
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขายล้อ
แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์กรณีศึกษา ร้านริฟล้อซ่ิง จงัหวดัสตลู 

Marketing mix factors affecting the decision to use alloy wheels and tires 
shop, case study of riffling shop, Satun province. 

 
อดัดานาน ปะดุกา 
Addanan Paduka 

 
บทคดัย่อ 

 
การวิจยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลกัษณะพฤติกรรมของผู้ใช้บรกิารแต่ละ

ประเภทในการใช้บรกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยางรถยนต์ และ 2) เพื่อศกึษาถงึความส าคญัของ
ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อผู้ใช้บรกิารในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และ
ยางรถยนต์ เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจสูงสุด เป็นการศกึษาวจิยัเชงิปรมิาณโดยการสุ่มอย่างง่ายกบั
ผูใ้ชบ้รกิารในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ จ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเป็นแบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า มคี่าความเชื่อมัน่ .95 และการ
วเิคราะห์ขอ้มูลใช้วธิกีารหาค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมตฐิาน ผล
การศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย อายุระหว่าง 22-30 ปี สถานภาพ
สมรส ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ และระดบัรายได้น้อยกว่า 25,001 บาท ด้าน
ความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก พจิารณาเป็นราย
ดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์การรบัประกนัคุณภาพของบรกิารทีไ่ดร้บัถูกใจและตรงกบัทีค่าดหวงัไว้ 
ดา้นราคา เลอืกซือ้ยางรถยนต์ตามเงื่อนไขการช าระเงนิ (สด/ ผ่อน) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
อยูใ่กลส้ถานทีข่องลกูคา้ทีม่าใชบ้กิาร ดา้นการตลาด รา้นรฟิลอ้ซิง่มกีารรบัประกนั/ดูแลหลงัการขาย 
ด้านบุคลากร พนักงานรา้นมคีวามรูแ้ละความสามารถของพนักงานเหมาะสมกบัการปฏบิตัิหน้าที ่
ด้านกระบวนการให้บรกิาร ร้านรฟิล้อซิง่มกีารท างานเป็นระบบสามารถตรวจสอบได้ และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ร้านรฟิล้อซิง่มกีารจดัแบ่งพื้นที่ เป็นสดัส่วนและแสงสว่างเหมาะสมในการ
ท างานส่วนความคดิเหน็เกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคยอมรบัสมมตฐิานทุกดา้น 
 
ค าส าคญั: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจใช้บรกิาร, ร้านขายล้อแมก็ซ์และยาง
รถยนต,์ รา้นรฟิลอ้ซิง่ จงัหวดัสตูล 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this research were: 1) to study the behavioral characteristics of 
each type of service users in using the service of alloy wheels and tire shops; and 2) To study 
the importance of service marketing mix factors affecting service users in choosing to use 
alloy wheels and tire shops to achieve maximum satisfaction. This was a simple randomized 
quantitative research study with 400 users who selected to use alloy wheels and tire shops. 
The instrument used for data collection was an estimation scale questionnaire. The 
confidence values were .95 and the data were analyzed using percentage, mean, standard 
deviation and hypothesis testing. The results showed that: The sample respondents were 
male, aged 22-30 years, marital status, bachelor's degree. Civil servant career and the 
income level is less than 25,001 baht. For comments on the marketing mix, The overall 
picture is at a high level. Considering each aspect, it was found that the product Guaranteeing 
the quality of service that has been satisfied and meets expectations. Price: Choose to buy 
tires according to payment terms (cash / installment). Distribution channels. There is near the 
place of customers who come to use the service. Marketing, riffling shops have warranty / 
after-sales care. Personnel, shop staff have knowledge and abilities of employees suitable for 
their duties. Service process Riffing shop is working as a system that can be checked. And 
physical characteristics, Riffing shops are divided into areas. It is proportional, and the light is 
suitable for working. As for the opinions about consumer behavior towards the decision to use 
the service, The overall picture is at a high level. The consumer behavior accepts all the 
assumptions. 
 
