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บทคดัย่อ  

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ
อะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร โดยมี
รปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ คอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ใน
เขตมนีบุร ีจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วย T-test และ F-test และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 

 ผลการวจิยั พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาอยู่ในปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า  มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน และมี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยปจัจยัประชากรศาสตรด์้าน อายุ สถานภาพ อาชพีและ
รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 
แต่เพศและระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ ในส่วนของปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีส่่งผลต่อตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมีนบุร ีกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้น



ผลติภณัฑ์และด้านสถานที่ อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบัสถติทิี่ 0.05 ส่วนปจัจยัด้านราคา การส่งเสรมิการ
ขาย บุคลากร กระบวนการและสิง่แวดล้อมทางกายภาพไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 

ค าส าคญั : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ,อะไหล่รถยนต ์

 
Abstract 

This research has objective as follows 1) To study about demographics factors affecting 
purchase decision of automobile parts in Minburi, Bangkok province 2) To study about Marketing 
Mix that affecting purchase decision of automobile parts in Minburi, Bangkok province. The 
amount of population is 400 customers of purchasing parts who live in Minburi district, Bangkok 
province as frequency, percentage, mean, SD, T-test, F-test and Multiple Regression Analysis 
result. The result shows that the most of them are male, age between 21-30 years, single status, 
bachelor's degrees or equivalent degrees, work as private officers, and average income between 
20,001-30,000 baht per month.  

 Demographic factors: age, status, occupation, and income affecting purchase decision of 
automobile parts in Minburi, Bangkok province, but sex and education level not affecting purchase 
decision of automobile parts in Minburi, Bangkok province. For Marketing Mix affecting purchase 
decision of automobile parts in Minburi, Bangkok province, there are two factors that affecting 
purchase decision-making are Product and Place significantly, on the other hand, the rest of 
factors are Price, Promotion, People, Process, and Physical Evidence not affected to purchase 

decision of automobile parts in Minburi, Bangkok province 

Keywords: Marketing Mixed, Purchase Decision, Automobile, Parts 

 
บทน า 

ยานพาหนะอย่างรถยนต์ส่วนบุคคลได้มีความส าคญัต่อการด าเนินชีวิต ทัง้ในส่วนของการ
ท างานและการประกอบธุรกิจที่ช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางให้กับประชาชนมากยิ่งขึ้น 
รถยนต์ไดก้ลายเป็นปจัจยัส าคญัอย่างมากในปจัจุบนั เพื่อใชป้ระโยชน์ในดา้นต่าง ๆ ทีจ่ะช่วยใหม้นุษย์
เดนิทางได้ง่าย สะดวกและประหยดัเวลามากขึ้น ทัง้เรื่องส่วนตวั การประกอบธุรกจิ การงานและการ
ท่องเทีย่ว เพราะรถยนต์เป็นยานพาหนะทีใ่ชใ้นการคมนาคมขนส่งทางบกทีส่ะดวกรวดเรว็ซึ่งเป็นปจัจยั
ทีผู่ค้นในปจัจุบนันิยมซือ้ใชแ้ละไม่สามารถปฏเิสธได ้(พชัรมนคณุตม ์โชคธรีะพร, 2561) 



 สภาพการแข่งขนัของอุตสาหกรรมรถยนต์มคีวามเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ทัง้ในด้านการ
ผลิตและเทคโนโลยีของรถยนต์ เนื่องจากความต้องการใช้งานของผู้บริโภคมีจ านวนมากขึ้น ท าให้
อุตสาหกรรมรถยนต์มกีารเปลีย่นแปลงและการแข่งขนัค่อนขา้งสูง  จากความต้องการของผูบ้รโิภคมาก
ขึ้นและมคีวามต้องการสูงขึ้นส่งผลให้ตลาดของอะไหล่รถยนต์ขยายตวัควบคู่ไปด้วย แต่อุตสาหกรรม
รถยนต์ในปี 2563 มแีนวโน้มหดตวัรุนแรง ผลจากการแพร่ระบาดของไวรสั COVID-19 ทีลุ่กลามไปทัว่
โลก กระทบห่วงโซ่การผลติรถยนตส์ะดุดลง ขณะทีก่ าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคในประเทศและตลาดส่งออกซบ
เซารุนแรง (กรมขนสง่ทางบก , 2565)  

ตารางที ่1-1 สถติจิ านวนรถใหม่ตามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต์ทัว่ประเทศ 

สถติจิ านวนรถจดทะเบยีนใหม่ตามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต ์และกฎหมายว่าดว้ยการขนส่งทางบก 

                                             จ านวนรถยนต์ (คนั) 
 พ.ศ.2564 พ.ศ.2563 พ.ศ.2562 พ.ศ. 2561 พ.ศ.2560 
รย.1  รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลไม่เกนิ 7 คน            533,677 599,553 723,301  698,743      638,030       
รย.2  รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกนิ 7 คน                                                      20,790   28,962 15,912 15,317          18,795         
รย.3  รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล            224,436  226,399 270,976 273,264      262,995      
รวม           778,903  814,914       1,010,189       987,324      919,820     

 
ทีม่า: (กรมขนส่งทางบก กองแผนงาน, 2565) 

