
 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกิน7 คนเอนกประสงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร
และปญหาในการซื้อ โดยใชแนวคิดทฤษฎีปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ และแนวคดิ
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

ระเบียบวิธีการศึกษา ใชวธีิการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามผูที่ซ้ือ ผูที่สนใจ และผูที่
กําลังตัดสินใจที่จะซื้อ จํานวน 400 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาไดแก รอยละ 
ความถี่ คาเฉลี่ย และคาเฉลี่ยถวงน้ําหนกั 

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย รอยละ60.50  อายุ 30 – 39 ป รอยละ
40.80 สําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีรอยละ มีสถานภาพครอบครัวโสด สมรส รอยละ 49.75 
และ 48.50จํานวนสมาชิกทีม่ีในครอบครัวจํานวน 3 คนรอยละ 52.75 เปนพนกังานบริษัท รอยละ 
54.00รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 50,000 บาทตอเดือน รอยละ 41.50 สมาชิกในครอบครัวสวนใหญ
อาศัยอยูกับพอ-แม รอยละ49.50  และอยูกับสามี – ภรรยา รอยละ 31.50 ลักษณะของรถที่เคยใชมา
กอนคือรถเกง รอยละ 52.50  มีอายุการใชงาน มากกวา 5 ป รอยละ 54.75 เหตุผลทีม่ีความตองการ
เปล่ียนรถคันใหมคือรถเกาหมดสภาพ รอยละ 59.25 จาํนวนรถยนตที่มีใช 1 คนั รอยละ 72.00 
ลักษณะรถเปนรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คนเอนกประสงครอยละ 59.25 รถที่ซ้ือคันลาสุด
เปนการซื้อคร้ังที่ 1 รอยละ 72.00 สวนใหญซ้ือรถเปนเงินผอน รอยละ 61.50 และรถยนตที่ซ้ือสวน
ใหญเปนยี่หอฮอนดารอยละ 18.50 รองลงมาเปนยีห่อ โตโยตารอยละ 14.25 วัตถุประสงคในการซือ้
รถสวนใหญตองการใชสวนตัว รอยละ 65.75 ผูที่คิดริเร่ิมเสนอใหซ้ือรถ ผูที่ใหคําแนะนําในการที่
จะซื้อรถและผูที่ตัดสินใจทีจ่ะซื้อรถ คือผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 68.25, 57.25 และ 78.25 
ตามลําดับ เกณฑการตดัสินใจที่ใชคือความสามารถในการซื้อและผอนชําระ รอยละ39.00 รองลงมา
คือประโยชนสูงสุด รอยละ 38.75 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มคีาเฉลี่ย 
เทากับ 4.16 และใหความสําคัญกับการประหยดัน้ํามันการทรงตัวดีขณะขับขีด่วยความเรว็สูงและ
การทรงตัวดีขณะเขาโคง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70, 4.69 และ 4.67 ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคา พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย เทากับ 
3.83 และใหความสําคัญกับเรื่องราคารถยนตในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.59 รองลงมาคือ
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กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมดีอกเบี้ย ซ่ึงไดใหความสําคัญในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยอยูที่ 
4.49 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย เทากบั 3.81และใหความสําคัญในทุกปจจยัอยูในระดบัมากเชนกัน 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย เทากบั 3.60 และใหความสําคัญในทุกปจจยัอยูในระดบัมากเชนกัน 

ปจจัยดานบุคคล พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย เทากับ  
3.84 และใหความสําคัญในทุกปจจยัอยูในระดบัมากเชนกัน โดยใหความสําคัญในระดบัมากที่สุด
ในเรื่อง ชางซอมมีความชํานาญในการแกไขและซอมแซม และศูนยบริการใหการบริการไดอยาง
รวดเร็ว โดยมคีาเฉลี่ยอยูที่ 4.67 และ 4.50 ตามลําดับ 

ปจจัยดานกระบวนการ พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มคีาเฉลี่ย 
เทากับ 3.53 และใหความสําคัญในทุกปจจยัอยูในระดบัมากเชนกนั 

