกตองมากขึ้น การตัดสินใจท่ีจะมีขึ้นภายใตสถานการณตาง ๆ ท่ีสามารถทําการประเมินได และ 

ใชกฎเกณฑ หรือเคร่ืองมือดังกลาวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตัดสินใจอยางไรก็ตามการทําการตัดสินใจได

นําเอาความนาจะเปนเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเขามาเก่ียวของเสมอ ท้ังน้ีเพราะบุคคลตางมี เหตุผลในการดําเนิน

ธุรกิจของตนยอมตองการเลือกผลลัพธ หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดแตถามีทางเลือก เพียงทางเดียว ปญหาการ

ตัดสินใจก็ไมเกิดขึ้นเพราะถึงอยางไรก็ตองเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยูน้ัน ซ่ึงจะไมมีการเปรียบเทียบวาผลลัพธ
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หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม แตถามีวิธีใหผลตอบแทน มากกวาหน่ึงทางแลวก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทาง

หรือวิธีท่ีจะทําใหไดผลตอบแทนมากท่ีสุด ซ่ึงการตัดสินใจเลือกดังกลาวน้ีเปนเร่ืองท่ียุงยาก และสลับซับซอนยิ่งขึ้น

ดังน้ันจึงไดพยายามหาสิ่งท่ีจะ ชวยในการตัดสินใจเพ่ือใหไดรับผลตอบแทนสูงสุด 

 การทบทวนวรรณกรรมจากนักวิชาการเก่ียวกับตัวแปรท่ีใชในงานวิจัย ดงัตารางท่ี 1 

ตารางที่ 1 การทบทวนวรรณกรรมจากนักวิชาการเก่ียวกับตัวแปรท่ีใชในงานวิจัย 

 

จากตารางท่ี 1 การทบทวนวรรณกรรมจากนักวิชาการ  ผูวิจัยไดเลือกตัวแปรท่ีใชในการวิจัย จํานวน  

8 ตัวแปร ดังน้ี  1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 4) ดานการสงเสริมทาง

การตลาด 5) ดานบุคคล 6) ดานลักษณะทางกายภาพ 7) ดานกระบวนการใหบริการ  และ 8) ดานการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 

ระเบียบวิธีการวจิัย 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัย ไดแก ผูท่ีเคยซ้ือรถยนตคันแรกท้ังเพศหญิงและเพศชาย ท่ีอาศัยอยูใน

เขตกรุงเทพมหานคร และมีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป เน่ืองจากบรรลุนิติภาวะสามารถทํานิติกรรมในการซ้ือรถยนตได  

 กลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัยซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีชัดเจน จึงอางอิงการคํานวณกลุม ดงัน้ันขนาด

ตัวอยางสามารถคํานวณไดจากสูตรของ W.G. Cochran  โดยกําหนดระดับคาความเชื่อม่ัน รอยละ 95 และระดับ

คาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 ซ่ึงสตูรในการคํานวณท่ีใชในการศกึษาคร้ังน้ีคือเคร่ืองมือการวิจัย  คือ 

 

                        สูตร  n    =   P(1-P)Z2 

                          d 2 

ตัวแปรที่ใชในงานวจิัย 
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1. ดานผลิตภัณฑ / / / / / 5 

2. ดานราคา / / / / / 5 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย / / / / / 5 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด / / / / / 5 

5. ดานบุคคล  / / /  3 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ  / / /  3 

7. ดานกระบวนการใหบริการ  / / /  3 

8. ดานการตัดสินใจซ้ือ   / / / 3 
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  เม่ือ n คือ  จํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการ 

       P  คือ  สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยตองการสุม 

       Z  คือ  ระดับความม่ันใจท่ีกําหนด มีคาเทากับ 1.96  ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

       d  คือ  สดัสวนความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดขึ้นได 

 

       แทนคา   n   =  0.3(1-0.3)1.962 

                                                        0.052 

      =   0.806736 

                           0.0025 

 =     322.69  

 จากการคํานวณกลุมตัวอยาง ไดจํานวนขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 323 ตัวอยาง  และเพ่ือใหไดขนาด

กลุมตัวอยางท่ีเหมาะสม ผูวิจัยจึงไดเก็บตัวอยางท้ังหมด 350 ตัวอยาง และสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความ

นาจะเปน ดวยวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางขึ้น ตามวัตถุประสงคของการ

วิจัย โดยใชคําถามปลายปด (Close-Ended Questions) ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยจัดลําดับเน้ือหาของ