 ในปจัจุบนัการผลติรถยนต์และจ าหน่ายชิ้นส่วนรถยนต์มแีนวโน้มฟ้ืนตวัในปี 2564-2565 จาก

ก าลงัซื้อที่ทยอยฟ้ืนตวัตามภาวะเศรษฐกจิ ประกอบกบัอุตสาหกรรมยงัได้แรงหนุนจาก ความต้องการ

เปลี่ยนรถใหม่จากโครงการรถคนัแรกที่คาดว่ายงัคงมอียู่ความต่อเนื่องของการลงทุนภาครฐั และโลจิ

สตกิสช์่วยหนุนความต้องการรถเพือ่การพาณิชย์ ผูป้ระกอบการมแีผนเปิดตวัรถยนต์รุ่นใหม่เพื่อกระตุน้

ตลาดอย่างต่อเน่ืองทัง้รถยนต์เครื่องยนต์สนัดาปภายในและรถยนต์ไฟฟ้า และ จากเขตการค้าเสรี

อาเซยีนจะช่วยหนุนตลาดสง่ออกในภูมภิาค (Yongpisanphob, 2020) 

 แนวโน้มอะไหล่ชิ้นส่วนยานยนต์ในปี พ.ศ. 2565-2567 การผลติและความต้องการชิ้นส่วนยาน
ยนตใ์นประเทศจะเตบิโตต่อเนื่อง จากความตอ้งการในตลาด OEM ทีค่าดว่าจะขยายตวัตามปรมิาณการ
ผลติยานยนต์ ขณะทีต่ลาด REM จะเตบิโตตามการเพิม่ขึน้ของปรมิาณยานยนต์สะสม โดยเฉพาะยาน
ยนต์ทีม่อีายุมากกว่า 5 ปีทีม่อียู่มากกว่า 26 ลา้นคนั ซึ่งมคีวามต้องการซ่อมแซม/เปลีย่นชิ้นส่วนฯ ตาม
อายุการใช้งาน โดยเฉพาะความต้องการชิ้นส่วนส าคัญที่มีมูลค่าสูง เช่น ระบบเครื่องยนต์ ระบบ
ขบัเคลื่อน  ส่วนการส่งออกชิ้นส่วนฯ มแีนวโน้มเตบิโตในอตัราชะลอลงตามปรมิาณจ าหน่ายรถยนต์ทัว่
โลก ซึ่งคาดว่าจะเติบโต 14% ในปี 2565 (หดตัว 16% ปี 2564) 8% ปี 2566 และ 2% ปี 2567 
(ฐานเศรษฐกจิดจิทิลั, 2565) 

จากขอ้มูลทีก่ล่าวมา ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษาการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูบ้รโิภคในเขต
มนีบุรกีรุงเทพมหานคร โดยศกึษาในรายละเอยีดปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปจัจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร เพื่อ



น าผลการศกึษาไปเป็นแนวทางให้กบัผู้ประกอบธุรกจิขายอะไหล่ชิ้นส่วนรถยนต์หรอืธุรกจิที่เกี่ยวข้อง
น าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางตลาดเพื่อเป็นการด าเนินกิจกรรมการตลาดที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างมปีระสทิธภิาพต่อไป 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพื่อศกึษาปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภค
ในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจยั  
 1. ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูบ้รโิภค
ในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั 

 2. ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่รถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
ตวัแปรต้น                   ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1-1 กรอบแนวความคดิ 

การตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ 

ในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
1. ปจัจยัผลติภณัฑ ์
2. ปจัจยัราคา 
3. ปจัจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ปจัจยัการส่งเสรมิทางการตลาด 
5. ปจัจยับุคลากร 
6. ปจัจยักระบวนการ 
7. ปจัจยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์
1. อาย ุ
2. เพศ 
3. สถานภาพครอบครวั 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

 



การทบทวนวรรณกรรม 
1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

Armstrong and Kotler (2011, p.51-52) ไดอ้ธบิายถงึหลกัการส าคญัของการสรา้งกลยุทธ์โดยมี

แนวคดิคอื ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix: 4Ps) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดเครื่องมอื

หน่ึงที่หลายๆองค์กรใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

(Product) ราคา (Price) ช่องการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยตวั

องคก์รสามารถควบคุมตวัแปรทางการตลาดนี้ไดแ้ละน ามาผสานใช้ร่วมกนัจนสร้างความพงึพอใจให้แก่

กลุ่มตลาดเป้าหมายได ้(วนัณชยั คงทรพัยถ์าวร, 2555, น.17) 

Kerin A. R. and Hartley W. S. (2021, p.330-331) ได้อธิบายเพิม่เกี่ยวกบัปจัจยัพื้นฐานเดิม

ของส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 4P เป็นองค์ประกอบหลักหรือปจัจัยส าคัญในการท า

การตลาดทัง้นี้เพื่อให้สอดคลอ้งกบัธุรกจิบรกิารและครอบคลุมพฤตกิรรมของผู้บโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป

ตามความต้องการเฉพาะตวัในมุมมองด้านการบรกิาร มนีักวเิคราะห์ทางการตลาดจงึไดเ้พิม่หรอืขยาย