Keywords: Marketing Mix Factors, Service Decision, Alloy Wheel And Tire Shop, Riff Wheel 
Shop, Satun Province 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ยางรถยนตถ์อืเป็นอุปกรณ์สิน้เปลอืงทีม่รีะยะเวลาเฉลีย่ในการเปลีย่นเป็นประจ าทุก ๆ 
2-3 ปี หรอืน้อยกว่า ขึน้อยู่กบัประเภทการใชง้านของรถยนต์นัน้ ๆ อย่างไรกต็ามแมว้่าปจัจุบนั
ตลาด ยางรถยนตถ์อืว่าอยูใ่นภาวะทีม่อีตัราการเตบิโตเพิม่มากขึน้เมื่อเทยีบกบัหลายปีทีผ่่านมา 
แต่เน่ืองจาก ปจัจยัทางการเมอืงและเศรษฐกิจ ผนวกกับปจัจุบนัมผีู้ประกอบการน าเข้ายาง
รถยนต์ราคาถูกจากต่างประเทศมาจ าหน่ายมากขึ้นโดยใช้กลยุทธ์ราคาที่ถูกกว่ามาแข่งขนั 
ส่งผลใหเ้กดิการแขง่ขนัทีร่นุแรงในธุรกจิยางรถยนต์ (สมชาย ชลารกัษ์. 2559).  
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พงศกร เต็มแบบ. (2557). การซ่อมยางแต่ละทสีามารถท าให้ยางเส้นนัน้ ๆ ใช้งาน
ต่อไปได้เป็นอีกปี ๆ ร้านยางรถยนต์ขนาดเล็กเหล่านี้ย ังเจอกับคู่แข่งที่มาในรูปแบบของ
ศูนย์บรกิารยางแบบครงวงจรของต่างประเทศ เข้ามาแย่งชงิลูกค้าไปเป็นจ านวนไม่น้อยเลย
ทเีดยีว ความผดิของตวัแบบราคาของนักเศรษฐศาสตร ์มิใช่ผดิทีห่ลงัเหตุและผลแต่เพยีงอย่าง
เดยีว แต่เป็นเพราะการท าใหง้า่ยเกนิไปดว้ย ตวัแบบการตัง้ราคาในทางปฏบิตัมิกัจะมแีนวโน้มที่
ขึน้กบัการมองปญัหาดา้นราคาทีจ่ ากดั ซึง่มกัจะเน้นเฟกเตอรใ์ดแฟกเตอรห์น่ึง เช่น ต้นทุน อุป
สงค ์หรอื คู่แขง่ขนั และละเลยเฟกเตอรอ์ื่น ๆ 

ส านักมาตรฐานผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม. (2559).ธุรกิจยาง
รถยนตท์ีก่ าหนดราคาจากตน้ทุน โดยทัว่ ๆ ไปแลว้ การตัง้ราคาทีไ่ม่ค านึงความยดืหยุ่นของอุป
สงคส์นิคา้ จะไม่ท าให้ธุรกจิยางรถยนต์ได้ก าไรสูงสุด ไม่ว่าในระยะสัน้หรอืในระยะยาว ยกเว้น
กรณทีีเ่ป็นการบงัเอญิ การทีค่วามยดืหยุ่นของอุปสงคเ์ปลีย่นแปลง ซึง่มกัจะเป็นไปตามฤดูกาล 
หรอืตามวฏัจกัรสินค้า การบวกก าไรก็ควรจะเปลี่ยนแปลงไปด้วย ส าหรบักรณีที่ไม่รู้ต้นทุนที่
แน่นอน การก าหนดราคาแบบนี้ไม่ต้องปรบัตามอุปสงค์ทีเ่ปลีย่นแปลง ดงันัน้ความนิยมการตัง้
ราคาแบบน้ีเนื่องมาจากการบรหิารงา่ย ออมชอมการแขง่ขนั และเพื่อความเป็นธรรมของสงัคม  

ดงันัน้ ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีท่ าวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยางรถยนต์ กรณีศกึษา รา้นรฟิล้อซิง่ จงัหวดัสตูล
เป็นการศกึษาลกัษณะเฉพาะของผู้บริโภค เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้รโิภค เป้าหมาย และประเมนิสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจและกระบวนการการซือ้สนิคา้และ
บรกิาร ดว้ยเหตุผลนี้ ผูว้จิยัต้องการท าความเขา้ใจและศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร
แต่ละประเภทในการใช้บรกิารร้านขายล้อแม็กซ์และยางรถยนต์และศกึษาถงึความส าคญัของ
ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มผีลต่อผูใ้ช้บรกิารในการเลอืกใช้บรกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์
และยางรถยนต์ เพื่อให้เกดิความพงึพอใจสูงสุดการด าเนินงานของรา้นรฟิล้อซิง่ จงัหวดัสตูล 
โดยศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคเกดิขึน้ได ้ตอ้งมสีาเหตุทีท่ าใหเ้กดิกระบวนการดงักล่าว สิง่จงูใจ
หรอืแรงกระตุน้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมมนุษย ์และพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ ยอ่มมุง่ไปสู่การท าใหเ้กดิ
เป้าหมาย 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาลกัษณะพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารแต่ละประเภทในการใชบ้รกิารรา้นขาย
ลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ 

2. เพื่อศึกษาถึงความส าคัญของปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มีผลต่อ
ผู้ใช้บรกิารในการเลอืกใช้บรกิารร้านขายล้อแมก็ซ์และยางรถยนต์ เพื่อให้เกิดความพงึพอใจ
สงูสุด 
 
สมมติฐานการวิจยั 
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1. ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลต่อลกัษณะพฤติกรรมของผู้ใช้บรกิารแต่ละ
ประเภทในการใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์ต่างกนั 

2. ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีต่่างกนัมผีลต่อผูใ้ชบ้รกิารในการเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์ต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากร (Population) โดยผูว้จิยัไดก้ าหนดเกณฑป์ระชากร โดยใช้
กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ อ าเภอควนโดน จงัหวดั
สตูล ทีม่อีายตุัง้แต่ 18 - 75 ปี 

2. ขอบเขตด้านเนื้อหาของการวจิยั (Research Content) โดยผู้วจิยัได้ก าหนด
การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละ
ยางรถยนต์ กรณีศกึษา รา้นรฟิล้อซิง่ จงัหวดัสตูล ประกอบดว้ยขอ้มลูของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยาง
รถยนต ์

3. ขอบเขตด้านขนาดกลุ่มตวัอย่าง (Sample Size) โดยผู้วจิยัก าหนดประชากร
ผูใ้ชบ้รกิารในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซ์และยางรถยนต์ อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล 
มปีระชากร จ านวน 11,650 คน (ส านักงานสถิติจงัหวดัสตูล. 2563) ดงันัน้การวจิยัครัง้นี้จงึ
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน โดยการค านวณขนาดตวัอย่างใช้สูตร Taro Yamane ได้
จ านวนกล่มตวัอย่าง 386.72 คน หลงัจากนัน้น าไปค านวณค่าความเชื่อมัน่ ที่ร้อยละ 95 ค่า
ความคลาดเคลื่อนในการสุ่มตวัอย่างรอ้ยละ 5 จากการค านวณไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้น
การวจิยั และบวกเพิม่จากจ านวนรอ้ยละ 15 เท่ากบั 400 คน ดงันัน้รวมกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการ
วจิยัทัง้สิ้น 400 คน และหลงัจากนัน้ผู้วิจยัน าไปใช้โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) (พฤทธ์สรรค์ สุทธไิชยเมธี. 2563). การสุ่มตวัอย่างอย่างง่าย 
(Sample Random Sampling) โดยผูว้จิยัเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างในพื้นทีอ่ าเภอควนโดน 
จงัหวดัสตูล โดยระยะเวลาส าหรบัการท าวจิยัครัง้นี้ตัง้แต่เดอืนสงิหาคม 2564 ถึง เดอืนมกราคม 
2565 

4. ขอบเขตดา้นตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ ไดแ้ก่  
ตวัแปรอสิระ (Independent Variable ) ประกอบไปดว้ย ขอ้มลูประชากรของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน  

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ ี
ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซ์และยางรถยนต์ ประกอบไปด้วย ด้านผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางดา้นการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการ
น าเสนอทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ส่วนพฤตกิรรมใชบ้รกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยาง
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รถยนต ์ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ส่วนเกี่ยวขอ้งในการตดัสนิใจซือ้ ลูกคา้มใีครบา้ง ลูกคา้
ซือ้เพื่อวตัถุประสงคอ์ะไร ลกูคา้ซือ้อะไร สถานทีซ่ือ้ และโอกาสในการซือ้  

5. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เริม่ตัง้แต่วนัที ่1 สงิหาคม 2564 ถงึ วนัที ่31 ตุลาคม 2564 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

Schiffman and Wisenblit, (2015). (อ้างถงึใน นภาวรรณ คณานุรกัษ์, 2555). 
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์เป็นความหลากหลายด้านภูมหิลงัของบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ลกัษณะโครงสรา้งของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น โดยจะแสดง
ถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปจัจุบนั ในหน่วยงานหรอืในองค์การต่างๆ ซึ่ง
ประกอบด้วยพนักงานหรอืบุคลากรในระดบัต่างๆ ซึ่งมีลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่
แตกต่างกนัมสีาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตรห์รอืภูมหิลงัของบุคคลนัน่เอง 
 
แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ 

Jonathan Baron. (2011). สาเหตุหรอืปจัจยัส าคญัในการที่จะตดัสนิใจซื้อ มอียู่ 2 
ประการ ได้แก่ ประการที่หนึ่งการซื้อด้วยเหตุผล เป็นการซื้อบรกิารโดยที่มกีารหาขอ้มูลแล้ว
น ามาท าการเปรยีบเทียบก่อนที่จะตัดสินใจซื้อหรอืตัดสินใจที่จะเป็นลูกค้าของธุรกิจบรกิาร 
จากนัน้แลว้น าขอ้มลูมาวเิคราะหว์่าการใชบ้รกิารนัน้มคีวามคุม้ค่ามากหรือน้อยเพยีงใด หรอืไม่มี
ความคุม้ค่าเลย การตดัสนิใจแบบนี้มกัพบในเพศชายมากกว่าเพศหญงิด้วยสาเหตุที่อาจจะมา
จากการที่เพศชายมภีาวะทางอารมณ์ที่ค่อนข้างมัน่คงและคงที่มากกว่าของเพศหญิง และ
ประการทีส่อง การซื้อด้วยอารมณ์ มกัเกดิกบัเพศหญงิมากกว่าเพศชาย ในการตดัสนิใจแบบนี้
จะเป็นการตดัสนิใจทีม่คีวามรวดเรว็เมือ่ไดร้บัขอ้มลูบางอย่างทีม่ากระตุ้นต่อมของความต้องการ 
เมือ่ผูห้ญงิเดนิผ่านคลนิิกเสรมิความงามแลว้มป้ีายตดิประกาศไวว้่าเฉพาะวนัน้ีเท่ารัน้จะมกีารลด
ราคาพเิศษ 50% ส าหรบัคุณผูห้ญงิทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารท าหน้าใส ทัง้ ๆ ทีต่นเองก็หน้าใสอยู่แล้ว 
แต่ในการลดราคาของคลนิิกเสรมิความงามเป็นการกระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรรมทนัท ี
 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Stephen Lynch. (2013). ไดอ้ธบิายว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ของสินค้านัน้โดยหลกัพื้นฐานแล้วจะมีอยู่ด้วยกันทัง้หมด 4 ตัว คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด แต่ในส่วนประสมทางการตลาดบรกิารแตกต่าง
จากส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้ทัว่ไป คือ มกีารเน้นถงึพนักงาน กระบวนการใหบ้รกิาร 
และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ทัง้สามส่วนประสมทีก่ล่าวมาน้ีเป็นปจัจยัหลกัในการส่งมอบบรกิาร 
เพื่อสร้างความพึงพอใจด้านการบรกิารให้แก่ลูกค้า จะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด
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บรกิารจงึประกอบด้วย 7Ps ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

Martin M. Evans et al. (2020). ไดใ้หค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 
เป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึง่เกีย่วกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชส้นิคา้และบรกิาร 
รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาก่อนแลว้ ซึง่มสี่วนในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักล่าว 
 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ชูชยั สมทิธไิกร. (2560). อธบิายว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior 
Model) เป็นเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑโ์ดยมจีุดเริม่ต้นจากการที่เกดิสิ่ง
กระตุ้น ที่ท าให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ที่
เปรยีบเสมอืนกล่องด าที่ผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อจะ
ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ือ้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). ไดอ้ธบิายว่า บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะเฉพาะ
ของบุคคลทีแ่สดงออก ท าใหบุ้คคลถูกแบ่งออกเป็นคนกลา้ คนไม่เอาไหน คนน่ารงัเกยีจ คนน่า
นับถอื คนน่ารกั คนน่ากลวั และคนรอบคอบ เป็นต้น การเปลี่ยนบุคลกิภาพส าหรบัแต่ละคน
สามารถท าใหค้่อนขา้งยาก เพราะเป็นลกัษณะภายในของแต่ละคนทีป่ลกูฝงัมาแต่ก าเนิด 
 
ธรุกิจยางรถยนต ์

Roger McManus. (2011). ธุรกจิรา้นขายยางรถยนต์ต่าง ๆ ในปจัจุบนั มคีวามส าคญั
กบัลูกคา้มากขึน้ ผลติภณัฑเ์ป็นส่วนหนึ่งของชิน้ส่วนส าหรบัการใช้งานคอื การน าวตัถุดบิทีซ่ื้อ
มาเพื่อไวซ้่อมอุปกรณ์ต่าง ๆ การวเิคราะหด์้านการตลาด การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: 
Target Market) กลุ่มเป้าหมายอุตสาหกรรมหลกั กลุ่มลูกค้าอุตสาหกรรมที่อยู่บรเิวณจงัหวดั
สตูล หรอืชานเมอืงจงัหวดัสตูล มที าเลที่ตัง้ใกล้เคยีงกบัธุรกจิ มลีกัษณะการประกอบธุรกจิใน
รปูแบบรา้นคา้ปลกียาง 
 

วิธีด าเนินการวิธีวิจยั 
 

1. การก าหนดประชากร 
ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ กลุ่มผู้ใช้บรกิารในการเลือกใช้บรกิารร้านขายล้อ

แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล ทีม่อีายุตัง้แต่ 18 - 75 ปี ซึง่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน 
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2. วิธีการสุ่มตวัอย่าง 

การหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรโดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
ตามวิธีของ คอแครน (Cochran) ใช้สูตรการหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากร ก าหนดความเชื่อมัน่ที่ 95% ความคลาดเคลื่อน ±5% (สุทธมิา ช านาญเวช. 2564). 
โดยจ านวนกลุ่มตวัอย่างไดค้่าเท่ากบั 385 ชุด ซึง่ผูว้จิยัจงึท าการเกบ็กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 
ชุด โดยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบก าหนดสดัส่วน (Quota sampling) โดยจ าแนกกลุ่มตวัอย่าง
อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล ออกเป็น ได้แก่ ต าบลควนโดน ต าบลควนสตอ ต าบลย่านซื่อ 
ต าบลวังประจัน ต าบลละ 100 คน การยื่นและเก็บแบบสอบถามจึงเป็นสัดส่วนที่เพิ่มขึ้น
ตามล าดบั 
 