แบบสอบถามใหครอบคลุมขอมูล ท่ีตองการ ซ่ึงแบงออกเปน  3 สวน ดังน้ีสวน 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล สวนท่ี 2 

ความคิดเห็นดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด  สวนท่ี 3 แบบสอบถามวัดระดับการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวยคําถามในลักษณะเปนคําถามปลายปดแบบตรวจสอบ (Checklist) 

ซ่ึงกําหนดใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงแค 1 คําตอบ เทาน้ัน โดยเปนการใหระดับความสําคัญ 

 การวิจัยน้ีใชเคร่ืองมือในการวิเคราะหขอมูลเพ่ือใหขอมูลมีความถูกตองและมีความนาเชื่อถือซ่ึงผูวิจัยได

มีการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยผูทรงคุณวุฒิหรือผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ซ่ึงไดรับผลการประเมินคา 

IOC เทากับ 0.937 แสดงวาแบบสอบถามทุกขอท่ีผูวิจัยไดสรางขึ้นมีความถูกตองและเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา และ

ความเชื่อม่ัน (Reliability) ดวยการนําแบบสอบถามท่ีไดจากการปรับปรุงแกไขตามคําแนะของผูทรงคุณวุฒิมา

ทดสอบความเชื่อม่ันกับกลุมตัวอยาง 30 ราย ซ่ึงผลการทดสอบไดความเชื่อม่ันเทากับ เทากับ 0.960 

 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ จํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชทดสอบ

สมมุติฐานใชสถิติการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ผลการศึกษา 

ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 50 ป

ขึ้นไป มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

20,001-25,000 บาท  
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ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดังตารางท่ี 2 

ตารางที่ 2 แสดงการวิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม

จําแนกเปนรายดาน 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ഥ࢞ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.64 0.45 มากท่ีสุด 

2. ดานราคา 4.65 0.50 มากท่ีสุด 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.56 0.68 มากท่ีสุด 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.55 0.58 มากท่ีสุด 

5. ดานบุคคล 4.60 0.38 มากท่ีสุด 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ 4.75 0.41 มากท่ีสุด 

7. ดานกระบวนการ 4.81 0.52 มากท่ีสุด 

รวม 4.66 0.41 มากที่สุด 

จากตารางท่ี 2 พบวา ผูบริโภคมีระดับความคดิเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสดุ (̅4.66 = ݔ, S.D. = 0.41) โดยพิจารณา เปนรายดาน พบวา ดานกระบวนการ

มากท่ีสุด โดยอยูในระดับมากท่ีสุด (ݔ ഥ = 4.81, S.D. = 0.52) รองลงมา ดานลักษณะทางกายภาพ โดยอยูใน

ระดับมากท่ีสุด (ݔ ഥ = 4.75, S.D. = 0.41) และนอยท่ีสุด ดานการสงเสริมการตลาด โดยอยูในระดับมากท่ีสดุ 

 ตามลําดับ (S.D. = 0.58 ,4.55 = ݔ̅)

ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือรถยนตคันแรก ดงัตารางท่ี 3 

ตารางที ่3 แสดงการวิเคราะหคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก 
 

การตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก ഥ࢞ S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ถาใหตดัสินใจไดใหม ทานจะซ้ือรถยนตคันแรก 

และยี่หอท่ีกําลงัประเมินน้ีหรือไม 

4.75 0.62 มากท่ีสุด 

จากตารางท่ี 3 พบวา ผูบริโภคมีระดับความคดิเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก โดยอยูใน

ระดับมากท่ีสุด (̅4.75 = ݔ, S.D. = 0.62)  

การทดสอบสมมติฐานการวิจัย  

สมมติฐาน : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการจัดการ ผล

ตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชในการวิเคราะหคือ การวิเคราะห

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดังตารางท่ี 4 

วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใชเพ่ือศึกษาปจจัยทํานายการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผานการทดสอบขอตกลงเบื้องตนกอนการวิเคราะหดัง

ตารางท่ี 4 
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ตารางที่ 4 การทดสอบ Multi collinearity ทดสอบขอตกลงเบื้องตนของสถิติ Multiple Regression 

ปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด 

1. ดาน

ผลิตภัณฑ 

2. 

ดาน

ราคา 

3. ดาน

ชองทาง

การจัด

จําหนาย 

4. ดาน

การ

สงเสริม

การตลาด 

5. 

