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บทคดัย่อ  

งานวจิยั เรือ่ง ปัจจยัทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยางรถบรรทุกในจงัหวดัสมุทรสาคร 

ของ บรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั มวีตัถุประสงค1์.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผล

ต่อการตัดสินใจซื้อยางรถบรรทุกคนที่เข้ามาซื้อยางกับบริษัท  2.เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถบรรทุกคนทีไ่ม่เคยซื้อยางรถบรรทุกกบับรษิทั เป็นงานวจิยั

เชงิคุณภาพ โดยมพีืน้ทีว่จิยัในจงัหวดัสมุทรสาคร มกีารแบ่งกลุ่มตวัอย่างเป็น 2กลุ่มตามวตัถุประสงค์

และใชว้ธิคีดัเลอืกแบบ การสุ่มแบบโควตา้ ใชเ้ครื่องมอืทีใ่นการวจิยัม ี1 ชนิด คอื การสมัภาษณ์แบบตวั

ต่อตวั และน าวเิคราะหเ์นื้อหาแลว้เขยีนบรรยายเชงิพรรณนา ไดผ้ลการวจิยัดงันี้ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทัง้ 7ดา้น ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถบรรทุกของคนทัง้ 2กลุ่ม แต่จะมเีหตุผลทีแ่ตกต่าง

และเหมอืนกนัในบา้งดา้นเนื่องมาจากประสบการณ์ทีผ่่านมา โดยสรุปไดด้งันี้ ดา้นผลติภณัฑ์ ยีห่อ้ที่มี

ชื่อเสยีง ยางจะแขง็แรง มคีุณภาพ ใชไ้ดย้าวนานและ ปลอดภยั โดยราคาตอ้งสมัพนัธก์บัคุณภาพ การมี

ทีจ่อดรถกวา้งๆและการเขา้ – ออกทีง่า่ยเป็นสิง่ทีก่ลุ่มตวัอยา่งตอ้งการ ชอ่งทางออนไลน์ยงัไม่เป็นทีน่ิยม 

การลดราคายางเป็นโปรโมชัน่ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ ดา้นกระบวนการจดหมายเลขยางเพือ่การ

รบัประกนั จะช่วยท าใหลู้กคา้มัน่ใจ และดา้นบุคลากร บุคลกิภาพทีค่วรมคีอื ใหค้ าแนะน าไดด้ี, สุภาพ, 

แกไ้ขปัญหาไดด้ ี

 

ค าส าคญั:  ยางรถบรรทุก, ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, สมทุรสาคร,รถบรรทุก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract 

The research of Marketing Factors Affect the Decision to Purchase truck tires at Samut 

Sakorn from JPT Corporation Co., Ltd., the objectives of which were as follow 1) to study the 

marketing mix factors that affected decision to purchase truck tires from the company 2) to study 

the factors of marketing mix factors that affected decision of people who have never bought truck 

tires from the company. The research was Qualitative research conducted in Samut Sakhon 

Province. There are 2 samples in this study. This research used quota sampling as a method. 

The research instrument was In-Depth Interview and then analyzed the data by using content 

and write it into a descriptive. The results showed that 1. Marketing mix factors affected the 

decision to purchase truck tires from the company in 7 aspect which can be summarized as 

follows: In aspect of product, well-known truck tires are believed to be tough, durable and safe, 

which should makes the price be reasonable. In aspect of wide parking lot that easy to enter and 

exit were required by the sample. In aspect of online channel it was not popular. In aspect of 

discount tire price is the promotion that most affected the decision. In aspect of recording serial 

number of truck tires for insurance, this makes customer feel more confident. In aspect of 

personnel, the personality that salesman should have are giving advice, polite and good at 

problem solving. 

 

Keywords: Truck tires, Marketing mix factors, Samut Sakhon, Truck 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทน า 

เนื่องจากสภาวะเศรษฐกจิในปัจจุบนั สนิคา้อุปโภค-บรโิภค ไดข้ึน้ราคาอย่างต่อเนื่อง อนัสาเหตุ

หลกัมาจาก ภาวะราคาน ้ามนัทีส่งูขึน้ท าใหต้น้ทุนในการผลติสนิคา้และค่าขนสง่ปรบัเพิม่ขึน้ตามกนั โดย

ถดัมาจะตกีรอบใหแ้คบขึน้ จะกล่าวถงึ “การขนส่ง”หรอื “Transportation” ซึง่ค าว่า “การขนส่ง หมายถงึ 

การเคลื่อนยา้ยคน (People) สนิคา้ (Goods) หรอืบรกิาร (Services) จากต าแหน่งหนึ่งไปยงัอกีต าแหน่ง

หนึ่ง โดยมเีป้าหมาย ดงันี้1.เพื่อลดต้นทุน / เพิม่ก าไร 2.เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพการท างาน 3.เพื่อสรา้ง

ความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า 4.เพื่อลดระยะเวลาในการท างาน โดยการขนส่งทางถนน (Road 

Transportation) จะใช้รถบรรทุก 4 ล้อ 6 ล้อ หรือมากกว่า 10 ล้อ ในการเคลื่อนย้ายสินค้า โดยมี