แนวคิดจาก 4Ps เป็น 7Ps หรือเรียกว่าส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ (The 7Ps of 

service marketing) ซึง่จะประกอบไปดว้ย 7Ps ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 

 1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สนิค้าและบรกิารที่ทางบรษิทัผลติออกมาเสนอขายใหลู้กค้า
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในทุกรูปแบบ และตรงตามตลาดเป้าหมาย (Armstrong and 
Kotler (2011, p.51) และการออกแบบผลติภณัฑ์เพื่อสร้างความแตกต่าง ให้เป็นที่น่าสนใจจงึเป็นส่วน
รายละเอยีดหนึ่งทีจ่ะท าใหลู้กคา้เลง็เหน็คุณสมบตั ิคุณลกัษณะเฉพาะและประโยชน์ทีลู่กค้าจะได้รบั ใน
แนวทางธุรกจิบรกิาร (service) สว่นทีส่ าคญัทีต่อ้งอกีอย่างคอื ยีห่อ้หรอืตราสนิคา้ (Brand)   
 2. ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิที่เรยีกเก็บจากลูกค้าจากการเสนอขายสนิค้าและบรกิาร 
หรือเป็นการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายเพื่อให้ได้มาซึ่งการตอบสนองต่อความต้องการหรอื
ประโยชน์จากการใช้สนิค้าและบรกิารนัน้ๆ ตามความพงึพอใจของลูกค้า ณ ระดบัราคาที่แตกต่างกนั
ขึน้อยู่กบัผลติภณัฑ ์ในการก าหนดราคาจะขึน้อยู่กบัความต้องการของตลาดและก าลงัการผลติ (Kotler 
et al., 2017, p.50)  
 3. ช่องการจดัจ าหน่าย (Place)คอื สถานทีใ่หบ้รกิารหรอืช่องทางการกระจายสนิคา้เพือ่ให้สนิคา้
หรอืบรกิารสามารถสง่ถงึลูกคา้เป้าหมายไดค้รอบคลุม ซึง่อาจจะผ่านคนกลางหรอืไม่ผ่านคนกลางกไ็ด ้    
 4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ กิจกรรมที่ใช้ในการสื่อสารข้อมูลระหว่างบริษัทกบั
ลูกค้าเป้าหมาย เพื่อผลกัดนัสนิค้าออกสู่ตลาดให้เป็นที่รู้จกั ชกัจูงหรอืดงึดูดให้มาซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร
นัน้ๆ หรือเป็นข้อเสนอ ประโยชน์เพื่อจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพึงพอใจ ตลอดจนเกิดความ
ตอ้งการชือ้อนัเป็นผลจากกจิกรรมทีท่างบรษิทัใชเ้ป็นกลยุทธ ์



 5.บุคลากร (People) หมายถงึ พนักงานที่ท างานอยู่ในองค์กร ท าหน้าที่ตดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้ 
ด าเนินการตามค าสัง่ซื้อ ค าเรยีกรอ้งหรอืแมก้ระทัง่ขอ้รอ้งเรยีนจากลูกค้าเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
และความต้องการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากทีสุ่ด ซึ่งบุคคลเหล่านี้เป็นผูก้่อใหเ้กดิประโยชน์แก่องคก์ร ถอืเป็น
ปจัจยัหน่ึงในการขบัเคลื่อนธุรกจิ 
 6. กระบวนการ (Process) คอืขัน้ตอนในการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ถูกต้อง
และรวดเรว็ เช่นเดยีวกบัที่ Kerin A. R. and Hartley W. S. (2021, p.334) อธบิายไว้ว่ากระบวนการก็
คอืวธิกีารวางแผนรูปแบบการส่งมอบการบรกิารอย่างมคีุณภาพไปถงึมอืลูกคา้เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจ
ทีส่ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ย่างถูกตอ้ง แม่นย า สะดวกรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ 
 7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical environment) คือสิ่งแวดล้อมหรือสิ่งของต่างๆที่อยู่
รอบตวั เนื่องจากการบรกิารเป็นรูปแบบผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไม่ได ้ดงันัน้ประสบการณ์ทีเ่กดิขึน้จากการที่
ลูกคา้ไดร้บัรู ้ไดส้มัผสั การมองเหน็ การไดก้ลิน่ การไดย้นิรวมถงึความรูส้กึทัง้หมดทีเ่กดิขึน้กบัร่างกาย 
ซึ่งเป็นสิง่ที่จะสร้างความรู้สกึดี ความพอใจ ความประทบัใจ และความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าผู้มาใช้
บรกิารไดอ้ย่างด ี
 2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจ (Decision making)ว่าเป็นรูปแบบ
ขัน้ตอนหรอืกระบวนการในการเลอืกตดัสนิใจทีจ่ะท าอย่างใดอย่างหนึ่งกบัสนิคา้และบรกิารจากทางเลอืก
ต่างๆที่มีอยู่ ในสถานการณ์และข้อมูลที่มีอยู่ของผู้บริโภคใช้ในการคิด วิเคราะห์ เปรียบเทียบและ
ตดัสนิใจ ดงันัน้กระบวนการการตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่ าคญัทีอ่ยู่ในภายจติใจของผูบ้รโิภค 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้แบ่งออกไดเ้ป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 
1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการและปญัหา (Need or Problem Recognition) ในขัน้ตอนแรก 