ปจจัยดานหลกัฐานทางกายภาพ พบวาสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย เทากบั 4.00 และใหความสําคัญในทุกปจจยัอยูในระดบัมากเชนกัน 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ราย สวนใหญเปนชายรอยละ  60.50 
และเปนหญิงรอยละ 39.50  มีอายุอยูระหวาง 30 – 39 ป รอยละ 40.75  เปนโสดรอยละ 49.75 สมรส
แลว รอยละ 48.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 52.75 มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวจํานวน 
3 คน รอยละ 30.75 มีอาชีพเปนพนกังานบริษัท รอยละ54.00 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกนิ 50,000 
บาท รอยละ 41.50 มีสมาชิกในครอบครัวเปน พอ – แม รอยละ 49.50 มีรถที่เคยใชมากอนเปนรถ
เกง รอยละ 52.50  รถที่เคยใชมีอายุการใชงานมากกวา 5 ป รอยละ 54.75 เปล่ียนรถใหมเพราะรถเกา
หมดสภาพ รอยละ 59.25 ปจจุบันใชมีรถยนตเอนกประสงค 1 คัน รอยละ 59.25 ซ้ือรถยนตคัน
ลาสุดเปนคันที่ 1 รอยละ 72.00 ใชรถยนตเอนกประสงคยี่หอฮอนดา รอยละ 18.50 มีผูริเร่ิมเสนอให
ซ้ือรถเปนตัวผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 68.25 มีผูใหคําแนะนําเปนตัวผูตอบแบบสอบถามเอง 
รอยละ 57.25 มีผูตัดสินใจใหซ้ือรถเปนตัวผูตอบแบบสอบถามเอง รอยละ 78.25 ใชความสามารถ
ในการผอนชําระเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อรถ และมีประโยชนสูงสุดรอยละ 39.00 และ 38.75
ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มผีลตอการตดัสินใจซื้อรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7  

  คนเอนกประสงคของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญจัดอนัดับความสําคัญของปจจัย

สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน
เอนกประสงคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร มีคาเฉลี่ยมากทุกปจจัยโดยเรียงลําดับดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ รอยละ 50.75 ปจจัยดานราคา รอยละ 26.75 และปจจยัดานการจัดจาํหนาย รอยละ 
22.50 มีรายละเอียดในดานตางๆดังนี้ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญโดยรวมตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.16 ) โดยมีปจจัยยอยลําดับ
แรกไดแก ประหยัดน้ํามนั รองลงมาเปนการทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูง และทรงตัวดีขณะ
เขาโคง สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย พบวาทั้งเพศชายและเพศหญงิสวนใหญให
ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย เทากบั 4.14 และใหความสําคญักับการประหยัด
น้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเรว็สูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคง ในระดับมากที่สุดโดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.70, 4.69 และ 4.67 ตามลําดับสวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทกุปจจยั 

ดานเงื่อนไขการจายเงินซื้อรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับการ
ประหยัดน้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมาก
ที่สุด   ผูที่ซ้ือรถเปนเงินสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.04  ) ผูที่ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
4.01  )  

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับการประหยัด
น้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมากที่สุด สวน
ปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ซ่ึงผูมีอายุต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัย
ดาน ผลิตภัณฑอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.76 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคญั
โดยรวมตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.27 ) อายุ 30 - 39 
ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑอยูในระดบัที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 
4.09 )อายุ 40 - 49 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 3.90) อายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจนอย( คาเฉลี่ย  3.40 ) 
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ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับการประหยัด
น้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมากที่สุด สวน
ปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 3.76 )ผูที่มี
การศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑ อยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.00 ) ผูที่มีการศึกษาอยูใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.04 )ผูที่มี
การศึกษาอยูในระดับปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑ อยูในระดบัที่มีผลตอ
การตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.12 )ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน ผลิตภัณฑ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับการประหยัดน้ํามัน 
การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมากที่สุด   สวนปจจัย
อ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมีสถานภาพโสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ และมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.12 )  ผูที่ สมรสแลวให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเหมือนกัน และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.02 ) ผูที่เปนหมาย/หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.70 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับการประหยัดน้ํามัน การทรง
ตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวา
อยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.14 ) ผูที่มีอาชีพเปน
ขาราชการ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถนอย ( คาเฉลี่ย 3.44 ) ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตวั  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.03 ) ผูที่มี
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.95 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.90 ) 

ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับการ
ประหยัดน้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคงในระดับมาก
ท่ีสุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท 
ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
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รถมาก ( คาเฉลี่ย 4.07  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.92  ) 
ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.02  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 90,001 – 110,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.71  ) ผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 110,001 – 
130,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.03  ) 

ปญหาดานผลิตภัณฑพบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหา
อยูในระดับมาก 

2. ปจจัยดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสาํคัญโดยรวมตอปจจัย
ดานราคา อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลีย่ 4.14 ) โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก 
ราคารถยนต รองลงมาเปนกรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมี
สวนลด  สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย  

เพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย เทากับ 4.22 และ 4.05 และใหความสําคัญกับราคารถยนต กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อได
โดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลด  ในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.59 , 4.49  และ 
4.41 ตามลําดับสวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย 