ดาน

บุคคล 

6. ดาน

ลักษณะ

ทาง

กายภาพ 

7. ดาน

กระบวน

การ 

1. ดานผลิตภัณฑ        

2. ดานราคา .695*       

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย .579* .730*      

4. ดานการสงเสริมการตลาด .671* .804* .852*     

5. ดานบุคคล .678* .581* .571* .588*    

6. ดานลักษณะทางกายภาพ .480* .585* .532* .598* .550*   

7. ดานกระบวนการ .301* .511* .511* .500* .302* .834*  

 

 จากตารางพบวา 

1) ตัวแปรอิสระ (X) และตัวแปรตาม(Y) เปนตัวแปรเชิงปริมาณ (Quantitative Variable) 

2) ตัวแปรอิสระแตละตัวมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับตัวแปรตาม 

3) ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกันหรือเปนอิสระตอกัน (คาสหสัมพันธไมควรเกิน 0.7) 

ซ่ึงพบวาคาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคัน

แรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร r = .695 ดานราคา r = .579 ดานชองทางการจัดจําหนาย r = .671 

ดานการสงเสริมการตลาด r = 678 ดานบุคคล r = .480 ดานลักษณะทางกายภาพ r = .301 ดาน

กระบวนการ มีคาสหสัมพันธท่ีไมกอใหเกิด Multi collinearity  

4) การแจกแจงของตัวแปรตามเปนแบบโคงปกติ 

5) คาของ Y มีความแปรปรวนเทากันทุกคาของ X และ 

6) ความแปรปรวนของคาความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ (Residual) ท่ีทุกจุดบนเสนถดถอยมี

คาเทากัน 

เม่ือทดสอบขอตกลงเบื้องตนดังกลาวเสร็จสิ้นแลวพบวา ผานเกณฑขอตกลงเบื้องตนในการวิเคราะห

การถดถอยจึงนํามาวิเคราะหการถดถอยตอไป 

  



10 
 

 

ตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณระหวางระดับความคิดเห็นของปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร 

การตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

b 

Std. 

Error β 
คาคงท่ี 0.576 0.227  2.543 0.01* 

1. ดานผลิตภัณฑ (X1) 0.084 0.068 0.080 1.236 0.22 

2. ดานราคา (X2) -0.179 0.057 -0.191 -3.160 0.00* 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (X3) 0.022 0.051 0.031 0.431 0.67 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (X4) -0.093 0.075 -0.116 -1.242 0.22 

5. ดานบุคคล (X5) 0.147 0.067 0.120 2.194 0.03* 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (X6) 0.512 0.088 0.446 5.825 0.00* 

7. ดานกระบวนการ (X7) 0.390 0.063 0.431 6.232 0.00* 

R=0.786     R2=0.617    Adjusted R2 =0.609    SEEst=0.294   F = 78.799   p = 0.000* 

* มีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดาน

กระบวนการจัดการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบวา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคคล ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการ ไดถึง รอยละ 61.70 (R2=0.617) สวนท่ีเหลือ

อีกรอยละ 38.30 เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืน ๆ โดยมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ เทากับ 

0.294 มีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณเทากับ 0.786 

 

YT   = 0.576-0.179X2 + 0.147X5 +0.512X6+0.390X7 

 

 จากสมการจึงสามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานราคา ดานบุคคล 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนดานอ่ืนๆ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต

คันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีละเอียดดังน้ี 
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 ดานราคา มีคาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) -0.191 หมายความวา ถาดานราคาเพ่ิมขึ้น 1 หนวย 

จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึ้น -0.191 หนวย เม่ือ

ควบคุมตัวแปรอ่ืนในสมการคงท่ี 

 ดานบุคคล มีคาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) 0.120 หมายความวา ถาดานบุคคลเพ่ิมขึ้น 1 

หนวย จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึ้น 0.120 หนวย 

เม่ือควบคุมตัวแปรอ่ืนในสมการคงท่ี 

 ดานลักษณะทางกายภาพ มีคาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) 0.446 หมายความวา ถาดาน

ลักษณะทางกายภาพเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครเพ่ิมขึ้น 0.446 หนวย เม่ือควบคุมตัวแปรอ่ืนในสมการคงท่ี 

 ดานกระบวนการ มีคาสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (β) 0.431 หมายความวา ถาดานกระบวนการ

เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเพ่ิมขึ้น 0.431 

หนวย เม่ือควบคุมตัวแปรอ่ืนในสมการคงท่ี 

 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรก

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี  

 จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานราคา ดานบุคคล ดานลักษณะ

ทางกายภาพ และดานกระบวนการมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานราคา ดานบุคคล ดานลักษณะทาง

