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บทคัดย่อ 

 

การตดัสินใจซื6อสินคา้และบริร้านยางรถยนตก์ิจเจริญของผูบ้ริโภค ครั6 งนี6  มีวตัถุประสงค ์คือ (1) 

เพืHอศึกษาการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภครา้นยางรถยนตก์ิจเจริญ (2) เพืHอศึกษา

ปัจจยัส่วนบุคคลเปรียบเทียบการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์จิเจริญ 

(3) เพืHอศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีHมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ(4) เพืHอนาํไปพฒันาการให้บริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ โดยใช้

วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 240 ตวัอย่าง ดว้ยแบบสอบถามโดยการสุ่มตวัอย่างตามความ

สะดวกสถิติทีHใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถีH ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีHยและส่วนเบีHยงเบน

มาตรฐานโดยใชส้ถิติ t-test F-test (One way ANOVA) ซึHงกาํหนดนยัสําคญัทีHระดบั 0.05  

 ผลการศึกษา กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี เป็นผูจ้บการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉลีHยอยู่  ทีH 20,001-30,000 บาท 

ผลทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุ แตกต่างกนัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจ

เจริญ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทีH 0.05   

ผลทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้น

ราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติทีHระดบั 0.05 
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ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ในยุคปัจจุบนัประเทศไทยของเราไดมี้การใชร้ถยนตเ์ป็นจาํนวนมากขึ6นทุกวนัและมี

แนวโนม้ขยายตวัเพิHมมากขึ6นทุกปี จากขอ้มูลกรมการขนส่งทางบกไดอ้อกมาเปิดเผยสถิติรถจด

ทะเบียนสะสมในเขตกรุงเทพมหานครซึHงเป็นจาํนวนของผูใ้ชร้ถ ประเภทรถยนตน์ัHงส่วนบุคคลไม่

เกิน 7 คน จาํนวนทั6งหมด 4,721,190 คนั และรถยนตน์ัHงส่วนบุคคลเกนิ 7 คน 213,588 คนั จะเห็นว่า

เป็นอตัราทีHสูงมากจึงส่งผลให้ตลาดของยางรถยนตน์ั6นเติบโตตามอย่างรวดเร็วและมีการแข่งขนักนั

สูงมากมายหลายแบรนด์   

 จากขอ้มูลขา้งตน้ ซึHงรถยนตที์Hถูกใชง้านก็จะมีการเสืHอมสภาพตามอายุการใชง้าน และตอ้ง

มีการซ่อมบาํรุงทีHเปลีHยนอะไหล่ตามระยะเวลา เป็นเหตุให้ธุรกิจดา้นสถานบริการรถยนตข์ึ6นมา

มากมาย ซึHงเป็นธุรกิจทีHไดมี้การขยายการเติบโตตามจาํนวนของรถยนตที์HมีเพิHมขึ6นทุกวนั โดยหนึHง

อะไหล่ทีHเป็นส่วนประกอบสําคญัทีHทาํให้รถยนตข์บัเคลืHอนก็คือลอ้ทีHถูกหุ้มดว้ยยางรถยนตซึ์Hงยาง

รถยนตน์ั6นมีระยะเวลาการใชง้านโดยประมาณไม่ควรเกิน 3 ปี นบัจากวนัผลิต หรือ 50,000 จึงทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการทางดา้นยางรถยนตเ์พืHอมาแกไ้ขปัญหายางรถยนตที์HเสืHอมสภาพ เพืHอความ

ปลอดภยัในการใชง้านบนทอ้งถนน 

  ผูว้ิจยัจึงไดเ้ล็งเห็นทีHตอ้งการศึกษาและพฒันาส่วนประสมทางการตลาดทีHส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญทีHมีความสําคญัต่อการเลือกใชบ้ริการสถาน

บริการยางรถยนตร์ายย่อย เพืHอทาํการพฒันาและปรับปรุงให้สถานบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญมี

ส่วนแบ่งทางการตลาดทีHสูงขึ6นและสามารถแข่งขนักบัสถานบริการยางรถยนตช์ั6นนาํต่าง ๆได ้ทั6งยงั