ผู้บรโิภคจะตระหนักถึงปญัหา หรอืความต้องการในสนิค้าและหรอืการบรกิาร ซึ่งความต้องการหรอื
ปญัหานัน้เกดิขึน้มาจากความจ าเป็น (needs) จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็ โดยปญัหาของแต่
ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป  

2.การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เมื่อเกดิปญัหา ผู้บรโิภคก็ต้องแสวงหาหนทาง
แก้ไข โดยหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสนิใจ เช่น ราคาสนิคา้ สถานทีจ่ าหน่าย และขอ้เสนอพเิศษต่าง ๆ 
เกีย่วกบัสนิคา้ทีต่อ้งการหลาย ๆ ยีห่อ้ โดยจะหาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่อไปนี้ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารก็จะน ามา ใช้ใน
กระบวนการประเมนิทางเลอืกซึง่อาจจะประเมนิจากการเปรยีบเทยีบคุณสมบตั ิความเหมาะสม ขอ้จ ากดั 
ต่างๆ (Qualification) และรูปลกัษณ์ (Feature) ของสนิคา้และบรกิารตรงกบัเกณฑใ์นการวดั (Criteria) 
หรอืคุณสมบตัเิฉพาะ (Specification) ของผลติภณัฑ ์

4.การตดัสนิใจซือ้ (Decision Marking) ปกตผิูบ้รโิภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มลูและระยะเวลาใน
การตดัสนิใจส าหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คอืผลติภณัฑบ์างอย่างต้องการขอ้มูลมาก ต้องใช้
ระยะเวลาในกาเปรยีบเทยีบนาน เช่นผลติภณัฑ์ที่มเีทคโนโลยสีูง ราคาแพง คุณสมบตัเิฉพาะ เป็นต้น 



แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างกลับไม่ต้องการข้อมูลหรอืระยะเวลาในการตัดสินใจนานมากนัก เช่น สนิค้า
สะดวกซือ้ ผกัและผลไม ้เป็นตน้  

5.ทศันคติหลงัการซื้อ-การใช้ (post-attitudes) ทศันคติของผู้บรโิภคหลงัการซื้อ-การใช้สนิค้า
หรอืบรกิารเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัในทุกๆธุรกจิ เนื่องจากในการบรโิภคสนิค้าหรอืบรกิารชิ้นหนึ่งๆ หาก
ผู้บรโิภครู้สกึดี พอใจในสนิค้านัน้ๆ ก็อาจพจิารณาเลอืกซื้อหรอืใช้บรกิารอีก และอาจทดลองใช้สินค้า
อื่นๆ ของยีห่อ้เดยีวกนั รวมถงึมกีารบอกต่อๆกนัอกีดว้ย ในทางตรงกนัขา้ม หากผูบ้รโิภคไม่ชอบกอ็าจ
กลายเป็นไม่ใชย้ีห่อ้นัน้อกีเลย และอาจไม่ยอมทดลองใชส้นิคา้อื่นๆ ของยีห่อ้เดยีวกนั หรอือาจจะส่งผล
เสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้น้อยตามไปดว้ย 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ชยานัฐ บุญเพิม่ผล (2554) ไดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์

ของผูใ้ชร้ถยนต์ในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้และสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ 

กลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาคอืผูซ้ื้ออะไหล่รถยนต์ในจงัหวดัปทุมธานีโดยใชแ้บบสอบ ถามในเกบ็ขอ้มูล พบว่า 

ปจัจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลกบัการพฤตกิรรมต่อการ

เลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปจัจยัด้านผลติภณัฑ์มาก รองลงคอืด้านราคา 

ด้านช่อง ทางจ าหน่อยและการส่งเสริมการตลาด เหตุผลที่ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัคอืเรื่อ งคุณภาพ

อะไหล่ พฤตกิรรมการใชรถยนตก์ม็คีวามสมัพนัธก์บัการเลอืกซือ้อะไหล่รถยนตเ์ช่นกนั 

วนัณชยั คงทรพัย์ถาวร, ทวศีกัดิ ์รูปสงิห์ และวนัชยั ประเสรฐิศร ี(2557) ได้ท าการศกึษาเรื่อง

ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูป้ระกอบการธุรกจิซ่อมแซมยานยนต์    โดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลและส่งทางไปรษณีย์  จากกลุ่มตวัอย่างผู้ประกอบการธุรกิจ

ซ่อมแซมยานยนต์ในจงัหวดันนทบุร ีจ านวน 238 ราย  แล้วท าการวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา 

และสถติเิชงิอนุมาน คอืการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ จากการศกึษาส่วนที ่1 สภาพทัว่ไปของสถาน

ประกอบการ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นรา้นหรอือู่รถ เป็นอาคารพาณิชย ์มพีนักงาน 5-10 คนเปิดมานานกว่า 

10 ปี  ส่วนที ่2 ลกัษณะการด าเนินงาน พบว่า มที าเลทีต่ ัง้อยู่ในตรอกหรอืซอย มพีืน้ที่ลานจอดรถ 6-10 