กายภาพ และดานกระบวนการ ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุดทุกดาน ผูบริโภคใหความสําคัญกับเร่ืองของราคา

รถยนตมีความเหมาะสมกับ รูปลักษณ ราคารถยนตมีความเหมาะสมกับระบบความปลอดภัย และมีความ

เหมาะสมกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัยซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยศิริวรรณ ปทุมสตูิ (2561) ท่ีกลาววาผูบริโภคพิจารณา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา โดยพิจารณาจากราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ คาบํารุงรักษา และคา

ซอมแซมท่ีเหมาะสม ในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคัน

แรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร งานวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับเร่ือง พนักงานมีความ

เชี่ยวชาญในการใหคําปรึกษาดานรถยนต มีความรู และสามารถ ใหบริการไดอยางถูกตอง และรวดเร็ว พนักงานมี

การแตงกายสุภาพ เรียบรอย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวิภาวรรณ ถาวร (2562) ท่ีกลาววาผูบริโภคพิจารณา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคคล โดยพิจารณาจากพนักงานขายท่ีมีการอธิบายเก่ียวกับรถยนตชัดเจน มี

การเสนอรายการของแจกแถมท่ีจะไดรับมีการเสนอแนะติดตั้งอุปกรณประดับยนตในราคาพิเศษ ในสวนปจจัยดาน

ลักษณะทางกายภาพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร งานวิจัยน้ีพบวา

ผูบริโภคพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ โดยพิจารณาจากท่ีโชวรูมและ

ศูนยบริการมีความทันสมัย และมีสิ่งอํานวยความสะดวกในการรอเขา รับบริการอยางครบครันและพิจารณาจาก

ความทันสมัยของรูปลักษณภายในของรถยนตซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวิภาวรรณ ถาวร (2562) ท่ีกลาววา

ผูบริโภคพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ โดยพิจารณาจากศูนยบริการท่ีมี

สภาพแวดลอมท่ีดีสะอาดเรียบรอยและเปนระเบียบมีความทันสมัยและมีสิ่งอํานวยหลังการซ้ือรถ และในสวน
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ปจจัยดานกระบวนการ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร งานวิจัยน้ีพบวา

ผูบริโภคพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ โดยพิจารณาจากความรวดเร็วในการใหบริการ

หลังการขาย และมีความรวดเร็วในการสั่งจองรถยนต ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศุภวรรณ พุฒิวราธิคุณ(2562) 

ท่ีกลาววาผูบริโภคพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการโดยพิจารณาจากความสะดวกรวดเร็ว

ในการดําเนินการซ้ือ-ขาย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปจากสมการ

พยากรณจึงสามารถอธิบายไดวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานราคา ดานบุคคล ดาน

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ และดานกระบวนการ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตคันแรกของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยดานท่ีมีคาการพยากรณสูงท่ีสุดคือดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพคาสัมประสิทธ์ิถดถอย

มาตรฐาน (β) 0.446 อาจจะเพราะวาผูบริโภคใหความสําคัญทางดานสภาพแวดลอมของโชวรูมและศูนยบริการท่ี

มีความทันสมัย และมีสิ่งอํานวยความสะดวกในการรอเขารับบริการอยางครบครันและพิจารณาจากความทันสมัย

ของรูปลักษณภายในของรถยนต 

 

ขอเสนอแนะ 

 1. ดานราคา ผูบริโภคเห็นควรวาราคารถยนตควรมีความเหมาะสมกับรูปลักษณ มีความเหมาะสมกับ

ระบบความปลอดภัย และมีความเหมาะสมกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ดังน้ันผูประกอบการจึงควรจะตั้งราคาของ

รถยนตใหมีระดับราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของตัวรถ หรืออาจทําใหผูบริโภครูสึกคุมคาตอการตดัสินใจเลือกซ้ือ

มากขึ้น เชน การเพ่ิมเติมอุปกรณอํานวยความสะดวก เพ่ิมเติมอุปกรณความปลอดภัย และพัฒนาเทคโนโลยีการ

ผลิตท่ีทันสมัยกวาคูแขง เปนตน นอกจากน้ันในสวนของคาซอมบํารุง และราคาอะไหล ผูผลิตตองกําหนดราคาให