นาํไปสู่การตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญ เป็นอนัดบัแรกเมืHอตอ้งการเปลีHยน

ยางรถยนตห์รือบริการทีHเกีHยวขอ้ง ถึงแมจ้ะมีคู่แข่งขนัให้เลือกมากมายในทอ้งตลาดก็ตาม  

วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพืHอศึกษาการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์จิเจริญ 

2. เพืHอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลเปรียบเทียบการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคร้านยาง

รถยนตก์จิเจริญ 

3. เพืHอศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีHมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ 

4. เพืHอนาํไปพฒันาการให้บริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ 

 



นิยามศัพท์ 

1. ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้เป็นรายการวสัดุทีHสามารถมองเห็นสัมผสัหรือรู้สึกไดแ้ละ

พร้อมทีHจะขายให้กบัผูบ้ริโภคและบริการทีHเป็นสิHงทีHอาํนวยความสะดวกสบายให้แก่ผูบ้ริโภค ซึHง

เป็นสิHงทีHสามารถตอบสนองความตอ้งความการและแกไ้ขปัญหาให้แก่ผูบ้ริโภคทีHเขา้มาใชบ้ริการ

ร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ  

 2. การนาํเสนอทางการภาพ หมายถึง การสร้างสภาพแวดลอ้มและการออกแบบตกแต่ง

สถานบริการและอุปกรณ์เครืHองมือเครืHองใชต้่าง ๆ ภายในรา้น ทีHใชใ้นการให้บริการ ซึHงทาํให้

สามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญ  

 

ขอบเขตการวิจัย 

ขอบเขตเนื.อหา : การคน้ควา้ครั6 งนี6 มุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีHมีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ โดยมีตวัแปนตน้และตวัแปรตาม ดงัต่อไปนี6 

ตัวแปรต้น (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้(2) ส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix : 7Ps) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคลหรือพนกังาน ปัจจยัดา้นการ

สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  และปัจจยัดา้นกระบวนการ  

 ตัวแปรตาม : การตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญของผูบ้ริโภค 

ขอบเขตประชากร : ประชากรทีHใชใ้นการศึกษาครั6 งนี6  คือ ผูบ้ริโภคทีHซื6อสินคา้และใชบ้ริการร้านยาง

รถยนตก์จิเจริญ ซึHงสํารวจขอ้มูลจากงานวิจยัร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ ณ เดือน สิงหาคม 2562 ถึง 

ตุลาคม 2562 เป็นเวลาในระยะ 3 เดือนจาํนวน 240  (ไดจ้ากการให้ทาํแบบสอบถาม) 

ขอบเขตด้านระยะเวลา : ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลบริเวณทีHศึกษาตั6งแต่ เดือน สิงหาคม ถึง ตุลาคม 

พ.ศ. 2562 เป็นระยะเวลา 3 เดือน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีQเกีQยวข้อง 

ส่วนประส่วนทางการตลาด 7P’s (Marketing Mix) Kotler,1997 ไดก้ล่าวไวว้่า               

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบสําคญัทีHเป็นเครืHองมือทีHใชใ้นทางการตลาดทีH

สามารถควบคุมได ้ซึHงผูท้าํธุรกจินาํมาใชใ้นการวางแผนสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดทีHสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการความพึงพอใจต่อลูกคา้ทีHเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยทีHส่วนประสมการตลาด



ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix) หรือ 7P’s ซึHงสามารถอธิบายปัจจยั

ทั6ง 7 ประการได ้ดงันี6 

 ผลิตภัณฑ์ (Product)  คือ  สิHงของทีHจบัตอ้งได ้หรือ ไม่สามารถจบัตอ้งโดยทีHทางบริษทัได้

ผลิตออกมา เพืHอเสนอขายโดยธุรกิจในรูปแบบของสินคา้และบริการเพืHอตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภครวมถึงผูบ้ริโภคจะไดร้ับประโยชน์และคณุค่าในผลิตภณัฑน์ั6น ๆ 