คนั ไม่เกบ็สต๊อกสนิคา้และมยีอดซื้อประมาณ 30,001 – 50,000 บาทต่อเดอืน  ส่วนที ่3 ขอ้มูลลกัษณะ

การตดัสนิซื้ออะไหล่ พบว่า สถานประกอบการให้ความส าคญักบัผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่ายใน

ระดบัที่มาก ส่วนการส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนที่ 4 ขอ้มูลเกี่ยวกบัสิง่ส่งเสรมิในการ

ตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ พบว่า สถานประกอบการส่วนใหญ่มคีวามจ าเป็นรับบรกิารส่งอะไหล่ใหก้บั

สถานประกอบการ ลูกค้ามอีิทธิพล และส่วนที่ 5 ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ คอืปจัจยัด้าน

ลกัษณะและประเภทของสถานประกอบการ ดา้นสต๊อกอะไหล่ ดา้นจ านวนพนักงาน  ดา้นรายชื่อแหล่ง

ซือ้อะไหล่ ดา้นยอดซือ้ และดา้นระยะเวลาเปิดด าเนินการ 



สาวติร ีเจอืทอง และสาธนีย ์แซ่ชิน่ (2560) ไดท้ าการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครปฐม โดยท าแบบ ทดสอบจาก

กลุ่มตวัอย่าง 400 คนแบบสุ่มพบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อ

อะไหล่ผูบ้รโิภคมผีลในดา้นการหาขอ้มูล การตดัสนิใจและบรกิารหลงัการขาย โดยปจัจยัทางการตลาด

ยงัสง่ผลต่อการเลอืกซือ้อะไหล่รถยนตใ์นจงัหวดันครปฐมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.01 โดยดา้น

ผลติ ภณัฑส์่งผลมากทีสุ่ด และความคดิเหน็ทีม่ผีลต่ออยู่ในระดบัมาก ค่าเฉลีย่ 3.98 โดยพฤตกิรรมการ

เลอืกซือ้อะไหล่รถยนตด์า้นการรบัรูป้ญัหามผีลต่อการเลอืกซือ้อะไหล่มากทีสุ่ด 

ธนาภา ชุมนุมศริวิฒัน์ (2561) ท าการศกึษา สว่นประสมทางการตลาดบรกิารและความไวว้างใจ

ที่มผีลต่อความตัง้ใจซื้ออะไหล่รถจกัรยานยนต์ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัพจิิตร โดยกลุ่มตวัอย่างได้แก่  

ลูกค้าทัว่ไป ลูกค้าอู่ซ่อมรถจกัรยานยนต์ ที่มอีายุ 20-59 ปี จ านวน 400 คน พบว่าส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัผลติภณัฑ ์และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมผีล

ต่อความตัง้ใจซื้ออะไหล่อยู่ร้อยละ 62.8 และความไว้วางใจส่งผลต่อความตัง้ใจซื้ออะไหล่ อยู่ที่ร้อยละ 

61.2 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

พชัรมนคณุตม์ โชคธีระพร (2561)  ท าการศึกษาเรื่อง ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อ

อะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่

แหล่งขอ้มูลทีช่่วยในการตดัสนิใจซื้อมาจากช่างซ่อมรถยนต์ รอ้ยละ 51.25 เลอืกจากคุณภาพของสนิคา้ 

รอ้ยละ 60.75 ส่วนความแตกต่างในเรื่องของอายุ และอาชพีส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนตข์อง

ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีอย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบัสถติ ิ0.05 

บุญมา อิ่มวเิศษ, สุวรรณ เดชน้อย และ นฤชล ธนจิตชยั (2564) ได้ท าการศึกษาปจัจัยส่วน

ประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมการซื้ออะไหล่รถบรรทุกของลูกค้า อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีพบ

กลุ่มตวัอย่าง 385 คนมพีฤตกิรรมเลอืกซื้ออะไหล่ของอซีูซุมากทีสุ่ด ระดบัความส าคญัของส่วนประสม

ทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด โดยเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัจ าแนกเป็น เพศ อาชพี 

อายุ ระดบัการศึกษา รายได้/เดือนที่แตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนผสมทางการตลาดในการซื้อ

อะไหล่รถบรรทุกที่ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ.05 ส่วน สถานสมรสแตกต่างกนัอย่างมี

นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

Mustafa S. Al-Shaikh (2016) ได้ท าการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ

การตดัสนิใจซื้ออะไหล่ใหม่และอะไหล่มอืสองของรถยนต์ญี่ปุ่นในเมอืงอมัมานตะวนัออก” (The Impact 

of Marketing Mix Elements on the Decision of Buying New and Used Spare Parts of Japanese 

Automobiles in East Amman) ซึ่งเป็นการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างผู้ที่ใช้รถยนต์ญี่ปุ่นในเมอืงอัมมาน



ตะวนัออกแบบสุม่ โดยตอบแบบสอบถามทัง้หมด 123 คน หรอืคดิเป็น 92.5% ผลการศกึษาพบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างมคีวามเหน็ไปทางเดยีวกนัคอืดา้นคุณภาพอะไหล่แท้ของรถยนต์ญี่ปุ่น และให้ความเชื่อมัน่สูง 

