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บทคัดยอ 
 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมาสดาของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร การเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จํานวน 300 ราย โดยวิธีคัดเลือก
ตัวอยางจากลูกคาที่ซื้อรถยนตมาสดาในกรุงเทพมหานครแบบเจาะจงแลวนําขอมูลมาวิเคราะห และ
ประมวลผล ในรูปการแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย  ซ่ึงสรุปผลการศึกษา ไดดังนี้ 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตดัสนิใจซือ้
รถยนตมาสดา โดยรวมอยูในระดับมากซึ่งเรียงตามลําดับ คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ   ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด       

 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมาสดาในกรุงเทพมหานคร มี
คาเฉลี่ยสูงสุด คือ การทรงตัวการเกาะถนนดีขณะเขาโคงและใชความเร็วสูง  ปจจัยดานราคา คือ ราคา
รถยนต  ปจจัยยอยด านการจัดจํ าหน าย  คือ  มีศูนยตั วแทนจํ าหน ายและบริการหลายแห ง                         
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด คือ แถมประกันช้ัน 1 ฟรี 1 ป 

ปญหาดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมาสดาในกรุงเทพมหานคร โดยรวมมี
คาเฉลี่ยอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ไมประหยัดน้ํามัน  ปญหาดานราคา โดยรวม
มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากเชนกัน โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาอะไหลแพง  ปญหาดานการจดั
จําหนาย โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทําเลท่ีตั้งของศูนย
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จ 

จําหนายและศูนยบริการไมสะดวกตอการเดินทาง  และปญหาดานการสงเสริมการตลาด  โดยรวมมี
คาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ศูนยจําหนายและศูนยบริการใหบริการ
ลาชาไมตรงเวลา 
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study was to study factors affecting consumers’ decision in 
purchasing Mazda automobile in Bangkok. The data were collected by questionnaires from 300 buyers 
of the Mazda and the purposive sampling method was used. The data were  analyzed and presented in 
forms of frequency, percentage and mean. 

 The results of the study showed that the respondent gave an important to marketing mix 
factors affecting consumers on  purchasing decision-making of the Mazda at a high level which listed 
in descending order as follows: product, price, distribution and  promotion respectively.  
 The sub-factor of  product  affecting the decision-making which the respondents rated at the 
highest was driving ability on curve-road at high speed. The sub-factor of price was the price of the 
automobile. The sub-factor of distribution  was having many sales and service centers. 
 The sub-factor of  promotion was a free one-year first class insurance.  

The product problem  affecting the decision-making in general was rated at the high level 
which the highest average was energy  consumption. The price problem in general was rated at the 
high level as well which the highest average was expensive auto parts. The distribution problem in 
general was rated at the medium level which the highest average was inconvenient locations of sales 
and service centers. The promotion problem in general was rated at the medium level at well which  the 
highest average was service delay of sales and service centers. 
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