 ราคา (Price)  คือ เป็นตวัแปรตวัหนึHงทีHทางบริษทักาํหนดขึ6นมาเป็นค่าสินคา้ หรือ 

ค่าบริการ โดยในการทีHจะกาํหนดราคาสินคา้และบริการ ตอ้งคาํนวณถึงตลาดทีHทางบริษทัไดว้างไว ้

เป็นสิHงสําคญั เช่น ถา้สินคา้และบริการของธุรกิจเรานั6นอยูใ่นกลุ่มเป้าหมายระดบัสูง  ในการกาํหนด

ราคา  ควรกาํหนดไดใ้นราคาทีHสูงตามดว้ย(อาจจะตอ้งคาํนึงถึง  ตน้ทุน  ประกอบดว้ย) 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  คือ สถานทีHตั6ง  ทาํเล ในการจดัตั6งร้านคา้รวมถึงการจดั

วางสินคา้ให้บริโภคไดร้ับรู้ถึงตวัสินคา้และบริการไดท้ัHวถึงทีHสุดในกลุ่มเป้าหมายทีHตั6งไว ้

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ เป็นเครืHองมือหนึHงทีHมีความสําคญัในการทีHจะทาํให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกั สินคา้ และ บริการ และ เป็นเครืHองมือในการกระตุน้ยอดขาย  เพิHม

ยอดขาย  หรือ อาจเป็นช่องการทางจูงใจให้ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการ จากการทาํการ

ส่งเสริมการตลาด  ลด แลก แจก แถม  เป็นตน้ 

 บุคคลหรือพนักงาน  (People)  คือ  พนกังานทีHให้บริการกบั ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความรู้

ความสามารถ  ผ่านการฝึกอบรม และ เชีHยวชาญ กบัสินคา้และบริการสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอย่างดี   

 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์และนาํเสนอการ

บริการทีHดี ให้เป็นไปในทางบวก  เพืHอให้ลูกคา้เกดิความประทบัใจ  เช่น  การพูดจาดว้ยเสียงไพเราะ  

การใส่ใจรายละเอียดในผูบ้ริโภค  ดว้ยการบริการทีHเต็มใจ   

 กระบวนการ  (Process)  คือ ขั6นตอนระเบียบวิธีการ และงานปฏิบตัิในดา้นการบริการ ทีH

นาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพืHอมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกดิ

ความประทบัใจ 

 

 

 

 



กระบวนการตดัสินใจซื.อ การตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเริHมตั6งแต่

ความรู้สึกถึงความตอ้งการสิHงทีHมาช่วยแกไ้ขปัญหาหรือมาช่วยอาํนวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค 

ทาํให้เกิดการแสวงหาขอ้มูลเพืHอมาประกอบการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการ โดยมีการประเมิน

และเปรียบเทียบทางเลือกตา่ง ๆ เพืHอนาํสู่การตดัสินใจซื6อ 

 Schiffman, et al. (2007) ไดใ้ห้ความหมายของ กระบวนการตดัสินใจซื6อเป็นกระบวนการ

อย่างหนึHงในการตดัสินใจสําหรับผูบ้ริโภคในการเลือกซื6อสินคา้หรือบริการทีHมีความแตกต่างกนั 

โดยผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและขั6นตอนในการตดัสินใจเลือกซื6อสินคา้หรือบริการโดยผูบ้ริโภคจะ

เลือกกระทาํสิHงใดสิHงหนึHงทีHเป็นทางเลือกของผูบ้ริโภคนั6นทีHไดเ้ลือกไว ้โดยผูบ้ริโภคอาจจะตอ้ง

อาศยัเวลาในการศึกษาหาขอ้มูลต่าง ๆ เป็นตวัช่วยในการตดัสินใจซื6อสินคา้หรือบริการ นั6น ๆ 

Kotler (2000) ไดใ้ห้ความหมายของ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยั

ภายใน ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้บุคลิกภาพ และทศันคติ ทีHไดแ้สดงมาถึงผูบ้ริโภคเห็นถึง

ความตอ้งการและสามารถแกปั้ญหาต่อผูบ้ริโภคทีHไดร้ับสิHงทีHแสดงให้เห็น ซึHงในปัจจุบนัมีสินคา้