ดา้นราคาอะไหล่ญี่ปุ่น พบว่ามบีทบาทส าคญัในการก าหนดคุณภาพ และสว่นใหญ่ชอบทีจ่ะซือ้อะไหล่แท้

ส าหรบัรุ่นเก่าทีม่รีาคาสงู  ยกเวน้ทางเลอืกอื่นทีคุ่ณภาพของอะไหล่ต ่าเพือ่แลกกบัราคาต ่าสุด นอกจากนี้

จากตวัอย่างการศกึษาพบว่าอะไหล่ทีม่รีาคาต ่าและคุณภาพต ่ากว่านัน้ไม่เหมาะสมกบัรายได ้ การเลอืก

ซือ้ชิน้สว่นอะไหล่ใหม่และมอืสองของญี่ปุ่น พบว่า ดา้นคุณภาพ ราคา และทีต่ ัง้ของรา้นและการโฆษณา

มคีวามเกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อของลูกค้าและร้านค้าควรตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคและ

ก าลงัซือ้ในเวลาและสถานการณ์ทีเ่หมาะสม 

Moe Moe Thu (2019) ได้ศึกษาเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อความพงึพอใจ

ของลูกค้าของบริษัทพาร์ท ยูไนเต็ด กรุ๊ป ในย่างกุ้ง ” (The Effect of Marketing Mix on Customer 

Satisfaction at Parts United Group in Yangon) จากการท าแบบส ารวแบสอบถามจากลูกค้าจ านวน 

120 รายที่เคยซื้อกบับรษิทั Parts United Group ในย่างกุ้ง เขตพะโค รฐัมอญ เพื่อวเิคราะห์ความพงึ

พอใจและความภกัดีของลูกค้า โดยใช้โปรแกรม SPSS ในการวเิคราะห์ขอ้มูล อธบิายโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน คอืการวเิคราะห์กาถดถอยพหุคูณ (Linear Regression)  ผลปรากฏว่า 

ดา้นผลติภณัฑ ์(คุณภาพและความหลากหลาย) และช่องทางการจดัจ าหน่าย (สะดวกรวดเรว็) มผีลใน

เชงิบวกอย่างมนีัยส าคญัต่อความพงึพอใจของลูกคา้ ในขณะเดยีวกนัความพงึพอใจของลูกคา้มผีลอย่าง

มากต่อความภกัดขีองลูกคา้ ทัง้สองปจัจยัน้ีน าไปสูค่วามพงึพอใจและความภกัดขีองลูกคา้ 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ พืน้ทีว่จิยั คอื เขตมนีบุร ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร ประชากร 
คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตมนีบุรทีีเ่ลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ในเขตมนีบุร ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอย่าง คอื กลุ่มผูบ้รโิภคที่อาศยัอยู่ในเขตมนีบุรทีีเ่ลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ในเขตมนีบุร ี โดยอาศยั
สูตรของ Cochran (Cochran 1953 อ้างถึงใน สาวติร ีและคณะ,2560) โดยได้ก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 
ทีร่อ้ยละ 95   และค่าความคลาดเคลื่อนอยู่ทีร่อ้ยละ 5 จงึมจี านวนตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน  เครื่องมอืทีใ่ช้
ในการวิจยัมี 1 ชนิด คือ 1) แบบสอบถาม รวบรวมข้อมูลโดย การแจกแบบสอบถามทางออนไลน์  
ระหว่างเดอืน  กรกฎาคม ถงึเดอืน สงิหาคม พ.ศ.2565 น าข้อมูลเชงิปรมิาณมาวเิคราะห์ด้วยสถติกิาร
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive. Statistics) ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมานดว้ย (Inferential Statistics) T-test, F-test และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (MRA)  

 



ผลการวิจยั  
 1. ผลการวจิยัปจัจยัประชากรศาสตร ์พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย 
จ านวน 224 คน คดิเป็นร้อยละ 56 มอีายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี จ านวน 251 คน คดิเป็นร้อยละ 62.75 
สถานภาพโสด จ านวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.25 มรีะดบัการศกึษาอยู่ในปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
จ านวน 308 คน คดิเป็นร้อยละ 77 มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 231 คน คดิเป็นร้อยละ 
57.75 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 144 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36 

2. ผลการวจิยัระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่รถยนต์ ของผู้บริโภคในเขตมีนบุรี 
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมรีายละเอยีดแต่ละดา้น ดงันี้ 

 2.1. ดา้นผลติภณัฑ์ ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขต
มนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (𝑋̅ = 4.53, S.D.=0.42) พบว่าผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ ใหร้ะดบัความส าคญักบัอะไหล่ว่าควรอยู่ในสภาพทีส่มบูรณ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมากทีสุ่ด (𝑋̅ = 4.73, S.D. = 0.49)  

          2.2. ดา้นราคา ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่รถยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ี

กรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑋̅ = 4.06, S.D.=0.59) พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่ ใหร้ะดบัความส าคญักบัราคาทีเ่หมาะสมกบัมาตรฐาน คุณภาพอะไหล่สง่ผลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซือ้อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมากทีสุ่ด (𝑋̅ = 4.52, S.D. = 0.59)  