คุณลักษณะที่เรียกว่าบริการถึงที่หรือ Door-to-door Serviceหรือการน าสินค้าไปส่งได้ถึงบ้าน ใน

ประเทศไทย ใช้การขนส่งทางถนนเป็นหลกัและรถบรรทุกเป็นสิ่งที่มีความสะดวก บรรทุกได้เยอะ 

เดนิทางได้ไกล เมื่อเฉลี่ยออกมาท าใหป้ระหยดัต้นทุนและมปีระสทิธภิาพสูงในปัจจุบนั การขนส่งทาง

ถนนจงึเป็นที่นิยมในการขนส่งในประเทศไทย(ศูนยเ์ทคโนโลยสีาระสนเทศและการสือ่สาร,ส านักปลดั

ทรวงคมนาคม) และในการขนสง่นัน้มคีวามส าคญัทัง้ระบบ ตัง้แต่ตน้น ้า จนถงึปลายน ้า ไม่ใชเ่พยีงน ้ามนั

ขึน้แลว้ค่าขนส่งกข็ึน้ แต่อกีสิง่หนึ่งทีเ่ป็นสนิคา้สิน้เปลอืงทีเ่พิม่ตน้ทุนใหก้บัผูป้ระกอบการรถขนสง่นัน้ก็

คอื “ยาง” โดยยางรถมหีน้าที่หรอืคุณสมบตัขิองยางที่ส าคญั 4 ประการ 1. รบัน ้าหนักรถและน ้าหนัก

บรรทุก 2. ลดแรงกระแทกและการสัน่สะเทอืนจากพืน้ถนน 3. สว่นหนึ่งในการเปลีย่นทศิทางการขบัขี ่4. 

เป็นตวักลางในการขบัเคลื่อนและหยุดรถ จะเหน็ไดว้่าคุณสมบตัขิองยางทัง้ 4 ดา้นเป็นสิง่ที่ส าคญัมากที่

จะท าใหก้ารขนส่งบรรลุเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ลดความผดิพลาดและความเสยีหายต่อสนิคา้ 

บุคคลภายในและนอก ซึง่ในปัจจุบนัยางยงัมคีุณสมบตัอิื่น เพิม่ขึน้มาอกี เช่น ช่วยใหป้ระหยดัน ้ามนั, ลด

มลพษิทางดา้นเสยีง เป็นต้น หลายๆ ครัง้ทีเ่ราขบัรถบนถนนหรอืเหน็ภาพตามขา่ว จะมเีศษยางขนาด

ใหญ่ของรถบรรทุกอยู่ตามถนนหรอืภาพอุบตัเิหตุของรถบรรทุกท าใหเ้กดิความเสยีต่อทรพัย์และชวีติ 

โดยส่วนหนึ่งเกิดจากการใช้ยางรถบรรทุกที่ไม่ได้คุณภาพ ซึ่งเป็นการที่ต้องของกจิการหรอืต้องของ

รถบรรทุกตอ้งการจะประหยดัค่าใชจ้่าย โดยไม่ไดค้ านึงถงึผลเสยีทีก่ล่าวมาเลย 

 บรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั ไดด้ าเนินกจิการน าเขา้และจดัจ าหน่ายยางรถบรรทุกคุณภาพ

จากประเทศจนี ทีม่จีุดเด่นทางดา้นราคาไม่แพงและมคีุณภาพแขง็แรงทนทาน ซึง่ไดด้ าเนินกจิการมา 2

ปีแลว้ ยอดขายมกีารเตบิโตขึน้อย่างรวดเรว็ แต่ ณ ปัจจุบนัสถานการณ์ค่าเงนิบาทอ่อนตวัลงและวกิฤต

พลงังานจากสงคราม ส่งผลใหต้้นทุนเพิม่เป็นอย่างมาก ท าใหอ้ยากพฒันาบรษิทัใหก้ารกระจายความ

เสีย่งและมสีว่นแบ่งทางการตลาดทีม่ากขึน้ อกีทัง้ยงัมองวา่ยงัมตีลาดบางสว่นทีบ่รษิทัยงัไม่ไดต้อบสนอง

จงึตอ้งการทราบถงึปัจจยัในการตดัสนิใจของกลุ่มเป้าหมายเพื่อน ามาพฒันากลยุทธใ์หบ้รษิทัเตบิโตและ

สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได ้



จากขา้งต้นทีก่ล่าวมา จงึต้องการทีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืก

ซือ้ยางรถบรรทุก จากกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 2กลุ่ม 1.คนทีเ่ขา้มาซือ้ยางกบับรษิทั 2.คนทีไ่ม่เคยเขา้มา

ซื้อยางกบับรษิทั โดยจะใชก้ลุ่มตวัอย่างในจงัหวดัสมุทรสาคร มรีะยะเวลาในการศกึษา 4เดอืน ซึ่งจะ

ศึกษาเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยใช้การเก็บข้อมูลด้วยการสมัภาษณ์ ( in-

depth interview) แบบกึง่โครงสรา้งทัง้ปลายเปิดและปลายปิด และจะน ารายละเอยีดขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการ

สมัภาษณ์จากลุ่มตวัอย่างมาวเิคราะห์ โดยน าขอ้มูลมาแยกประเดน็ตามวตัถุประสงค์ของงานวจิยัและ

กรอบแนวความคดิ ได้แก่ ปัจจยัทางด้านส่วนผระสมทางการตลาด7PS ที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อยาง

รถบรรทุกโดยใช้ คน 2กลุ่มจากนัน้จะน าข้อมูลมาจดัแบ่งประเภทและน าเสนอโดยการอธิบายและ

วเิคราะห ์ 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถบรรทุกคนทีเ่ขา้

มาซือ้ยางกบับรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั  

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถบรรทุกคนที่ไม่

เคยซือ้ยางรถบรรทุกกบับรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั 

 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยันี้ เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิของ Philip 

Kotler ประกอบดว้ยปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7ดา้น 7PS โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

ตวัแปรอสิระ                       ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

ช่องทางการจดั

การส่งเสรมิการขาย 

บคุลากร 

กระบวนการ 

ลกัษณะทางกายภาพ 

การตดัสินใจเลือก

ซือ้ยางรถบรรทกุ

ของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดัสมทุรสาคร 



การทบทวนวรรณกรรม 

1.ส่วนประสมทางการตลาด 7PS 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550 หน้า 36) ไดอ้า้งถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบั

ธุรกิจบริการ(Sevice Mix) ของ Philip Kotler ว่าธุรกิจการบริการนัน้ จะประกอบด้วยกัน 7 ด้าน 

(Marketing Mix) ไดแ้ก ่

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอขายเพื่อการบรโิภคหรอือื่นๆที่ท าใหลู้กคา้เกดิ

ความพงึพอใจ อาจสมัผสัไดห้รอืสมัผสัไม่ได ้เชน่  บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ี ตราสนิคา้ คุณภาพ  

ดา้นราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีต่อ้งจ่ายเพือ่ใหไ้ดร้บัสนิคา้หรอืบรกิารหรอือาจเป็นคุณ

ค่าทีลู่กคา้รบัรู ้อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงนิทีจ่่ายไป หรอืเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) ทีต่อ้งจ่ายเงนิ

กบัคุณคา่ (Value) ทีจ่ะไดร้บั  

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) หมายถงึ ช่องทางการจ าหน่าย สนิค้าหรอืบรกิาร 

รวมถงึวธิกีารทีจ่ะน าสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพือ่ใหท้นัต่อความตอ้งการ  

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาด เพือ่ สรา้ง 

ความจงูใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความ พงึ

พอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้หรอืบรกิาร โดยจะตอ้งมผีสมผสานการใชเ้ครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาด 

ด้านบุคคล (People) หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กร 

ทุกระดบัชัน้ โดยบุคลากรมคีวามส าคญัมาก เพราะเป็นสิง่ทีข่บัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นตามแผน และยงัชว่ย

สร้างความสมัพนัธ์กบัลูกค้าด้วย ต้องมกีารคดัเสอืก มกีารฝึกอบรม ในด้านการจูงใจ เพื่อให้สามารถ

สรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภค  

ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมหลายกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการปฏบิตังิาน

ใหอ้ย่างถูกตอ้ง รวดเรว็ โดยถา้กระบวนการมคีวามเชือ่มโยงกนัจะท าใหอ้งคก์รมปีระสทิธภิาพ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้าก การ

ใชส้นิคา้หรอืบรกิาร เช่นแต่งกายเรยีบรอ้น และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ 

2.ความเช่ือมัน่ในตราสินค้า 

 อนัญญา อุทยัปรดีา (2555) องค์ประกอบของความเชื่อมัน่ในตราสนิค้าแบ่งออกเป็น 3 ด้าน
ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

1.ความน่าเชื่อถอื (Creditability) คอื การประเมนิความสามารถของสนิคา้ ในการตอบสนองตามความ
คาดหวังของผู้บริโภค  ความน่าเชื่อถือในตราสินค้านัน้ เป็นความรู้สึกเกี่ยวกับความมัน่ใจใน
อรรถประโยชน์และความปลอดภยัทีพ่ึง่จะไดร้บั  



2.ความเมตตากรุณา (Benevolence) คอื สนิค้าที่สามารถเขา้ใจ และใสใจผู้บรโิภค ซึ่งเป็นการท าให้
บุคคลไดม้คีวามรูส้กึในการกระท าไปโดยไมห่วงัผลตอบแทนหรอืก าไร  

3.ความซื่อสตัย ์(Integrity) คอื ตราสนิคา้ทีม่คีวามจรงิใจต่อผูบ้รโิภค ซื่อสตัยก์บัลูกคา้และมคีวามสนใจ

ใสใ่จต่อลกูคา้ เมือ่บรษิทัเชือ่และยดืมัน่ในหลกัคุณธรรม 

3.กลยทุธก์ารตัง้ราคา 

จุดมุง่หมายของราคาจะตัง้ราคาเพือ่ใชเ้ป็นสิง่โน้มน ้าวใจผูบ้รโิภคและใชแ้ขง่ขนั  

1.การตัง้ราคาคามตลาด บรษิทัตอ้งดรูาคาดุลยภาพของตลาดวา่มรีาคาทีเ่ทา่ไหร่ โดยตอ้งตัง้