และบริการให้เลือกจาํนวนมากในทอ้งตลาด จะเห็นไดว้่ากจิกรรมทีHมีผูบ้ริโภคเขา้มาเกีHยวขอ้ง

สัมพนัธ์กบัขอ้มูลทีHมีอยู่ ซึHงเป็นขอ้มูลทีHมาจากฝ่ายผูผ้ลิตสร้างขึ6นมาเพืHอแสดงต่อผูบ้ริโภคและ

สุดทา้ยเมืHอผูบ้ริโภคไดร้ับรู้จึงนาํไปสู่การประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั6น 

Johnston (2013) ไดใ้ห้ความหมายของ กระบวนการตดัสินใจซื6อของผูบ้ริโภคเป็น

กระบวนการทีHเกิดขึ6นก่อนทีHผูบ้ริโภคจะซื6อสินคา้หรือบริการ โดยเจา้ของธุรกิจตอ้งทาํความเขา้ใจ

เกีHยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีHมีขั6นตอนการตดัสินใจซื6อ ซึHงพฤติกรรมการตดัสินใจซื6อจึงเป็นสิHง

ทีHสําคญัมากสําหรับธุรกจิ และยงัช่วยให้องคก์รสามารถปรบักลยุทธ์การขายตามกระบวนการ

ตดัสินใจซื6อของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลทีHแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตกิ์จเจริญทีH

แตกต่างกนั  

2. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix : 7Ps) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื6อสินคา้

และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ 

 

 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 ประชากรทีHใชใ้นการวิจยัครั6 งนี6  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคทีHมาใชบ้ริการร้านยางรถยนตก์ิจ

เจริญ จาํนวนตวัอย่างทั6งหมด 518 คน (ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคทีHมาใชบ้ริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ ณ 

เดือน สิงหาคม ถึง ตุลาคม พ.ศ. 2562)โดยการสุ่มตามความสะดวก เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างตาม

ความสะดวกในเรืHองทีHทาํการศึกษา ผูว้จิยัไดก้าํหนดขนาดตวัอย่างทั6งหมด 240 คน โดยทาํการแจก

แบบสอบถามผูบ้ริโภคทีHมาใชบ้ริการร้านยางรถยนต ์กิจเจริญทีHให้ความร่วมมือในการตอบ

ตัวแปรอิสระ 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนบุคคล  

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา   

4.อาชีพ 

5.รายได ้

 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix: 7Ps)   

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  

2.ปัจจยัดา้นราคา (Price)  

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place)  

4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

5. ปัจจยัดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน 

(Employee)  

6.ปัจจยัดา้นการสรา้งและนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation)  

7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 

 

 

 

การตดัสินใจซื6อสินคา้และ

บริการของลูกคา้ร้านยางกจิเจริญ 

 

 



แบบสอบถาม เริHมตั6งแต่ ทีHเปิดให้บริการ คือ ทุกวนัจนัทร์ – วนัเสาร์ ตั6งแต่เวลา 09.00 น. -19.00 น. 

จนครบตามจาํนวนขนาดกลุ่มตวัอย่างทีHกาํหนด 

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก ่(1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

เป็นแบบ (checklist)  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลีHยต่อเดือน (2) แบบสอบถาม

ขอ้มูลเกีHยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก ่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้น

กระบวนการ เป็นแบบ Likert Scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ มากทีHสุด มาก  ปานกลาง นอ้ย และ 

นอ้ยทีHสุด (3) แบบสอบถามปลายปิดเกีHยวกบัในการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิ

เจริญครั6 งต่อไป เป็นแบบ Likert Scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ มากทีHสุด มาก  ปานกลาง นอ้ย 

และ นอ้ยทีHสุด . ผูว้ิจยัสร้างเองโดยใชว้ิธีปรับปรุงจากเครืHองมือของผูว้ิจยัอืHน ทีHวดัตวัแปรตวัเดียวกนั

หรือคลา้ยคลึงกนั  (วรพีพรรณ เวทยานนท ์,พ.ศ. 2553) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีHมีผลต่อ

การตดัสินใจซื6อยางรถยนต ์ของผูบ้ริโภค ในอาํเภอสามชุก จงัหวดัสุพรรณบุรี เมืHอแกไ้ข