ดานเงื่อนไขการจ าย เงิน ซ้ือรถพบวา ผูที่ ซ้ือรถเปนเงินผอนให
ความสําคัญกับราคารถยนต กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมี
สวนลดในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.59 , 4.68 และ 4.51 ตามลําดับ ผูที่ซ้ือรถเปนเงินสด ให
ความสําคัญกับปจจัยดานราคารถยนตมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.60 

    ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับราคารถยนต 
กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลดในระดับมากที่สุด ซ่ึง
ผูมีอายุต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยราคารถยนต กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อได
โดยไมมีดอกเบี้ยอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 5.00 )อายุ 20 - 29 ป ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ราคารถยนตอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด( คาเฉลี่ย 
4.67 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดานกรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมี
ดอกเบี้ยอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.52 )อายุ 40 - 49 ป ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดานราคารถยนต กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงิน
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สดมีสวนลดในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.82, 4.71 และ 4.84 ตามลําดับ  ) อายุ 50 – 59 ป ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ราคาอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจนอย( คาเฉลี่ย  3.11 ) 

  ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับราคารถยนต 
กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลดในระดับมากที่สุด 
สวนปจจัยอ่ืนพบวาสวนใหญอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ราคา อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 3.88 )ผูที่มี
การศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ราคา อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.20 ) ผูที่มีการศึกษาอยูใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน ราคา อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.56 )ผูที่มีการศึกษา
อยูในระดับปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน ราคา อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
มาก     ( คาเฉลี่ย 4.02 )ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญโดยรวม
ตอปจจัยดาน ราคา อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.08 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับราคารถยนต กรณีซ้ือ
เงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลดในระดับมากที่สุด สวนปจจัย
อ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมีสถานภาพโสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา และมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.08 )  ผูที่ สมรสแลวให
ความสําคัญกับปจจัยดานราคาเหมือนกัน และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.09 ) ผูที่เปนหมาย/หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.46 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับราคารถยนต กรณีซ้ือเงิน
ผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบ้ีย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลดในระดับมากที่สุด สวนปจจัยอ่ืน
พบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา 
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.07 ) ผูที่มีอาชีพเปน
ขาราชการ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.50 ) ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ราคา และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.13 ) ผูที่มี
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.16 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับปจจัย
ดานราคา และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.63 ) 

ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
ราคารถยนต กรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณีซ้ือเงินสดมีสวนลดในระดับ
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มาก สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท 
ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถ
มาก ( คาเฉลี่ย 4.12  ) ผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ราคาและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.20  ) ผูที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาและมีคาเฉลี่ยโดยรวม
อยูในระดับที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.18  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 90,001 – 
110,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.54  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 110,001 – 130,000 บาท ให
ความสําคัญกับปจจัยดานราคาและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก    
( คาเฉลี่ย 4.30  ) 

ปญหาดานราคาพบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูใน
ระดับมาก 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสาํคัญโดยรวม
ตอปจจัยดานการจัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.12 ) โดยมีปจจยัยอย
ลําดับแรกไดแก ทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูใน
ระดับมากทกุปจจัย พบวาทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย เทากับ 4.10 และ 4.15 และใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมคีวามสะดวกตอ
การเดินทาง ในระดับมากทีสุ่ดโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.51 ตามลําดับสวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดบั
มากทุกปจจัย 

ดานเงื่อนไขการจายเงินซ้ือรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับทําเล
ที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมาก   ผูที่ ซ้ือรถเปนเงินสด ให
ความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.22  ) ผูที่ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และ
มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.06  ) 

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของ
ศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมาก
ทุกปจจัย ซ่ึงผูมีอายุต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่
มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.86 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การ
จัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.06 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจยัดาน ผลิตภัณฑอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.32 )อายุ 40 - 49 
ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก 
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(คาเฉลี่ย 4.00) อายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่มี
ผลตอการตัดสินใจนอย( คาเฉลี่ย  3.70 ) 

ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของ
ศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมาก
ทุกปจจัย ผูที่สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัด
จําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.46 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปวช. ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 
3.88 ) ผูที่มีการศึกษาอยูใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัด
จําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.30) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญา 
ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก            
(คาเฉลี่ย 3.96) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัย
ดาน การจัดจําหนาย อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.43) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของ
ศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมาก
ทุกปจจัย ผูมสีถานภาพโสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยู
ในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.12 )  ผูที่ สมรสแลวใหความสําคัญกับปจจัย
ดานการจัดจําหนาย เหมือนกัน และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก   
( คาเฉลี่ย 4.24 ) ผูที่เปนหมาย/หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.63 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมี
ความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่
มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยู
ในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉล่ีย  4.23 ) ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการ  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.57 ) ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัด
จําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.93 ) ผูที่มี
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวม
อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.00 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก          
( คาเฉลี่ย 4.27 ) 
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ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
ทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยู
ในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก (คาเฉลี่ย 4.26 ) 
ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมี
คาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.86  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยู
ในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.16  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 90,001 – 
110,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการจัดจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.80  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 110,001 – 130,000 บาท ให
ความสําคัญกับปจจัยดานการจดัจําหนาย และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.11  ) 

ปญหาดานการจัดจําหนาย พบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับ
ปญหาอยูในระดับมาก 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับทีม่ีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.01 ) 
โดยมีปจจยัยอยลําดับแรกไดแก ฟรีคาจดทะเบียนในปแรก สวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทกุ
ปจจัย พบวาทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
เทากับ 3.89 และ 4.19 และใหความสําคัญกับฟรีคาจดทะเบียนในปแรก ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4 . 0 1  ตามลําดับสวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทกุปจจัย 

ดานเงื่อนไขการจายเงินซื้อรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับฟรีคา
จดทะเบียนในปแรก ในระดับมาก   ผูที่ซ้ือรถเปนเงินสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.08  ) ผูที่
ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.97  ) 

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับฟรีคาจด
ทะเบียนในปแรก ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ซ่ึงผูมีอายุต่ํา
กวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.66 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 3.92 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.29 )
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อายุ 40 - 49 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 3.80 ) อายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย  3.65 ) 

ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับฟรีคาจด
ทะเบียนในปแรก ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่สําเร็จการศึกษา
ในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.70 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญโดยรวมตอ
ปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.70 ) ผูที่มี
การศึกษาอยูใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.90 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก  ( คาเฉลี่ย 3.90 )ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริมการตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.30 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับฟรีคาจดทะเบียนในป
แรก ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมีสถานภาพโสด ใหความสําคัญ
กับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถ
มาก ( คาเฉลี่ย 4.14 )  ผูที่ สมรสแลวใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เหมือนกัน 
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.15 ) ผูที่เปนหมาย/
หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถนอย ( คาเฉลี่ย 3.28 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับฟรีคาจดทะเบียนในปแรก 
ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.18 ) ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมา(คาเฉลี่ย 3.50 ) 
ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.93 ) ผูที่มอีาชีพเปนพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.10 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก (คาเฉลี่ย 
3.80) 
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ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
ฟรีคาจดทะเบียนในปแรก ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.18  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.70  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยู
ในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.10  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 90,001 – 
110,000 บาท ใหความสาํคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับ
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.80  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 110,001 – 130,000 
บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.80 ) 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของ
ระดับปญหาอยูในระดับมาก 

 
5. ปจจัยดานบุคคล พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสาํคัญโดยรวมตอปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับทีม่ีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.39 ) โดยมีปจจยัยอย
ลําดับแรกไดแก ชางซอมมีความชํานาญในการแกไขและซอมแซม  สวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับ
มากทุกปจจัย พบวาทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย เทากบั 4 . 35  และ 4 . 50  และใหความสําคัญกับชางซอมมีความชํานาญในการแกไขและ
ซอมแซม  ในระดับมากทีสุ่ดโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.66 ตามลําดับสวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับ

มากทุกปจจัย 
ดานเงื่อนไขการจายเงินซื้อรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับชาง

ซอมมีความชํานาญในการแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   ผูที่ซ้ือรถเปนเงินสด ใหความสําคัญ
กับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
4.35  ) ผูที่ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับ
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.49  ) 

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับชางซอมมี
ความชํานาญในการแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุก
ปจจัย ซ่ึงผูมีอายุต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.40 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดบั
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ที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.30 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน 
บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.48 )อายุ 40 - 49 ป ใหความสําคัญโดยรวม
ตอปจจัยดาน การบุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.30 ) อายุ 50 – 59 ป ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย  3.700 ) 

ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับชางซอมมีความ
ชํานาญในการแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่
สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 3.60 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญโดยรวมตอ
ปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.50 ) ผูที่มีการศึกษาอยูใน ระดับ
ปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
มาก ( คาเฉลี่ย 4.30 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน 
บุคคล อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.30 )ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวา
ระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน บุคคลอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก         
( คาเฉลี่ย 4.43 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับชางซอมมีความ
ชํานาญในการแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมี
สถานภาพโสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.50 )  ผูที่ สมรสแลวใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลเหมือนกัน 
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.45 ) ผูที่เปนหมาย/
หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.90 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับชางซอมมีความชํานาญใน
การแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.45 ) ผูที่มอีาชีพเปนขาราชการ  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
บุคคล และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.70 ) ผูที่มี
อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับ
ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.40 ) ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก  
( คาเฉลี่ย 4.00 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.27 ) 
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ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
ชางซอมมีความชํานาญในการแกไขและซอมแซม  ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับ
มากทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและ
มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.26  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.10) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 70,001 – 90,000 บาท ให
ความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก  
( คาเฉลี่ย 4.40  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 90,001 – 110,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.4) 
ผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 110,001 – 130,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคคลและมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.30  ) 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด พบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของ
ระดับปญหาอยูในระดับมาก 

6. ปจจัยดานกระบวนการ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญโดยรวมตอ
ปจจัยดานกระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.15 ) โดยมีปจจัยยอยลําดับ
แรกไดแก กระบวนการจองมีความนาเชือ่ถือและนาไวใจ สวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทกุ
ปจจัย พบวาทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 
เทากับ 4.40 และ 4.30 และใหความสําคัญกับกระบวนการจองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ ใน
ระดับมากโดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.15 ตามลําดับสวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทกุปจจยั 

ดานเงื่อนไขการจายเงินซื้อรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับ
กระบวนการจองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   ผูที่ซ้ือรถเปนเงินสด ใหความสําคัญ
กับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก          
( คาเฉลี่ย 4.22  ) ผูที่ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.06  ) 

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับกระบวนการ
จองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ซ่ึงผู
มีอายุต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.86 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยู
ในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.06 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัย
ดาน กระบวนการ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.32 )อายุ 40 - 49 ป ให
ความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 
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4.00) อายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย  3.70 ) 

ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับกระบวนการ
จองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่
สําเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับ
ที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.46 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญโดยรวม
ตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.88 ) ผูที่มีการศกึษาอยู
ใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.30 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอ
ปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.96 )ผูที่มีการศึกษาอยูใน
ระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน กระบวนการอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.43 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับกระบวนการจองมี
ความนาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมี
สถานภาพโสด ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.12 )  ผูที่ สมรสแลวใหความสําคัญกับปจจัยดาน
กระบวนการเหมือนกัน และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก             
( คาเฉลี่ย 4.24 ) ผูที่เปนหมาย/หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.63 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับกระบวนการจองมีความ
นาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.23 ) ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการ  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
กระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.57 ) ผู
ที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการกระบวนการและมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.93 ) ผูที่มีอาชีพเปนพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.00 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
กระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.27 ) 

ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
กระบวนการจองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมาก
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ทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการ
และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.26  ) ผูที่มีรายได
เฉล่ียตอเดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.86  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.16  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 90,001 – 110,000 บาท 
ใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.80  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 110,001 – 130,000 บาท ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานกระบวนการและมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
4.11  ) 

ปญหาดานกระบวนการพบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับ
ปญหาอยูในระดับมาก 

7. ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับทีม่ีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.00 ) 
โดยมีปจจยัยอยลําดับแรกไดแก ภายในสํานักงานมีความสะอาดดี สวนปจจยัอื่นพบวาอยูในระดับ
มากทุกปจจัย  พบวาทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย เทากบั 4.40 และ 4.30 และใหความสําคัญกับภายในสํานักงานมีความสะอาดดี ในระดับ
มากโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ตามลําดับสวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย 

ดานเงื่อนไขการจายเงินซ้ือรถพบวาผูซ้ือแตละคนใหความสําคัญกับทําเล
ที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมาก   ผูที่ ซ้ือรถเปนเงินสด ให
ความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.22  ) ผูที่ซ้ือรถเปนเงินผอน ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐาน
ทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.06  ) 

ดานอายุพบวาผูที่มีอายุพบวาทุกชวงอายุใหความสําคัญกับภายใน
สํานักงานมีความสะอาดดี ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ซ่ึงผูมีอายุ
ต่ํากวา 20 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก ( คาเฉล่ีย 3.86 )อายุ 20 - 29 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทาง
กายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.06 ) อายุ 30 - 39 ป ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก( คาเฉลี่ย 4.32 )
อายุ 40 - 49 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการ
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ตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.00) อายุ 50 – 59 ป ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจนอย( คาเฉลี่ย  3.70 ) 

ดานการศึกษาพบวาทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญกับภายใน
สํานักงานมีความสะอาดดี ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูที่สําเร็จ
การศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก (คาเฉลี่ย 4.46 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับปวช. ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 3.88 ) 
ผูที่มีการศึกษาอยูใน ระดับปวส. / อนุปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน การสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.30 ) ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญา ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจมาก  ( คาเฉลี่ย 3.96 )ผูที่มีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญ
โดยรวมตอปจจัยดาน หลักฐานทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก ( คาเฉลี่ย 4.43 ) 

ดานสถานภาพสมรสพบวาทุกคนใหความสําคัญกับภายในสํานักงานมี
ความสะอาดดี ในระดับมาก   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ผูมีสถานภาพโสด ให
ความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.12 )  ผูที่ สมรสแลวใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทาง
กายภาพ เหมือนกัน และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
4.24 ) ผูที่เปนหมาย/หยารางใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.63 ) 

ดานอาชีพพบวาทุกอาชีพ ใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมี
ความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่
มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท  ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย  4.23 ) ผูที่มีอาชีพเปนขาราชการ  
ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตดัสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.57 ) ผูที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
หลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
3.93 ) ผูที่มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ  ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และ
มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.00 ) ผูที่มีอาชีพคาขาย  
ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.27 ) 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 192

ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวาผูที่มีรายไดแตละคนใหความสําคัญกับ
ทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง ในระดับมากที่สุด   สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยู
ในระดับมากทุกปจจัย   ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
หลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 
4.26  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,001 – 70,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทาง
กายภาพ และมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.86  ) ผูที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 70,001 – 90,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมี
คาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.16  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 90,001 – 110,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ และมีคาเฉลี่ย
โดยรวมอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 3.80  ) ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
110,001 – 130,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และมีคาเฉลี่ยโดยรวม
อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถมาก ( คาเฉลี่ย 4.11  ) 

ปญหาดานหลักฐานทางกายภาพ พบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของ
ระดับปญหาอยูในระดับมาก 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 จากผลการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนั่ง
สวนบุคคลไมเกิน 7 คนเอนกประสงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดสอดคลองกับแนวคิด
และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix หรือ 4 Ps ) , ศิริวรรณ  เสรีรัตน , 2541 สรุป
ไดวาแนวคิดของ Kotler กลาวไดวาธุรกิจที่จะขายสินคาจะใชสวนประสมทางการตลาด                  
( Marketing Mix หรือ 4 Ps ) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
สนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดเหลานี้มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค และจากผลการศึกษาจะเห็นวาผูบริโภคท่ีตัดสินใจซื้อรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไม
เกิน 7 คนเอนกประสงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ มี
คาเฉล่ียรวมมากที่สุด รองลงมาเปนปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
วัดไดตามองคประกอบสวนประสมทางการตลาดดังนี้ 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญโดยรวมตอปจจัยดานผลิตภณัฑ อยู
ในระดบัที่มีผลตอการตัดสินใจมาก โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก ประหยดัน้ํามนั รองลงมาเปน
การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูง และทรงตัวดีขณะเขาโคง ซ่ึงสอดคลองกับการคนควาของ 
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ทวีศักดิ์  กุศลธรรมรัตน ( 2547 ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล
ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร 

 
ปจจัยดานราคา 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัโดยรวมตอปจจัยดานราคาอยูใน
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก ราคารถยนต รองลงมาเปนกรณี
ซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และ กรณซ้ืีอเงินสดมีสวนลด ซ่ึงสอดคลองกับการ
คนควาของ ผดุงศิลป แสงเพชร ( 2545 ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
บรรทุกสวนบคุคลประเภทขบัเคลื่อนสี่ลอของผูซ้ือในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม และ
สอดคลองกับการคนควาของ ทวีศักดิ์  กศุลธรรมรัตน ( 2547 ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในจังหวดัสมุทรสาคร 

 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัโดยรวมตอปจจัยดานการจัด
จําหนายอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมากโดยมีปจจยัยอยลําดับแรกไดแกทําเลทีต่ั้งของศูนย
จําหนายและศนูยบริการ มคีวามสะดวกตอการเดินทาง  รองลงมาเปนเวลาเปด – ปด ของศูนย
จําหนายและศนูยบริการสะดวกตอการตดิตอและใชบริการ และติดตอทางโทรศัพทไดสะดวก ซ่ึง
ไมสอดคลองกับผลการคนควาของ ทวีศักดิ์  กุศลธรรมรัตน ( 2547 ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจซือ้รถยนตนั่งสวนบุคคลของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร ในปจจยัยอยเร่ืองเวลา
เปด- ปด ของศูนยจําหนายและใหบริการสะดวกตอการตดิตอที่มีคาเฉลี่ย มากที่สุด 