ราคาตามตลาดไม่สงูกวา่หรอืต ่ากวา่มากและตอ้งหาวธิกีารลดตน้ทุนเพือ่ใหไ้ดก้ าไรมาก 

2.การตัง้ราคาตามตน้ทุน น าตน้ทุนทีไ่ดม้าบวกกบัก าไรทีต่อ้ง แต่กค็วรค านึงถงึราคาตลาดดว้ย

เพือ่ทีจ่ะใหแ้ขง่ขนัได ้

3.การตัง้ราคาสนิคา้ใหแ้ตกต่างกนั เป็นสนิคา้ชนิดเดยีวดนัแต่มกีารเพิม่เตมิอะไรบางอย่างท าให้

ขายไดร้าคาสงูหรอืต ่ากวา่ปกต ิเชน่ สายการบนิ ชัน้ประหยดักบัชัน้ธุรกจิ 

4.การตัง้ราคาตามรุ่นหรอืรปูแบบของสนิคา้ มเีกณฑค์วามทนัสมยัเขา้มาเป็นตวัก าหนด 

สนิคา้ออกใหม่กจ็ะตัง้ราคาสงูมาก และตวัเก่ากจ็ะลดราคาลง 

5.การตัง้ราคาตามประเพณนีิยม อาศยัความเคยชนิ เชน่ ก๋วยเตีย๋วเรอืตอ้งชามละ15บาท 

4.การส่งเสริมการขาย 

 Kotler, Philip. (1999) ”การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่

นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการประชาสมัพนัธ ์ที่

จดัขึ้นเป็นครัง้คราวเพื่อกระตุ้นความสนใจ การทคลองใช้ หรอืการซื้อของลูกค้าขัน้สุดท้าย บุคคลใน

ชอ่งทางการตลาดหรอืพนกังานขายของกจิการ การสง่เสรมิการขายไม่สามารถใชเ้พยีงเครื่องมอืเดยีวได ้

โดยทัว่ไปมกัจะใชร้่วมกบัการโฆษณา การตลาดทางตรง หรอืการขายโดยใชพ้นักงานขาย เช่นโฆษณา

ใหรู้ว้า่มกีารลด แลก แจก แถม หรอื สง่พนกังานขายไปแจกสนิคา้ตวัอยา่งตามบา้นเป็นตน้ วตัถุประสงค์

ส าคญัในการจดัท าการส่งเสรมิการขายนัน้กเ็พื่อ เป็นการกระตุ้นยอดขายของกจิการ และ การแนะน า

สนิคา้สูล่กูคา้” 

5.ลกัษณะทางกายภาพ 

สริกิาญจน์ ตฤตยิศริ ิ(2555) อธบิายว่า “ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)หมายถงึ 

การ สรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ สภาพทางกายภาพทีลู่กคา้สามา I5มองเหน็ได ้

ท าใหม้สีว่นรว่มในการสรา้งความรูส้กึต่อความพงึพอใจในการใหบ้รกิารทีล่กูคา้ไดร้บั 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 



นายธีรพฒิุ แอ่งขมุทรพัย,์ 2560 ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ยางรถยนต์ 

MICHELIN ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยั

ทาง ประชากรศาสตร ์ในดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และเพศ และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’S) 

ที่ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถยนต์ MICHELIN ของผูบ้รโิภคที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อยางรถยนต์ MICHELIN ของ 

ผูบ้รโิภคที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ม ี3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ความคงทน 

และค าแนะน าจากช่าง ปัจจยัด้านรูปลกัษณ์ ความหลากหลาย และการเขา้ถงึทางออนไลน์ และปัจจยั  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ในดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร ์พบว่าเพศทีแ่ตกต่างกนั และ ระดบั

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อยางรถยนต์ MICHELIN ของ 

ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล 

สมชาย ชลารกัษ์, 2558 ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อมุมมองในการเลอืกซื้อยางรถยนต์

ของลูกคา้ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัระยอง โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาถงึปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยั

ส่วนประสมทาง การตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อมุมมองในการเลอืกซื้อยางรถยนต์ในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัระยอง เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามกบัลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารศูนยป์ระกอบการยาง

รถยนต์ จ านวน 400 คน โดยมผีลการวจิยั ปัจจยัดา้นลกัษณะสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืน ระดบัการศกึษาและอาชพี มแีนวความคดิและมุมมองในการเลอืกซื้อยางรถยนต์ทไีม่แตกต่างกนั  

และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธต์่อมุมมองในการเลอืกซือ้ยางรถยนตข์องลกูคา้ในเขต

อ าเภอเมอืงจงัหวดระยอง ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ส่งผลต่อมุมมองในการเลอืกซื้อยางรถยนต์ของลูกค้า

มากที่สุด รองลงมาได้แก่ปัจจยั ด้านบุคลากรและปัจจยัด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ตามล าดบั ส่วน

ปัจจยัทีเ่หลอืไม่สง่ผลต่อลกูคา้ 

สมเกียรติ กระจ่างชีพ, 2560 ไดก้ารศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของ

กลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการ

เลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน บรษิทัเอกชนในเขตจงัหวดัสระบุร ีโดยมปัีจจยัดา้นปัจจยั

ส่วนบุคคล พฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาด โดยกลุ่มตวัอย่าง

ไดแ้ก่ กลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุรี ผลวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มผีลต่อ พฤตกิรรมการซือ้ยางรถยนต์

นัง่ส่วนบุคคลของกลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชนในเขตจงัหวดัสระบุรทีีแ่ตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ยางรถยนตก์ลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชนในเขต จงัหวดัสระบุร ี

ฐณิชฌา จิตตปารมี, 2562 ศกึษาเรื่องความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤตกิรรม

การเลอืกใช ้บรกิารชนิดต่างๆ จากรา้นจ าหน่ายและเปลีย่นยางรถยนต์อสิระ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั



พษิณุโลก โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้

บรกิาร และปัจจยัทางการตลาด (7Ps) ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นจ าหน่าย

และเปลี่ยนยางรถยนต์อสิระ โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 406 คน ผลการวจิยัพบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้รกิารให้

ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน อยู่ใน ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย 4.03 เมื่อพจิารณาเป็นราย

ดา้นพบว่า ดา้นขัน้ตอนการใหบ้รกิาร อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ

จ าหน่าย ด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมาก และด้านส่งเสรมิ

การตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง และเมื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์พบว่า ปัจจยั สวนบุคคลในทุก ๆ ดา้น 

มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารและปัจจยัทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การเลอืกใชบ้รกิารดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นเจา้หน้าทีผู่้

ใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 

 
ระเบียบวิธีวิจยั 

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิคุณภาพ โดยมพีืน้ทีว่จิยั คอื จงัหวดัสมุทรสาคร และมปีระชากร คอื 

กลุ่มผู้ใช้รถบรรทุกที่เป็นทัง้พนักงานขบั, เจ้าของรถและเจ้ากิจการ ซึ่งจะเป็นกลุ่มที่ผู้วจิยัไม่ทราบ

จ านวนประชากร ซึ่งมกีลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม คอื 1.กลุ่มคนที่เขา้มาซื้อยางกบับรษิทั จ านวน 10 คน 2.

กลุ่มคนผูใ้ชง้านรถบรรทุก ที่ไม่เคยซื้อยางกบับรษิทั จ านวน 10 คน โดยใชว้ธิกีารคดัเลอืกแบบ แบบ

โควตา้ มเีครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ม ี1 ชนิด ไดแ้ก่ การสมัภาษณ์แบบตวัต่อตวั มแีบบสมัภาษณ์แบบกึง่

โครงสรา้งทัง้ปลายเปิดและปลายปิดโดยค าถามแบ่งออกเป็นประเดน็ต่างๆตามกรอบแนวความคดิใน

การวจิยั จะแบ่งออกเป็น 2 สว่น สว่นที ่1 สอบถามขอ้มลูทัว่ไปของผูส้มัภาษณ์ สว่นที ่2 สอบถามขอ้มลู

ปัจจยัทางการตลาดและท าการตรวจสอบแบบสอบถาม โดยผูท้ีเ่ชีย่วชาญในงานวจิยัทัง้หมด 3 ท่าน ซึง่

ไดร้วบรวม ระหวา่งเดอืน พฤษภาคม ถงึเดอืน สงิหาคม พ.ศ.2565 และน าขอ้มลูมาวเิคราะห ์สงัเคราะห์

แลว้น ามาเขยีนบรรยายเชงิพรรณนา  

 
ผลการวิจยั 

1. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยางรถบรรทุกคนทีเ่ขา้มาซือ้

ยางกบับรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั  

ด้านผลิตภณัฑ ์: ดา้นชื่อเสยีงของแบรนด,์ ระยะทางหรอืเวลาทีใ่ช,้ ความแขง็อ่อนของเนื้อยาง 

อละความหนาของชัน้เหลก็ มผีลต่อการตดัสนิใจ โดยยี่หอ้ยางรถบรรทุกทีม่ชีื่อเสยีง ยางจะแขง็แรง มี

คุณภาพ สามารถใชไ้ดย้าวนานและมคีวามปลอดภยั ซึง่จะมรีะยะทางทีส่มควร ตัง้แต่ 60,000-100,000



กโิลเมตร และมเีนื้อยางที ่ปานกลางไปถงึแขง็ แลว้แต่ความชอบของลกัษณะการขบัขี ่ซึง่ตอ้งมชีัน้ความ

หนาเลก็ที ่18ชัน้  

ด้านราคา : ราคาของยางมผีลในการตดัสนิใจ โดยหลกัคอืราคาต้องสมัพนัธ์กบัคุณภาพ และ

อตัราของราคายาง แบบFlat Rate ทีถู่กตัง้แต่เสน้แรก มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ เพราะลูกคา้ส่วน

ใหญ่เป็นรายเลก็ไม่ไดม้ทีุนเยอะหรอืจ านวนรถทีเ่ยอะ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย :ด้านท าเลที่ตัง้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยการมีที่จอดรถ