แบบสอบถามเรียบร้อยนาํไปทดลองใชก้บัผูบ้ริโภคทีHเขา้มาใชบ้ริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ 

จาํนวน 40 คน และนาํขอ้มูลทีHไดไ้ปทดสอบค่าความเชืHอมัHน เพืHอหาสัมประสิทธิg ความสอดคลอ้งใช้

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติทดสอบค่าความเชืHอมัHน โดยคาํถามแต่ละดา้นมีระดบัความเชืHอมัHน

รวมอยู่ระหว่าง 0.897 

 

ผลการวิจัย 

จากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์จิเจริญ เป็นเพศชาย(ร้อยละ 72.1) อายุ 

31-40 ปี (ร้อยละ45.5) เป็นผูจ้บการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 62.1) มีอาชีพเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน (ร้อยละ 44.2) และมีรายได ้20,001-30,000 บาท       (ร้อยละ 44.6) 

การทดสอบสมมุติฐานทีQ 1: การทดสอบสมมติฐานการศึกษา ผลการเปรียบเทียบ ตาม

สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีHมาใชบ้ริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญทีHแตกต่างกนั จาํแนกตาม 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้โดยใชก้ารทดสอบค่า    (One-Way Anova) อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติทีHระดบั 0.05 

 

 



ตารางทีQ 1 การทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื.อสินค้าและบริการร้านยางรถยนต์กิจเจริญ 

จําแนกตามเพศ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล t / F Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

เพศ 0.411 0.01012 ไม่แตกต่างกนั 

อาย ุ 0.632 0.640 แตกต่างกนั 

รายได ้ 2.418 0.048 ไม่แตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษา 5.621 0.004 ไม่แตกต่างกนั 

สถานภาพ 3.730 0.025 ไม่แตกต่างกนั 

*มีนยัสําคญัทางสถิติทีHระดบั 0.05 

 

จากตารางทีH 1 พบว่า เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซื6อ

สินคา้และบริการรา้นยางรถยนตก์ิจเจริญทีHไม่แตกต่างกนั และพบว่า อายุ แตกต่างกนั การตดัสินใจ

ซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีHระดบั  0.05 

 

การทดสอบสมมุติฐานทีQ 2 : การทดสอบสมมติฐานการศึกษา  ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทีHมีความสัมพันธ์กันระหว่างกับการตัดสินใจซื6 อสินค้าและใช้บริการของผูบ้ริโภค              

ร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ 

 

 

 

 

 

 

 



ตารางทีQ 2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์กบั 

การตัดสินใจซื.อสินค้าและใช้บริการของผู้บริโภคร้านยางรถยนต์กิจเจริญ 

 

 
Pearson 

Correlation 

Sig.          

(2-tailed) 
ทิศทาง 

ระดับ

ความสัมพันธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 0.189 0.003 เดียวกนั ตํHา 

ดา้นราคาโดยรวม 0.177 0.006 เดียวกนั ตํHา 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายโดยรวม 0.62 0.322 - 
ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด

โดยรวม 
0.020 0.761 - 

ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 

ดา้นบุคลากรโดยรวม 0.061 0.347 - 
ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 0.069 0.284 - 
ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 

ดา้นกระบวนการโดยรวม 0.068 0.293 - 
ไม่มี

ความสัมพนัธ์ 

*มีนยัสําคญัทางสถิติทีHระดบั0.05  

จากตารางทีH 2 พบว่า เมืHอพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั โดยมีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัตํHา  (r = 0.189 , sig = 

0.003) รองลงมา คือ  ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์ในระดบัตํHา (r = 0.177 , sig = 0.006) และพบว่า 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กนั (r = 0.069 , sig = 0.284) ดา้นกระบวนการไม่

มีความสัมพนัธ์กนั (r = 0.068 , sig = 0.293) ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนั             



(r = 0.062 , sig = 0.322) ดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์ (r = 0.061 , sig = 0.347) ดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ (r = 0.020 , sig = 0.761) 