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัโดยรวมตอปจจัยดานกาสงเสริม
การตลาด อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก) โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก ฟรีคาจดทะเบยีน
ในปแรก  รองลงมาเปน แถมประกันภัยช้ัน 1 ฟรี 1 ป และฟรีคาแรงในการซอม 1 ป ซ่ึงไม
สอดคลองกับผลการคนควาของ ผดุงศิลป แสงเพชร ( 2545 ) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลประเภทขับเคลื่อนสี่ลอของผูซ้ือในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม ในเรื่องของการสงเสริมการขาย และ โฆษณา 
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ปจจัยดานบุคคล 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัโดยรวมตอปจจัยดานบุคคลอยู

ในระดบัที่มีผลตอการตัดสินใจมาก โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก ชางซอมมีความชํานาญในการ
แกไขและซอมแซม รองลงมาเปนศูนยบริการสามารถใหบริการไดอยางรวดเร็ว และพนักงานใน
ศูนยจําหนายและศูนยบริการพูดจาสุภาพ ออนนอม และดูแลเปนอยางดีซ่ึงไมสอดคลองกับผลการ
คนควาของ พรทิวา ทรัพยเกษตริน ( 2545 ) ไดศึกษาเรื่องปจจยัที่มีผลตอกาความตองการของ
รถบรรทุกเล็ก ในจังหวัดเชยีงใหม ในปจจัยยอยพนกังานตอนรับสุภาพและเปนมิตรที่มีคาเฉลี่ยใน
การตัดสินใจมาก 

 
ปจจัยดานกระบวนการ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใ ห ค ว า ม สํ า คั ญ โ ด ย ร ว ม ต อ ป จ จั ย ด า น
กระบวนการอยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจมาก โดยมีปจจัยยอยลําดับแรกไดแก กระบวนการ
จองรถมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ รองลงมาเปนความรวดเร็วในการใหบริการหลังการขาย และ
กระบวนการรับรถ สามารถทําไดงาย ไมยุงยาก 
 
ปจจัยดานหลกัฐานทางกายภาพ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัโดยรวมตอปจจัยดานหลักฐาน
ทางกายภาพ อยูในระดับที่มีผลตอการตัดสินใจนอย โดยมีปจจัยยอยลําดบัแรกไดแกภายใน
สํานักงานมีความสะอาดดี รองลงมาเปนบรรยากาศภายในสํานักงานดี และปายชื่อศนูยจําหนายและ
ใหบริการชัดเจนด ี

 
5.3 ขอคนพบ 

1. ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดใน 3 ปจจัยคือ การ
ประหยัดน้ํามัน การทรงตัวดีขณะขับขี่ดวยความเร็วสูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.70 , 4.69 และ 4.67 ตามลําดับ และปจจัยยอยดานอื่นๆอยูในระดับมากและพบวา ปญหาดาน
ผลิตภัณฑพบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูในระดับมาก 
  2. ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดใน 2 ปจจัยโดยมีปจจยัยอย
ลําดับแรกไดแก ราคารถยนต รองลงมาเปนกรณีซ้ือเงินผอนสามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณี
ซ้ือเงินสดมีสวนลด  สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย ปญหาดานราคาพบวาทุกปจจยัให
ความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดบัปญหาอยูในระดับมาก 
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3. ดานการจัดจําหนาย พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดคือ ทําเลที่ตั้ง
ของศูนยบริการมีความสะดวกตอการเดินทาง สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจยั และพบวา 
ปญหาดานการจัดจําหนาย พบวาทุกปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูใน
ระดับมาก 

 4.  ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคญัมากที่สุดคือ ฟรีคา
จดทะเบียนในปแรก สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย และพบวา ดานปญหาดานการ
สงเสริมการตลาด พบวาทกุปจจยัใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูในระดับ
มาก 
  5 .  ดานบุคคล พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดคือชางซอมมีความ
ชํานาญในการแกไขและซอมแซม สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัยและพบวา ปญหาดาน
บุคคลพบวาทุกปจจยัใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูในระดับมาก 