กวา้งๆและการเขา้ – ออกทีง่่ายเป็นสิง่ทีก่ลุ่มตวัอย่างตอ้งการ โดยช่องทางออนไลน์ยงัไม่เป็นทีน่ิยมใน

การสัง่ยางรถบรรทุกเนื่องจากเป็นสนิคา้มรีาคาและตอ้งการตรวจสอบ และช่องทางการสัง่หน้ารา้นเป็น

สิง่ทีล่กูคา้สะดวกทีส่ดุและรา้นควรมรีปูแบบการจดัสง่ทัง้เอกชนและโดยรา้นเองเป็นตวัเลอืก  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด :รูปแบบโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขาย แบบลดราคายางเป็น

โปรโมชัน่ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และถา้ตอ้งการท าสนิคา้ตวัใหม่การใหโ้ปรโมชัน่ในราคาทดลองใชใ้นครัง้

แรกและเพิม่การรบัประกนัใหลู้กค้ามคีวามมัน่ใจ และการเพิม่บรกิารถอดเปลี่ยนยางฟรกีม็ผีลต่อการ

ตดัสนิใจเป็นอย่างมาก 

ด้านบุคลากร : บุคลกิภาพของพนักงานมผีลต่อการตดัสนิใจ และลกัษณะทีค่วรมคีอื อนัดบั 1.

บรกิารเอาใจใส่ด ี2.ใหค้ าแนะน าและขอ้มลูไดด้ ี3.ตรงไปตรงมา และความสมัพนัธร์ะหว่างพนักงานเก่า

กบัลกูคา้กม็ผีลต่อการตดัสนิใจเชน่กนั 

ด้านกระบวนการ : การจดตวัเลขอย่างเพือ่การรบัประกนั จะช่วยท าใหม้ัน่ใจถา้เกดิปัญหาทาง

รา้นจะรบัผดิชอบ และรปูแบบการช าระเงนิ หลากหลายรปูแบบ มผีลต่อการตดัสนิใจ โดยมกีารเพิม่เตมิ

ใหม้กีารปล่อยCredit term 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ : ความสะอาดของร้านยางจะช่วยสร้างบรรยากาศดแีละมคีวาม

น่าเชือ่ถอืและการจดัเรยีงยางใหง้า่ยต่อการดแูละเปรยีบเทยีบกจ็ะท าใหส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจเชน่กนั 

2. ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ยางรถบรรทุกคนทีไ่ม่เคยซือ้

ยางรถบรรทุกกบับรษิทั เจพที ีคอรป์อเรชัน่ จ ากดั 

ด้านผลิตภณัฑ ์: ชือ่เสยีงของแบรนดเ์ป็นสิง่ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเป็นอย่างมากโดยคนกลุ่มนี้มี

ความมัน่ใจในแบรนด์ที่มชีื่อเสยีงมากว่าจะเป็นสิง่ที่มคีุณภาพ โดยระยะทางหรอืเวลาที่ใช้คอื 80,000 

กโิลเมตรขึน้ไปและลกัษณะเนื้อยางจะเป็นปานกลางถงึอ่อนขึน้อยู่กบัลักษณะการขบัขีโ่ดยไม่สนใจความ

หนาของชัน่เหลก็และEco-Sticker 



ด้านราคา : ราคาของยาง มผีลต่อการตดัสนิใจ โดยราคาและคุณภาพต้องสมัพนัธ์กนั และ

รปูแบบราคาอตัราเดยีวมทีีถู่กตัง้แต่เสน้แรกกม็ผีลต่อการตดัสนิใจ ถงึแมย้างจะเกบ็ไดไ้ม่เน่าเสยี แต่ก็

เนื่องจาก เงนิจะไดไ้ม่จมและเงนิทุนทีน้่อย 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย : ท าเลที่ตัง้มผีลต่อการตดัสนิใจเพยีง 50%โดยรา้นจะต้องเขา้

ออกง่ายและมทีีจ่อดรถ แต่กลุ่มทีไ่ม่มผีลบอกว่าขึน้อยู่กบัปัจจยัดา้นอื่น และการสัง่ยางออนไลน์ยงัเป็น

สิง่ทีไ่ม่เป็นทีน่ิยมเนื่องจากความกงัวลสภาพสนิคา้ โดยวธิกีารสัง่ทีส่ะดวกส าหรบักลุ่มนี้คอืการสื่อสาร

ดว้ยการโทรและตอ้งมตีวัเลอืกการจดัสง่ทัง้2แบบใหก้ลุ่มนี้ดว้ย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด : การให้โปรโมชัน่แบบมสี่วนลดราคาจะได้ผลมากกว่าแบบของ

แถม และถ้ามสีนิค้าใหม่มาควรท าโปรโมชัน่ทดลองสนิค้าใหม่ เพื่อให้กลุ่มนี้กล้าทดลองใช้และมกีาร

รบัประกนัเพิม่เตมิใหด้้วย ส่วนบรกิารถอดเปลีย่นยางฟร ีเป็นสิง่ที่ควรจะมเีพราะว่าเป็นเรื่องปกตขิอง

ลกูคา้กลุ่มนี้  

ด้านบุคลากร : บุคลกิภาพของพนกังานทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 1.ใหค้ าแนะน าไดด้ ี2.พดูจาด ี3.

