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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยต้าของผู้บริโภค 
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอดุรธานี 

Factors Affecting Consumers’ Purchasing Decisions on Toyota 
Automobiles in Mueang District, Udon Thani Province 

 

จารุณี  อวนอ่อน  

ปรญิญาภรณ์  พจน์อรยิะ 

 

บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยั ปัจจยัทีม่อีทิธผิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้าของผูบ้รโิภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี โดยมีวตัถุประสงค์ของการวิจยั 1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 2) 
เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนตโ์ตโยตา้
ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี และ 3) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  การวจิยัในครัง้นี้เป็นงานวจิยัวธิี
วจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) มลีกัษณะเป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดย
การแจกแบบสอบถามแบบกระดาษ เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่าง 
400 คน ทัง้ทีเ่คยซือ้และมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ ใชร้ปูแบบค าถามเพือ่ใหก้ลุ่มตวัอย่างแสดง
ระดบัความคดิเหน็แบบสอบถามที่มลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วน ประมาณค่า (Likert Scale) โดย
แบ่งเป็น 5 ระดบัของความคดิเหน็  

ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี ส่วนใหญ่มชี่วงอายุอยู่ในช่วง
วยัท างาน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน  และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ในระดบั
ปานกลางถงึค่อนขา้งสูง ซึง่ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์โตโยต้าของ
ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี มคีวามสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของการวจิยัที่ตัง้ไว้ 
ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล มเีฉพาะด้านอาชพีที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้า และ
ผูบ้รโิภคไดใ้หร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในทุกดา้น โดยรวมอยู่ใน
ระดับ ส าคัญมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ที่มีเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ทันสมัย นอกจากนี้  
ผูบ้รโิภคยงัใหร้ะดบัความเหน็ต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทัง้ 5 ขัน้ โดยรวมอยู่ในระดบั เหน็ดว้ย 
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  ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ การศกึษา และรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืน ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนตโ์ตโยต้าอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ ในขณะ
ที่ปัจจยัส่วนบุคล ด้านอาชพี ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจในหลายขัน้ตอน และระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทุกด้าน มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนตอ์ย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิโดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ์ 

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด / การตดัสนิใจซือ้ / พฤตกิรรมผูบ้รโิภค/ รถยนตโ์ตโยตา้ 

⬚1สาขาบรหิารธุรกจิ หลสัตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
⬚2อาจารย์ ดร. ภาควชิาการตลาด คณะบรกิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 

Jarunee  Aunon 

Parinyarporn Pojariya 

ABSTRACT 

This research aimed to investigate the factors influencing consumers’ decisions to 
purchase Toyota automobiles in Mueang District, Udon Thani Province. The objectives of the 
study were: (1) to examine personal factors affecting consumers’ purchasing decisi ons of 
Toyota automobiles; (2) to analyze marketing mix factors (7P ’s) influencing consumers’ 
purchasing decisions of Toyota automobiles; and (3) to study consumer behavior in the 
decision-making process of purchasing Toyota automobiles in Mueang District,  Udon Thani 
Province.This study employed a quantitative research approach using survey research 
methodology. Data were collected through paper -based questionnaires distributed to a 
sample of 400 consumers who had previously purchased or intended to purchase Toyota 
automobiles. The questionnaire utilized a five-point Likert scale to measure respondents’ 
levels of opinion. Descriptive statistics and inferential statistics were used for data analysis. 

The results revealed that the majority of consumers in Mueang District, Udon Thani 
Province were of working age, held a bachelor’s degree, were employed in the private sector, 
and had moderate to relatively high average monthly incomes. The findings were c onsistent 
with the research objectives. Among personal factors, only occupation significantly influenced 
the purchasing decision-making process of Toyota automobiles. Consumers rated all aspects 
of the marketing mix (7P’s) as highly important, with product factors—particularly advanced 
technology and innovative features—being the most influential. In addition, consumers 
expressed overall agreement with all five stages of the purchasing decision-making process. 
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Hypothesis testing indicated that personal factors such as gender, age, educational 
level, and average monthly income did not have a statistically significant effect on the 
purchasing decision-making process of Toyota automobiles. However, occupation significantly 
influenced several stages of the decision-making process. Furthermore, all marketing mix 
factors (7P’s) were found to have a statistically significant influence on consumers’ 
purchasing decisions, with product factors being the most significant. 