 6.  ดานกระบวนการ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดคือ กระบวนการ
จองมีความนาเชื่อถือและนาไวใจ สวนปจจัยอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจยั และพบวา ดานปญหา
ดานกระบวนการพบวาทกุปจจัยใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูในระดับมาก 

 7. ดานหลักฐานทางกายภาพ พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดคือ ภายใน
สํานักงานมีความสะอาดดี สวนปจจยัอ่ืนพบวาอยูในระดับมากทุกปจจัย และพบวา ดานปญหาดาน
หลักฐานทางกายภาพ พบวาทุกปจจยัใหความสําคัญของปญหา มีคาเฉลี่ยของระดับปญหาอยูในระดับ
มาก 

 
5.4 ขอเสนอแนะ 
  1.  จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจการจําหนายรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกนิ 

7 คน เอนกประสงคควรใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องการประหยดัการประหยดัน้ํามันการทรงตัว
ดีขณะขับขีด่วยความเรว็สูงและการทรงตัวดีขณะเขาโคง และนอกจากนั้นควรใหความสําคัญกับ
ปจจัยยอยทกุปจจัยเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาในการ
ตัดสินใจซื้อ 

  2. จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกจิการจําหนายรถยนตแบบนัง่สวนบุคคลไมเกิน 7 
คน เอนกประสงคควรใหความสําคัญมากที่สุดไดแก ราคารถยนต รองลงมาเปนกรณีซ้ือเงินผอน
สามารถซื้อไดโดยไมมีดอกเบี้ย และกรณซ้ืีอเงินสดมีสวนลด นอกจากนั้นควรใหความสําคัญกับ
ปจจัยยอยทกุปจจัยเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาในการ
ตัดสินใจซื้อ 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 196

  3. จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกจิการจําหนายรถยนตแบบนัง่สวนบุคคลไมเกิน 7 
คน เอนกประสงคควรใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องทําเลที่ตั้งของศูนยบริการมีความสะดวกตอ
การเดินทาง นอกจากนัน้ควรใหความสําคญักับปจจัยยอยทุกปจจัยเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก 
เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาในการตดัสินใจซื้อ 

  4. ผูประกอบการควรมีแคมเปญ ในการสรางความรูสึกหรือความพึงพอใจ ใหผูบริโภค 
โดยใหผูบริโภค รูสึกวาเลือกซื้อรถยนตไดถูก ไดแก การใหเงื่อนไขเงินดาวนต่ํา การใหเงื่อนไข ฟรี
อัตราดอกเบี้ย 60 เดือน กรณซ้ืีอเงินผอน และมีการใหสวนลดกรณีซ้ือเงินสด 

  5. จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกจิการจําหนายรถยนตแบบนัง่สวนบุคคลไมเกิน 7 
คน เอนกประสงคควรใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องฟรีคาจดทะเบยีนในปแรกและนอกจากนัน้
ควรใหความสําคัญกับปจจัยยอยทุกปจจยัเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก เพื่อสรางความพึงพอใจ
ของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ 
 6. จะเห็นไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจการจําหนายรถยนตแบบนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 
คนเอนกประสงคควรใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องชางซอมมีความชํานาญในการแกไขและ
ซอมแซม มีการฝกอบรมเทคโนโลยีสมัยใหมใหกับพนักงาน ในดานการขายจัดใหมีการอบรม
พนักงานในดานการบริการลูกคาและดานความรูเกี่ยวกับตัวสินคา นอกจากนั้นควรมีการสอบถาม
ความตองการของลูกคาโดยมีตูรับความคิดเห็น และนอกจากนั้นควรใหความสําคัญกับปจจัยยอย
ทุกปจจัยเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ 

  7. จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกจิการจําหนายรถยนตแบบนัง่สวนบุคคลไมเกิน 7 
คนเอนกประสงค ควรใหความสําคญัมากที่สุดในเรื่องกระบวนการจองมีความนาเชื่อถือและนา
ไวใจ และนอกจากนัน้ควรใหความสําคญักับปจจัยยอยทุกปจจัยเนื่องจากมีปญหาอยูในระดับมาก 
เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาในการตดัสินใจซื้อ 

  8. จะเหน็ไดวาผูประกอบการเกี่ยวกับธุรกจิการจําหนายรถยนตแบบนัง่สวนบุคคลไมเกิน 7 
คนเอนกประสงค ควรใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องภายในสํานกังานมีความสะอาดดี และ
นอกจากนั้นควรใหความสาํคัญกับปจจัยยอยทุกปจจัยเนือ่งจากมีปญหาอยูในระดับมาก เพื่อสราง
ความพึงพอใจของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ 
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