เหมาะสม โดยไมสูงจนเกินไป เปนราคาท่ียอมรับไดท้ังผูผลิตและผูบริโภคดวย 

 2. ดานบุคคล ผูบริโภคเห็นควรวาพนักงานขายควรมีความเชี่ยวชาญในการใหคําปรึกษาดานรถยนต มี

ความรู และสามารถ ใหบริการไดอยางถูกตอง และรวดเร็ว พนักงานมีการแตงกายสุภาพ เรียบรอย ดังน้ัน 

ผูประกอบการจึงควรท่ีจะใหความสําคัญผูประกอบการควรใหความสําคัญกับบุคลากร เน่ืองจากผูบริโภคตองการ

การบริการท่ีดีโดยเฉพาะการตอนรับจากพนักงานท่ีมีอัธยาศัยดีมีความกระตือรือรนในการใหบริการ และมีความ

รอบรู เชี่ยวชาญในการใหคําปรึกษาดานรถยนตอยางถูกตอง ดังน้ัน ผูประกอบการควรมีการอบรมพนักงาน

เก่ียวกับความรูของรถยนต อะไหล และสมรรถนะของรถยนตในแตละรุน สรางบุคลากรท่ีมีความชํานาญคอย

ใหบริการเพ่ือสรางความพึงพอใจจนนําไปสูการตัดสินใจซ้ือรถยนตในลําดับตอไป 

 3. ดานลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคเห็นควรวาลักษณะทางกายภาพของรถยนตควรมีศูนยบริการท่ีมี

สภาพแวดลอมท่ีดีสะอาดเรียบรอยและเปนระเบียบมีความทันสมัยและมีสิ่งอํานวยหลังการซ้ือรถ ดังน้ัน

ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับลักษณะทางกายภาพ นอกจากน้ันศูนยบริการท่ีดีมีคุณภาพมีมาตรฐาน มี

ความนาเชื่อถือ ตองมาพรอมกับระบบการจัดการสภาพแวดลอมท่ีดี มีความสะอาดเรียบรอยท้ังสถานท่ี

ประกอบการในทุกสวนมีสวนการใหความรูแกผูบริโภคในเร่ืองท่ีเก่ียวของจําเปนสิ่งเหลาน้ีจะชวยสงผลใหผูบริโภค

มีความพึงพอใจ และสรางความจงรักภักดีตอยี่หอมากขึ้นจนเกิดการซ้ือซํ้าในอนาคต 

 4. ดานกระบวนการ ผูบริโภคเห็นควรวาดานกระบวนการควรจะมีความรวดเร็วในการใหบริการหลังการ

ขาย มีความรวดเร็วในการสั่งจองรถยนต ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับกระบวนการใหบริการ เน่ืองจาก

ผูบริโภคตองการความตรงตอเวลา ความรวดเร็ว ในการนัดหมายเวลา การใหความชวยเหลือ และการบริการ
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ผูบริโภค ดังน้ัน ผูประกอบการควรมีการจัดรูปแบบการใหบริการอยางมีระบบ และสามารถตรวจสอบคุณภาพได

ตลอดไปจนถึงการสรางฐานขอมูลผูบริโภคท่ีจําเปนตอการบริการหลังการขายท่ีมีการติดตามผลหลังการตัดสินใจ

เลือกซ้ือ รวมไปถึงการเขารับบริการในแตละคร้ัง เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบาย และความประทับใจใน

การบริการ 

 

 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

 1. การใชผลการวิจัยท่ีไมกวางนัก ดังน้ันการทําวิจัยในคร้ังตอไปอาจศึกษาถึงตัวแปรอ่ืน ๆ หรือปจจัย

อ่ืน ๆ ท่ีมีผลตอการศึกษาความสัมพันธระหวางคณุภาพการใหบริการกับความจงรักภักดขีอง ผูใชบริโภคตอยี่หอ

รถยนตดวย 

  2. ควรมีการศึกษากลุมตัวอยางของผูใชบริการท่ีหลากหลายเพ่ิมขึ้น เพ่ือใหการศึกษามีความครอบคลุม

สมบูรณมากขึ้นและสามารถพัฒนาไปในทางท่ีดียิ่งขึ้น 

 3. ควรมีการศึกษาเก่ียวกับสวนประสมการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือรถยนตท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

 4. ควรมีการศึกษาขอมูลเชิงลึก โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ิมเติม เชน การสัมภาษณเชิงลึก (In-

depth Interview) เพ่ือใหสามารถเขาใจถึงปญหา ตลอดจนเขาใจถึงทัศนคติ และความคิดเห็นของผูบริโภคมาก

ขึ้น 
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