แกไ้ขปัญหาไดด้ ีสว่นความสมัพนัธข์องพนกังานเก่ากบัลกูคา้เป็นสิง่ทีต่อ้งใหค้วามส าคญั 

ด้านกระบวนการ : การจดตวัเลขอย่างเพือ่การรบัประกนั จะช่วยท าใหม้ัน่ใจถา้เกดิปัญหาทาง

รา้นจะรบัผดิชอบ และรปูแบบการช าระเงนิ หลากหลายรปูแบบ มผีลต่อการตดัสนิใจ โดยมกีารเพิม่เตมิ

ใหม้กีารปล่อยCredit term 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ : ความสะอาดของร้านยางจะช่วยสร้างบรรยากาศดแีละมคีวาม

น่าเชือ่ถอืและการจดัเรยีงยางใหง้า่ยต่อการดแูละเปรยีบเทยีบกจ็ะท าใหส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจเชน่กนั 

 
อภิปรายผลการวิจยั  

 ผลการศึกษาปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อยางรถบรรทุก ผลดงักล่าว

สอดคล้องกับแนวคิดงานวิจยั ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกใช้แบรนด์ยางรถยนต์ ของกลุ่มคนท างาน

บริษัทเอกชน ในเขตจังหวัดสระบุรี สมเกียรติ กระจ่างชีพ, (2560 ) ซึ่งอธิบายได้ว่า ปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ ์มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์ในระดบัมาก โดยมองในคุณสมบตัใินดา้นการยดึเกาะ

ถนน การรดีน ้าได้ด ียางรถยนต์ที่มสีมรรถนะที่ด ีมอีายุการใชง้านที่ยาวนาน ความทนทานต่อการสกึ

หรอ ชือ่เสยีงของยีห่อ้ยางรถยนต ์เป็นตน้ 

ผลการศกึษาปัจจยัดา้นราคาสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อยางรถบรรทุก ผลดงักล่าวสอดคลอ้ง

กบัแนวคดิงานวจิยั ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถยนต์ MICHELIN ของผู้บรโิภคที่

อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล นายธีรพุฒิ แอ่งขมุทรพัย,์ (2560) ซึ่งอธบิายว่า ปัจจยั

ด้านราคา ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจเลือกซื้อยาง MICHELIN ของผู้บริโภคที่อาศัยในเขต



กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล มากที่สุด แสดงให้เหน็ว่าการที่ราคายางที่ขายมคีวามเหมาะสมกบั

คุณภาพ มคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคูแ่ขง่  

ผลการศกึษาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ยางรถบรรทุก ผล

ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคดิงานวจิยั ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถยนต์ MICHELIN 

ของผู้บรโิภคที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล นายธีรพุฒิ แอ่งขุมทรพัย์, (2560) ซึ่ง

อธบิายวา่ ปัจจยัดา้นชอ่งทางจดัจ าหน่าย (Place) สง่ผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ยาง MICHELIN 

ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลเป็นอนัดบั3 แสดงใหเ้หน็ว่าการทีส่ถานทีต่ัง้

ของร้านจ าหน่ายยางสะดวกต่อการเดนิทาง กระจายครอบคลุมมากพอและร้านจ าหน่ายยางมคีวาม

น่าเชื่อถอื ย่อมสง่ผลใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซือ้เพราะผูบ้รโิภคมกัค านึงถึงความยุ่งยากในการเดนิทาง

เป็นหลกั หากการเดนิทางไม่ยุ่งยากผูบ้รโิภคกจ็ะสามารถเดนิทางไปซือ้และเปลีย่นยางไดอ้ย่างสะดวก 

ผลการศกึษาปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถบรรทุก ผล

ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคดิงานวจิยั ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิัทเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีสมเกียรติ กระจ่างชีพ, (2560 ) ซึ่งอธบิายว่า ด้านการส่งเสริม

การตลาด กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั มาก ในเรื่องของมคีวามรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร มี

การรบัประกนัผลติภณัฑ ์มบีรกิารหลงัการขายฟร ี(สลบัยาง,ตัง้ศนูยถ์่วงลอ้) มคีปูองสว่นลดและแจกของ

แถมต่างๆ การผ่อนช าระเป็นรายงวด 

ผลการศึกษาปัจจยัด้านบุคลากรส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อยางรถบรรทุก ผลดงักล่าว

สอดคลอ้งกบัแนวคดิงานวจิยั ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อมุมมองในการเลอืกซือ้ยางรถยนตข์องลูกคา้ ใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัระยอง สมชาย ชลารกัษ์, (2558) ซึง่อธบิายไดว้่า ปัจจยัดา้นบุคคล ลูกคา้ไดใ้ห้

ความส าคญักบัพนกังานมคีวามรูใ้นดา้นการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัยางแต่ละยีห่อ้ เพือ่ใหไ้ดค้วามรูค้วามเขา้ใจ

ที่มากขึน้เกี่ยวกบัตวัสนิคา้หรอืยางรถยนต์ที่เหมาะสมในการเลอืกซื้อ และใหค้วามส าคญักบัพนักงาน