อภิปรายผล 

การวจิยัเรืHอง ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการ

ร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ มีประเดน็สําคญัทีHควรนาํมาอภิปรายผล ดงัต่อไปนี6 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล จากผลวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคร้านยางรถยนตก์ิจ

เจริญทีHตอบแบบสอบถามครั6 งนี6  พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีHใชใ้นการวิจยัครั6 งนี6 ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 

31-40 ปี เป็นผูจ้บการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายได ้

20,001-30,000 บาท แสดงให้เห็นว่าเพศชายจะมีความสนใจในเรืHองการดูแลยางรถยนตม์ากกว่า 

และช่วงอายุส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในช่วงวยัทาํงานทีHมัHนคง มีรายไดเ้พียงพอทีHจะ

สามารถซื6อสินคา้และใชบ้ริการร้านยางรถยนต ์

2.  ผลทดสอบสมมติฐานการวิจยัมี 2 ขอ้ดงันี6 

ผลทดสอบสมมติฐานข้อ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได ้แตกต่างกนั การตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญ แตกต่างกนั 

 อายุ แตกต่างกนั ตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญ แตกต่างกนั อย่างมี

นยัสําคญัทีH 0.05  เนืHองจากระดบัช่วงอายุทีHแตกต่างกนั ทาํให้มีความแตกต่างกนัดา้นสังคม

สภาพแวดลอ้ม สภาวะทางอารมณ์ กระบวนการคดิ และสภาวะทางการเงิน ทาํให้ผลการตดัสินใจ

ซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ แตกต่างกนัไปตามช่วงอาย ุ

ผลทดสอบสมมติฐานข้อ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา            

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื6อสินคา้และบริการร้านยางรถยนตก์จิเจริญ โดยเฉพาะดา้น

ผลิตภณัฑ ์แสดงให้เห็นว่า   ทางร้านมีสินคา้และบริการให้เลือกทีHหลากหลาย ทั6งขนาด มีบริการ

ระบบช่วงล่างอย่างครบวงจร ทีHมีคณุภาพไดแ้ละผ่านมาตรฐาน และมีการรับประกนัสินคา้          

หลงัการขาย  

 

 



ข้อเสนอแนะ 

จากผลการสรุปขา้งตน้ ทาํให้ทราบขอ้มูลเกีHยวกบัระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในภาพรวมทีHมีสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซื6อยางรถยนตใ์นร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ

ของผูบ้ริโภค ซึHงจะทาํให้มีส่วนช่วยในการวางแผนและตดัสินใจดาํเนินกลยุทธ์และกจิกรรม

ทางการตลาดภายในองคก์รร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ เพืHอให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ทั6งนี6จะ นาํขอ้เสนอแนะตามองคป์ระกอบหลกัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึHง

ประกอบดว้ย ดา้น ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย 

ดา้นการให้บริการ ของบุคลากร ดา้นปัจจยัทางลกัษณะกายภาพ และดา้นกระบวนการในการ

ให้บริการ  

ซึHงการวิจยัครั6 งนี6  พบว่า  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื6อสินคา้

และบริการร้านยางรถยนตก์ิจเจริญ โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัตํHา ผูว้จิยัขอเสนอแนะ

ต่อการนาํผลการวิจยัไปปรับใชด้งันี6 

 1. การศึกษาพฤตกิรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซื6อก็มีความสําคญั ซึHงพฤตกิรรมการ

ของผูบ้ริโภคอาจมีปัจจยัอืHน ๆ อีกหลายปัจจยัทีHผูว้จิยัยงัไม่มีในการศึกษาในครั6 งนี6  ซึHงหากมี

การศึกษาในครั6 งต่อไป อาจมีการศึกษาพฤตกิรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัอืHน ๆ เพิHมให้มากขึ6น 

 2. การศึกษาครั6 งต่อไปในการวิเคราะห์ซึHงทางผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาวิเคราะห์ผลขอ้มูลส่วน

ประสมทางการตลาดในภาพรวม อาจจะตอ้งมีการเพิHมการวิเคราะห์เป็นรายขอ้ตามองคป์ระกอบ

หลกัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพืHอให้ทราบผลวิเคราะห์ขอ้มูลทีHลึกและละเอียดมากขึ6น 
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