 2.3. ดา้นสถานทีห่รอืช่องทางจดัจ าหน่าย ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่
รถยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑋̅ = 3.87, S.D.=0.60) 
พบว่า ผูบ้รโิภคตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ใหร้ะดบัความส าคญัในเรื่องการจดัอะไหล่รวดเรว็ ครบ
ถูกตอ้งก่อนจดัสง่ สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมากทีสุ่ด (𝑋̅ = 4.28, S.D. = 
0.62 

  2.4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคใน
เขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (𝑋̅ = 3.38, S.D.=0.75) พบว่า ผู้บรโิภคที่
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดบัความส าคญักบัการมกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายร่วมกับบตัร
เครดติสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมาก (𝑋̅ = 3.91, S.D. = 0.97)  

2.5. ด้านบุคลากร ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุร ี
กรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑋̅ = 3.91, S.D.=0.73) พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ให้ระดบัความส าคญักับการที่พนักงานมีความรู้เรื่องอะไหล่ ให้ค าแนะน าได้ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมาก (𝑋̅ = 4.20, S.D. = 0.78)  



  2.6. ดา้นกระบวนการบรกิาร ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคใน
เขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑋̅ = 3.78 S.D.=0.71) พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ระดบัความส าคญักบัการปฏบิตัแิละต้อนรบัเป็นอย่างด ีพร้อมให้ค าปรกึษา
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ในระดบัมาก (𝑋̅ = 4.05, S.D. = 0.83) 2.7. ดา้นสภาพแวดล้อม
ทางกายภาพส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บริโภคในเขตมีนบุรี กรุงเทพมหานคร 
ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (𝑋̅ = 3.37 S.D.=0.85) พบว่า ผู้บรโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ระดบัความส าคญักบัการมรีูปแบบในการจดัโซนสนิคา้ เป็นระเบยีบ ไม่ซบัซ้อนส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
อะไหล่รถยนตใ์นระดบัมาก (𝑋̅ = 3.75, S.D. = 1.00 

3. ผลการวิจัยข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหล่รถยนต์  พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนตเ์มื่ออะไหล่รถยนต์เกดิเสยีหาย/ช ารุด/เสือ่มสภาพ 
คดิเป็นรอ้ยละ 64  ซือ้อะไหล่รถยนตจ์ากรา้นขายอะไหล่รถยนตท์ัว่ไปในเขตมนีบุร ีคดิเป็นรอ้ยละ 41.50 
ประเภทอะไหล่รถยนต์ที่ซื้อบ่อยทีสุ่ดคอืระบบเครื่องยนต์ (น ้ามนัเครื่อง กรองเครื่อง หมอ้น ้า คอยล์หวั
เทยีน) คดิเป็นร้อยละ 50.75 และ คุณภาพและมาตรฐานเป็นส่วนส าคญัในการตดัสนิใจ คดิเป็นร้อยละ 
64.25  

4. ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่ รถยนตข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร มรีายละเอยีดของสมมตฐิานแต่ละดา้น ดงันี้ 

  4.1 ผลการตรวจสอบสมมตฐิานปจัจยัดา้นประชากรศาสตร์ อายุ สถานภาพครอบครวั 
อาชพีและรายได้ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุร ี
กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

 4.2. ผลการตรวจสอบสมมติฐานปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์และ
ดา้นสถานที่หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการการตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภค 
ในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05  

อภิปรายผลการวิจยั  
จากการวจิยัทีศ่กึษา เรื่องปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่

รถยนต ์ของผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 

 1. ปจัจยัประชากรศาสตร ์พบว่า อายุ สถานภาพครอบครวั อาชพีและรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่รถยนต ์ของผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัรมนคณุตม ์โชคธรีะพร (2561) ที ่ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนตข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี พบว่า อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนและอาชพี แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจผูบ้รโิภคอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และยงั



สอดคลอ้งกบัผลศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤตกิรรมการซื้ออะไหล่รถบรรทุกของลูกคา้ 
อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีของบุญมา อิม่วเิศษ, สุวรรณ เดชน้อย และ นฤชล ธนจติชยั (2564) ทีเ่ทยีบ
ความส าคญัของปจัจยัประชาการศาสตร์กบัปจัจยัการตลาดในการซื้อชิ้นส่วนอะไหล่รถบรรทุก พบว่า 
สถานภาพทีม่คีวามแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่รถยนต ์ของผูบ้รโิภคใน
เขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นสถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลือกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภค ในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05  

2.1 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้อะไหล่
รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05  ซึ่งสอดคล้องกบั
ผลการวจิยัของ ชยานัฐ บุญเพิม่ผล (2554) ที่ได้ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของ
ผู้ใช้รถยนต์ในเขตจังหวัดปทุมธานี เพื่อวิเคราะห์ภาพรวมของปจัจัยที่ส่งผลในการซื้ออะไหล่ 
ประกอบด้วยตัวแปรปจัจัยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสื่อสารการตลาด พบว่า
พฤตกิรรมของผู้บรโิภคในการเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 มเีพยีง 1 
ตวัแปร ไดแ้ก่ ปจัจยัผลติภณัฑ ์โดยผลสอดคลอ้งกบัธนาภา ชุมนุมศริวิฒัน์ (2561) ทีศ่กึษาส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารและความไว้วางใจที่มผีลต่อความตัง้ใจซื้ออะไหล่รถจกัรยานยนต์ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัพจิติร พบว่าส่วนผสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผลติภณัฑ ์และดา้น
สง่เสรมิการขายมผีลต่อความตัง้ใจซือ้อะไหล่และความไวว้างใจ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