ขายมคีวามกระตอืรอืรน้และทกัษะในการใหบ้รกิารเป็นอย่างด ีซึ่งส่งผลต่อการประกอบธุรกจิและการ

เลอืกใชศ้นูยบ์รกิารยางรถยนตข์องลกูคา้ 

ผลการศกึษาปัจจยัด้านกระบวนการส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถบรรทุก ผลดงักล่าว

สอดคล้องกบัแนวคดิงานวจิยั ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกใช้ 

บรกิารชนิดต่างๆ จากรา้นจ าหน่ายและเปลี่ยนยางรถยนต์อสิระ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก 

ฐณิชฌา จิตตปารมี, (2562)  ซึ่งอธิบายว่าขัน้ตอนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มี

ค่าเฉลีย่ 4.56 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้รกิาร ใหค้วามส าคญั ในขอ้ 1) เครื่องมอืทีใ่ชใ้น



การบรกิาร มคีุณภาพและมาตรฐานทีด่ ี2 มกีารใหบ้รกิารตามควิ ก่อน-หลงั เป็นอย่างด ีและ 4) มกีาร

ใหบ้รกิารทีถู่กตอ้งและรวดเรว็ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

ผลการศกึษาปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถบรรทุก ผล

ดงักล่าวสอดคล้องกบัแนวคดิงานวจิยั ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ

เลอืกใช้ บรกิารชนิดต่างๆ จากร้านจ าหน่ายและเปลี่ยนยางรถยนต์อิสระ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั

พษิณุโลก ฐณิชฌา จิตตปารมี, (2562)  ซึ่งอธบิายว่าด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก มคี่าเฉลีย่ 3.95 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูเ้ขา้ใชบ้รกิาร ใหค้วามส าคญั ในขอ้ทรพัยส์นิของ

ลูกคา้มคีวามปลอดภยัขณะเขา้รบับรกิาร ในระดบัมากทีสุ่ด และในขอ้ 2 หอ้งน ้าและสถานทีร่อรับบรกิาร

มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครนั 3) ผู้ให้บริการแต่งกายสะอาด เหมาะสม มีความพร้อมในการ

ใหบ้รกิาร และ 4) สถานทีร่อรบับรกิารมเีพยีงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้ อยูใ่นระดบัมาก 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะผูป้ระกอบการ 

1.ปัจจยัทางดา้นผลติภณัฑค์วรมทีัง้ยางทีม่คีุณภาพดตีามผลงานวจิยัทีอ่อกมาแต่กต็อ้งมรีาคาที่

เหมาะสมเชน่กนั และการเพิม่ยางแบรนดม์ชิลนิและบรสิโตนจะชว่ยเพิม่ฐานลกูคา้อกีกลุ่มใหล้องเขา้มา

ศกึษายางทีม่คีุณภาพดเีหมาะสมกบัราคา 

2.ปัจจยัทางดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ลกูคา้มคีวามกงัวลเรือ่งทีจ่อดรถเป็นอย่างมาก บรษิทั

ควรใหค้วามส าคญัในการอ านวยความสะดวกในดา้นนี้ 

3.ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ถา้ตอ้งการใหส้นิคา้ตวัใหม่เป็นทีรู่จ้กัตอ้งท าโปรโมชัน่สนิคา้

ใหม่ราคาทดลองและเพิม่การรบัประกนั จะท าใหล้กูคา้เปิดใจทดลองใชไ้ดง้า่ย 

4.ปัจจยัดา้นบุคลากร โดยความสมัพนัธร์ะหวา่งลกูคา้กบัพนกังานเป็นสิง่ทีล่กูคา้ใหค้วามส าคญั

ในการตดัสนิใจ ควรตอ้งออกแบบโปรแกรมในการรกัษาพนกังานเก่า 

 ข้อเสนอแนะงานวิจยั 

1. ควรขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่างใหไ้ปในกลุ่มกผ็ูป้ระกอบธุรกจิรถบรรทุกทีม่ขีนาดใหญ่มี

จ านวนรถหลายคนั เพราะกลุ่มนี้กม็กี าลงัซื้อเยอะและความคดิเหน็ ความตอ้งการของผูบ้รโิภคในแต่ละ

บรบิทกไ็ม่เหมอืนกนั เพือ่ทีน่ าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปก าหนดสว่นประสมทางการตลาดไดเ้หมาะกบักลุ่มนี้ 

2. ควรท าการศึกษาและวิจัยเชิงปริมาณ (Quant itative Research) เพิ่มเติม เพื่อให้ได้

ผลการวจิยัที่สมบูรณ์และครอบคลุมทุกประเด็น เพื่อที่จะสามารถเข้าใจพฤติกรรมการเลือกซื้อของ

ผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ 



3. ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจยัทางด้านบุคลากรเปรียบเทียบกับปัจจยัด้านราคาและ

ผลติภณัฑแ์บบเจาะลกึ ซึง่อาจจะช่วยท าใหเ้ขา้ใจในความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ เมื่อมกีารปรบั

ผงัองคก์รในทุกปี 
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