3. ขัน้ตอนการสุ่มตวัอย่าง 

การวจิยัครัง้นี้ตอ้งการเกบ็ขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยาง
รถยนต์ กรณีศึกษา ร้านรฟิล้อซิง่ จงัหวดัสตูล ซึ่งผู้วจิยัจงึเลอืกใช้วธิกีารเก็บข้อมูลของกลุ่ม
ตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience sampling) ในเกบ็ขอ้มลู จนครบ 400 ชุด ในเก็บ
ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งทีม่าใชอ้าศยัอยู่ในอ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล จนครบ 400 ชุด ตามสดัส่วน
ทีก่ าหนดไว ้

 
4. ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจยั 

สุทธมิา ช านาญเวช. (2564). ไดก้ าหนดรายละเอยีดดงัต่อไปนี้  
(1)  ศกึษาจากต ารา เอกสาร บทความ และผลงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อก าหนด

ขอบเขตของการวจิยัและสรา้งเครือ่งมอืการวจิยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
(2)  น าขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งแบบสอบถาม 
(3)  น าแบบสอบถามที่ร่างได้ ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content 

validity) จากผู้เชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อพจิารณาและตรวจสอบและขอค าแนะน าในการ
แกไ้ขปรบัปรงุ ไดแ้ก่ 1) นายฮาดษิฐ ์หมาดดาเร๊ะ 2) อาจารยอ์รศิ หสัมา และ 3) อาจารย ์ดร.ห
มะหมดู หะยหีมดั 

(4)  น าแบบสอบถามทีแ่ก้ไขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Pretest) กบั
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน 

(5)  น าแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได้ ทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability 
analysis) 

(6)  ปรบัปรุงแบบสอบถามอีกครัง้ แล้วน าเสนออาจารย์ที่ปรกึษา เพื่อแก้ไข
ปรบัปรงุเพิม่เตมิเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามทีม่ปีระสทิธภิาพ 
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(7)  น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
5. วิธีการรวบรวมข้อมลู 

1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ไดจ้ากการเกบ็แบบสอบถามจากผูท้ีม่าใชบ้รกิาร
อาศยัอยูใ่นอ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล 

2. ขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จาก วารสาร 
สิง่พมิพ์ และงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เช่น ฐานขอ้มูล Thalis, ห้องสมุดมหาวทิยาลยับูรพา และ
อนิเตอรเ์น็ต 
 
6. ลกัษณะของแบบสอบถาม 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมเพื่อการวจิยัเชงิปรมิาณครัง้นี้ ไดแ้ก่ แบบสอบถามที่
มคี าถามทัง้ชนิดปลายปิด (Close-ended) และค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
scale) โดยแบ่งค าถามออกเป็น 2 ส่วน (พฤทธส์รรค ์สุทธไิชยเมธ.ี 2563). แลว้ก าหนดระดบั
ค่าเฉลีย่เป็น 5 ระดบั โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี้ 

ระดบัคะแนน    ความหมาย 
ค่าเฉลีย่ 4.21-5.00   อยูใ่นเกณฑ ์มากทีสุ่ด 
ค่าเฉลีย่ 3.41-4.20   อยูใ่นเกณฑ ์มาก 
ค่าเฉลีย่ 2.61-3.40   อยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
ค่าเฉลีย่ 1.81-2.60   อยูใ่นเกณฑ ์น้อย 
ค่าเฉลีย่ 1.00-1.80   อยูใ่นเกณฑ ์น้อยทีสุ่ด 

 
7. ความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ผูท้ าการวจิยัไดน้ าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้มาและปรบัปรุงแก้ไขแลว้ไปท าการทดสอบ 
(Try out) จ านวน 30 ชุด กบักลุ่มประชากรทีเ่หลอือยู่จากการคดัเลอืกไวเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง เพื่อ
ตรวจสอบว่าค าถามสามารถสื่อความหมายตรงตามความต้องการตลอดจนมคีวามเหมาะสม
หรอืไม่ มคีวามยากง่ายเพยีงใด จากนัน้จงึน ามาทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติิในการหาความเชื่อมัน่ โดยใช้ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบคั 
(Cronbach’s alpha coefficient) ที่เกนิ 0.70 ในการหาความเชื่อมัน่โดยหาค่าสมัประสทิธิ ์
แอลฟา (Cronbach’s alpha coefficient) ที่ค่าระดบัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 
0.835 ซึ่งถอืได้ว่าอยู่ในระดบัดมีากหมายถงึแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืและสามารถนาไป
ศกึษากบักลุ่มตวัอยา่งจรงิได ้
 