           2.2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีห่รอืช่องทางการจดัหน่าย สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้บรโิภคในเขตมนีบุรี กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 
0.05 สอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ Mustafa S. Al-Shaikh (2016) วจิยัเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่ใหม่และอะไหล่มอืสองของรถยนตญ์ี่ปุน่ในเมอืงอมัมานตะวนัออก พบว่า 
ดา้นคุณภาพ ราคา และทีต่ ัง้ของร้านและโฆษณาทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการเลอืกซื้อชิ้นส่วนอะไหล่ใหม่และมอื
สองของญี่ปุ่นของผู้บริโภค  ในขณะที่ผลศึกษาขดัแย้งกับงานของ ชยานัฐ บุญเพิ่มผล (2554) ที่ได้
ท าการศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้ออะไหล่รถยนต์ของผูใ้ช้รถยนต์ในเขตจงัหวดัปทุมธานี พบว่า 
ปจัจยัการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้อะไหล่ในภาพรวม ประกอบดว้ยตวัแปรปจัจยัผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสื่อสารการตลาด พบว่ามเีพยีง 1 ตวัแปร ได้แก่ ปจัจยัผลิตภณัฑ์ ส่งผล
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

ข้อเสนอแนะ  
 1. จากผลศกึษาปจัจยัประชากรศาสตร ์พบว่า ดา้นอายุ สถานภาพครอบครวั อาชพีและรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างส่งผลต่อการตดัสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์ ของผู้บริโภคในเขตมีนบุรี จงัหวดั



กรุงเทพมหานคร ทัง้นี้จากการส ารวจกลุ่มผู้บรโิภคทีต่ดัสนิใจซื้ออะไหล่รถยนต์ ของผูบ้รโิภคในเขตมนี

บุร ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ผู้บรโิภคเป็นเพศชาย มอีายุอยู่ในช่วง 21-30  สถานภาพโสด 

ศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มอีาชพีเป็นพนักงานของบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดือน 20,001-30,000 บาท ต่อเดือน ดงันัน้ผู้ประกอบธุรกิจที่เกี่ยวข้อง สามารถน าข้อมูลดงักล่าวไป

วางแผนในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนไดแ้ละวางแผนกลยุทธก์ารตลาดใหเ้ป็นทีด่งึดดูกลุ่มลูกคา้

ทีเ่ป็นกลุ่มลูกคา้หลกัของบรษิทัและยงัน าไปต่อยอดกบักลุ่มลูกคา้รองเพือ่ใหค้รอบคลุมใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 

2. จากผลการศึกษาพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์แลด้านสถานที่หรอื
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์ ของผู้บริโภคในเขตมีนบุรี จงัหวัด
กรุงเทพมหานคร ในส่วนของดา้นผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัอะไหล่ทีอ่ยู่ในสภาพสมบูรณ์ มี
คุณภาพตามมาตรฐาน และมหีลายรุ่น หลายยีห่อ้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรสรา้งความเชื่อมัน่ในเรื่องของ
คุณภาพมาตรฐาน เพือ่เพิม่ความน่าเชื่อถอืและมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ขณะเดยีวกนัในดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายกส็ าคญั ทัง้ในเรื่องท าเลทีต่ ัง้ร้าน มบีรกิารสัง่อะไหล่และขนส่งด่วน มลีานจอดรถมากเพยีงพอ 
ช่องทางจ าหน่ายที่หลากหลายช่องทางตดิต่อ เช่น Facebook และLine@  เป็นต้น เพื่อเพิม่ช่องทางที่
หลากหลายและบรกิารไดร้วดเรว็ทนัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 3. จากผลการศกึษาในครัง้นี้จะสามารถเป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจน าไปใชใ้นการศกึษาเพือ่ต่อ

ยอดในเชงิลกึในเรื่องที่เกี่ยวขอ้งต่อไปได้ และส าหรบัผู้ประกอบธุรกิจจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์หรอืผู้ที่

สนใจประกอบธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการขายอะไหล่ในเขตมนีบุร ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร กส็ามารถน าผล

วิจยัไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างได้มี

ประสทิธภิาพต่อไป 

4. จากการศกึษาในครัง้นี้พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
อะไหล่รถยนต์ของผูบ้รโิภคในเขตมนีบุร ีกรุงเทพมหานคร คอื ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นสถานทีห่รอืช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบกบับรษิทัจ ากดั รา้นขายอะไหล่
รถยนต์ทัว่ไป และศูนยบ์รกิารอะไหล่แท ้ในเขตมนีบุร ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร ในปจัจยัเดยีวกนั เพื่อ
พจิารณาว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปจัจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ต่างกนัอย่างไร   
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