8. การจดัท าข้อมลูและวิเคราะหผ์ล 
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1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูท้ าการวจิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบูรณ์ออก 

2. น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบร้อยแล้วมาลงรหสัเพื่อประมวลผลข้อมูลด้วย
คอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ
 
9. สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 

สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ ใชค้วามถี่ (Frequency) และค่ารอ้ย
ละ (Percentage) ในการวเิคราะหป์จัจยัส่วนบุคคล สถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) ทีใ่ช้
ทดสอบสมมติฐานเป็นการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช ้
Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง
มากกว่า 2 กลุ่ม และการวเิคราะหผ์ลของตวัแปรเชงิเสน้โดยใชส้ถติ ิ
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

ตวัแปรอิสระ  ตวัแปรตาม 
   

ปัจจยัส่วนบคุคล   

- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

- กระบวนการตดัสนิใจซือ้  
- ส่วนเกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซือ้ 
- ลกูคา้มใีครบา้ง  
- ลกูคา้ซือ้เพื่อวตัถุประสงคอ์ะไร  
- ลกูคา้ซือ้อะไร  
- สถานทีซ่ือ้  
- โอกาสในการซือ้  
Zubin Sethna, Jim Blythe. (2019). 

  
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
1.ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสรมิทางดา้นการตลาด 
5.ดา้นบุคคล  
6.ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
7.ดา้นกระบวนการ 
Pirah Kamal. (2020). 
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ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
ผลการวิจยั 

 
ผลการวเิคราะห์ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย อายุระหว่าง 22-30 ปี สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ และระดบัรายไดน้้อยกว่า 25,001 บาท 
ผลการวเิคราะห์ความคดิเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์ภาพรวม อยูใ่นระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายด้าน พบว่า ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านผลติภณัฑ์ และด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร 

ผลการวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
ขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต ์กรณศีกึษา รา้นรฟิลอ้ซิง่ จงัหวดัสตูล ทัง้หมด 7 ดา้น อยู่ในระดบั 
มาก ทุกดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ต้องการรบัประกนัคุณภาพของบรกิารทีไ่ดร้บัถูกใจและตรง
กบัที่คาดหวงัไว้ ด้านราคา เลอืกซื้อยางรถยนต์ตามเงื่อนไขการช าระเงนิ (สด/ ผ่อน) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอยู่ใกล้สถานที่ของลูกค้าที่มาใช้บิการ ด้านการตลาด ร้านมกีาร
รบัประกนั/ดแูลหลงัการขาย ดา้นบุคลากร พนกังานรา้นมคีวามรูแ้ละความสามารถของพนักงาน
เหมาะสมกบัการปฏบิตัหิน้าที ่รา้นมกีารท างานเป็นระบบสามารถตรวจสอบได้ และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ รา้นมกีารจดัแบ่งพืน้ที ่เป็นสดัส่วนและแสงสว่างเหมาะสมในการท างาน  

ผลการวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
รฟิลอ้ซิง่ จงัหวดัสตูล ภาพรวม อยู่ในระดบั มาก ทุกดา้น พบว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ การ
รบัประกนั เช่น การรบัเปลีย่นสนิคา้เมื่อสนิคา้ช ารุดจากรา้นคา้ ส่วนเกี่ยวขอ้งในการตดัสนิใจซือ้ 
ท่านเลอืกซื้อสนิค้าที่มเีครื่องหมายรบัประกนัคุณภาพ ลูกค้ามใีครบ้าง ลูกค้าที่ไม่ใช่ขาประจ า 
(ลกูคา้ขาจร) ลูกคา้ซือ้เพื่อวตัถุประสงคอ์ะไร เพิ่มความสวยงามสะดุดตา ลูกคา้ซือ้อะไร บรกิาร
ทีม่คีุณภาพ สถานที่ซือ้ รา้นมทีีจ่อดรถใหบ้รกิารฝากรถกรณีซ่อมไม่เสรจ็ และโอกาสในการซื้อ 
ระยะทีก่ าหนดใหเ้ปลีย่นระบบเบรกทัง้ดสิกเ์บรกและยาง 

ผลการวเิคราะหก์ารทดสอบสมมตฐิาน สมมตฐิานที ่1. ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั
มผีลต่อลกัษณะพฤตกิรรมของผู้ใช้บรกิารแต่ละประเภทในการใชบ้รกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และ
ยางรถยนต์ ต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ไม่ยอมรบั
สมมตฐิานทุกด้าน จงึปฏเิสธสมมตฐิานทุกด้าน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 และ
สมมติฐานที่ 2. ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่ต่างกนัมผีลต่อผู้ใช้บรกิารในการเลอืกใช้
บรกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ ต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ด้านการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการน าเสนอทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ยอมรบัสมมตฐิานทุกด้าน จงึไม่ปฏเิสธสมมตฐิาน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05  
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อภิปรายผล 
 

ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อลกัษณะพฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารแต่ละประเภท
ในการใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ ต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได ้ไม่ยอมรบัสมมตฐิานทุกดา้น จงึปฏเิสธสมมตฐิานทุกดา้น อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของฐณิชฌา จติตปารมี, วราวุธ ฤกษ์วรา
รกัษ์. (2563). ได้ศึกษางานวจิยัเรื่อง ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การเลอืกใชบ้รกิารรา้นจ าหน่ายและเปลีย่นยางรถยนตอ์สิระในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก 
พบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัปจัจยั
ทางการตลาดแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนอายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี
แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทางการตลาดไมแ่ตกต่างกนั  

ปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่ต่างกนัมผีลต่อผู้ใช้บรกิารในการเลอืกใช้บรกิาร
รา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ ต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ยอมรบัสมมติฐานทุกด้าน จงึไม่ปฏเิสธสมมติฐาน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วชิวฒัน์ เรื่องดษิฐ และณฐัวุฒ ิโรจน์นิรุตตกุิล. (2558). ไดศ้กึษางานวจิยั
เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลมชิลนิใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลติภณัฑม์ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลมิ
ชลนิในเขตกรุงเทพมหานครโดยตวัแปรอสิระทัง้หมดสามารถอธบิายความผนัแปรของกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมชิลนิ ไดร้อ้ยละ 54.9 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ที่ต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภคต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นรฟิลอ้ซิง่ จงัหวดัสตูล ยอมรบัสมมตฐิาน มคี่าสมัประสทิธิถ์ดถอยพหุคุณ
เท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐณิชฌา จติต
ปารม,ี วราวุธ ฤกษ์วรารกัษ์. (2563). ได้ศกึษางานวจิยัเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกใช้บรกิารร้านจ าหน่ายและเปลี่ยนยางรถยนต์อิสระในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวัดพิษณุโลก พบว่า ปจัจยัทางการตลาดด้านราคา และด้านขัน้ตอนการ
ให้บรกิาร ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านจ าหน่ายและเปลี่ยนยาง
รถยนตอ์สิระในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ต่างกันมผีลต่อลกัษณะ
พฤตกิรรมในการใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ ทีแ่ตกต่างกนั ยอมรบัสมมตฐิาน มี
ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยพหุคุณเท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ รตันาภรณ์ ปล้องอ้วน มนัส ไพฑูรยเ์จรญิลาภ และณัฐวุฒ ิโรจน์นิรุตตกุิล. 
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(2558). ไดศ้กึษางานวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้ยางรถกระบะแบบ
ทดแทนของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในการตดัสนิใจซื้อ
ยางรถกระบะแบบทดแทนโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ส่วน
ผู้บริโภคที่มีปจัจยัส่วนบุคคลด้านอื่นแตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซือ้ยางรถกระบะแบบทดแทนโดยรวมไมแ่ตกต่าง 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการตลาดทีต่่างกนัมผีลต่อลกัษณะพฤตกิรรมในการ
ใช้บรกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยางรถยนต์ ทีแ่ตกต่างกนั ยอมรบัสมมตฐิาน มคี่าสมัประสทิธิ ์
ถดถอยพหุคุณเท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
รววิรรณ พพิธิสุขสนัต์, ชาญเดช เจรญิวริยิะกุล. (2563). ไดศ้กึษางานวจิยัเรื่อง คุณภาพบรกิาร
และส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจของลกูคา้ในศูนยบ์รกิารมาตรฐานรถยนต ์
(กรณศีกึษาศูนยบ์รกิารรถยนต์มติซบูชิจิงัหวดันนทบุร)ี.พบว่า ส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ การ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด  

ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคลากรทีต่่างกนัมผีลต่อลกัษณะพฤตกิรรมในการใช้
บรกิารรา้นขายล้อแมก็ซ์และยางรถยนต์ ที่แตกต่างกนั ยอมรบัสมมติฐาน มคี่าสมัประสทิธิ ์
ถดถอยพหุคุณเท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
วรตุม ์รงัรองรตัน์, ประมวล สุธจีารวุฒัน์. (2561). ไดศ้กึษางานวจิยัเรื่อง การลดสดัส่วนรอยแตก
บรเิวณขอบยางในการผลิตยางล้อรถจกัรยานยนต์. ได้ประเมนิความสามารถของพนักงาน 
พบว่า สาเหตุของการเกิดรอยแตกบรเิวณขอบของยางล้อรถจกัรยานยนต์รุ่นตวัอย่างมสีาม
ประการ คอื ขนาดของแบบยางก่อนการขึน้รปู ปรมิาณเนื้อยางบรเิวณขอบยาง และแรงดนัไอ
น้าที่ใชใ้นการขึน้รปูแบบยางในกระบวนการอบยาง หลงัจากการทดลองและปรบัปรุงมาตรฐาน
เพื่อใชใ้นกระบวนการผลติ พบว่าสามารถลดสดัส่วนและควบคุมการเกดิปญัหารอยแตกบรเิวณ
ขอบยางของยางล้อรุ่นตวัอย่างจากเฉลี่ย 7.23% ต่อเดอืนใหเ้หลอื 1.06% ต่อเดอืนโดยเฉลี่ย 
สามารถลดความสูญเสยีไดม้ากกว่า 2.9 แสนบาทต่อเดอืน หรอืมากกว่า 3 ล้านบาทต่อปี คดิ
เป็นสดัส่วนประมาณ 85% ของมลูค่าความเสยีหายทีเ่กดิขึน้ 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการน าเสนอทางกายภาพที่ต่างกนัมผีลต่อลกัษณะ
พฤตกิรรมในการใชบ้รกิารรา้นขายลอ้แมก็ซแ์ละยางรถยนต์ ทีแ่ตกต่างกนั ยอมรบัสมมตฐิาน มี
ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยพหุคุณเท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ บุญญฤทธิ ์เรอืงสมบูรณ์, สมศกัดิ ์มเีสถยีร. (2557). ไดศ้กึษางานวจิยัเรื่อง 
ความพงึพอใจในการใช้บรกิารของลูกค้าที่มต่ีอศูนยบ์รกิารรถยนต์ ป้อช คาร ์เซอรว์สิ. ความ
สะดวกสบายของสถานที่ ความสะอาดของสถานที่ ราคาเป็นที่พึงพอใจและคุณภาพการ
ให้บรกิาร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั.05 ลูกค้ามคีวามพงึพอใจในการใช้
บรกิารต่อศูนยบ์รกิารรถยนต์ บอช คาร ์เซอรว์สิ ในดา้นการบรกิาร และคุณภาพการใหบ้รกิาร 
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ
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ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการที่ต่างกนัมผีลต่อลกัษณะพฤตกิรรมใน
การใช้บริการร้านขายล้อแม็กซ์และยางรถยนต์ ที่แตกต่างกัน ยอมรบัสมมติฐาน  มีค่า
สมัประสทิธิถ์ดถอยพหุคุณเท่ากบั 0.000 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ชุตมิา เกศดายุรตัน์. (2564). ไดศ้กึษางานวจิยัเรื่อง การศกึษาขอ้มลูเชงิลกึดา้น
พฤตกิรรมการใช้สื่อดจิทิลัของผูบ้รโิภค และ ความเขา้ใจส่วนผสมทางการตลาดบรกิาร (7P's) 
ส าหรบัหลกัสูตรระยะสัน้ดา้นทกัษะดจิทิลั ดา้นกระบวนการจดัการเรยีนการสอนทีร่วดเรว็ไม่ใช้
ระยะเวลานานท าให้ผู้บรโิภคพงึพอใจมากที่สุด และที่ส าคญัการประชาสมัพนัธ์หลกัสูตรควร
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการใชส้ื่อของผู้บรโิภคโดยเฉพาะอย่างยิง่ สื่อออนไลน์ เช่น Line และ 
Facebook ควรวางแผนการลงโฆษณาช่วงเวลาทีจ่ะลง ใชห้ลกัการท า Social Media  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

1. ควรจดัเตรยีมความพร้อมในการให้บริการ และสร้างความประทบัใจรวมถึง
ภาพลกัษณ์ทีด่ขีองกจิการอกีดว้ย ซึง่ผูเ้ขา้ใชบ้รกิารไดใ้หค้วามส าคญัในขอ้นี้ไมน้่อย 

2. ควรจดัสรรเจ้าหน้าที่ให้บรกิารให้เพยีงพอและเหมาะสมต่อการรบับรกิารเพราะ
ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัมาก การให้บรกิารได้อย่างรวดเรว็ ท าให้ผู้ใช้บรกิารมี
ความพงึพอใจมาก กจ็ะท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารกลบัมาใชบ้รกิารอกีครัง้ 
 

ข้อเสนอแนะการศึกษาต่อไปในอนาคต 
 

1. ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างในเขตพื้นที่อื่น ๆ เพื่อให้รบัรู้ความต้องการและเข้ารบั
บรกิารจากศูนยบ์รกิารรถยนต์ของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างทัว่ถงึ และน าผลทีไ่ด้มากาหนดกลยุทธท์าง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

2. ควรศกึษาพฤตกิรรมในการเขา้ใชบ้รกิารของธุรกจิที่เป็นคู่แข่งขนัทางอ้อม เช่น อู่
ซ่อมรถยนต์ ศูนย์บรกิารรถยนต์ เนื่องจาก ผู้เขา้ใช้บรกิารก็สามารถเลอืกเข้าใช้บรกิารอู่ซ่อม
รถยนตไ์ดเ้ช่นกนั 
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