Keywords: Marketing Mix/ Purchasing Decision/ Consumer Behavior/ Toyota automobiles 

 

บทน า 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมยานยนต์ถอืเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมหลกัที่มบีทบาทส าคญัต่อ

เศรษฐกิจของประเทศไทย โดยเฉพาะอย่างยิง่การผลติและจ าหน่ายรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล ที่มกีาร

แข่งขนัสูงในตลาด ทัง้ดา้นคุณภาพ  ราคา และการสร้างภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ หนึ่งในผูน้ าตลาด

ยานยนต์ที่ได้รบัการยอมรับมายาวนาน คือ โตโยต้า ซึ่งเป็นบริษัทผลิตรถยนต์สญัชาติญี่ปุ่ น มี

ส านักงานใหญ่ตัง้อยู่ทีเ่มอืงโทโยตะ จงัหวดัไอจ ิประเทศญี่ปุ่ น ไดร้บัการจดัอนัดบัเป็น 1 ใน 12 บรษิทัที่

ใหญ่ทีสุ่ดในโลกวดัตามรายได้ ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2557 นอกจากนี้ยงัเป็นบรษิทัแรกของโลกทีม่กี าลงัการ

ผลิตรถยนต์เกิน  10 ล้านคนัต่อปี  และยงัเป็นบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดทุนญี่ปุ่ นที่ใหญ่และมี

รายได้มากที่สุดของญี่ปุ่ น ห่างจากอนัดบัสองคอื SoftBank กว่าสามเท่าตวั(วกิพิเีดยี, 2567)  โดย

บรษิทั โตโยตา้ มอเตอร ์(ประเทศไทย) จ ากดั ไดเ้ขา้มาด าเนินธุรกจิในประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ. 2505 

และยงัคงสามารถครองส่วนแบ่งการตลาดในตลาดรถยนต์มากทีสุ่ดในประเทศไทยจนถงึปัจจุบนัดว้ย

ความสามารถในการผลติและเป็นผูร้เิริม่ระบบแนวคดิดา้นการผลติส าหรบัอุตสาหกรรมยานยนต์ ไป

จนถงึการเป็นส่วนหนึ่งทีใ่หค้วามส าคญักบัการพฒันาสงัคมและชุมชนทัว่โลก โดยเฉพาะในประเทศ

ไทยท าให้มุมมองด้านการรบัรู้คุณค่าต่อตราสินค้า โตโยต้า เป็นที่รู้จกัอย่างแพร่หลายทัง้ใ นด้าน

คุณภาพ ความปลอดภยัและใส่ใจต่อสิง่แวดล้อม นอกจากนี้ยงัมกีารศกึษาโดยนักวจิยัอื่นๆ พบว่า

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าทีส่ าคญั คอื ดา้นผลติภณัฑ์ 

(Product) โดยประเดน็ส าคญั 3 อนัดบัแรก คอื ตราสนิคา้ทีแ่ขง็แกร่ง, ความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคที่

มตี่อตราสนิคา้โตโยตา้ และรปูลกัษณ์ของรถยนตท์ีส่วยงาม ณฏัฐ ์โตรุ่งเลศิ (2558) 

ส าหรบัข้อมูลการจดทะเบียนรถยนต์ในประเทศไทย ปัจจุบันมีการจดทะเบียนเป็น

จ านวนมากในแต่ละปี โดยกรมการขนส่งทางบกได้เผยแพร่ขอ้มูลการจดทะเบยีนรถยนต์รายเดือน

และยอ้นหลงั 5 ปี ซึ่งแสดงถงึความนิยมของยีห่อ้และรุ่นต่างๆ รวมถงึแนวโน้มของตลาดรถเก๋งและ

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%97%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B8%B0
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%84%E0%B8%AD%E0%B8%88%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/SoftBank
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รถกระบะซึ่งการตดิตามขอ้มูลเหล่านี้สามารถแสดงให้เหน็ถงึภาพรวมที่ชดัเจนเกี่ยวกบัสถานะของ

อุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศไทย ส าหรบัรถยนตท์ีไ่ดร้บัความนิยมในตลาดอุตสาหกรรมยานยนต์

ในประเทศไทย คอื ยีห่อ้ Toyota และ Honda ยงัคงครองความเป็นผูน้ า อย่างเช่น รุ่น Toyota Yaris 

Cross  และ Honda City  เป็นตวัอย่างทีช่ดัเจนของรถยนต์ทีไ่ด้รบัความนิยมสูงสุด  จากขอ้มูลการ

จดทะเบยีนในช่วงปี  2023 - 2024 พบว่า Toyota Yaris Cross มยีอดจดทะเบยีนสะสมในปี 2024 สงู

ถงึ 25,671 คนั และในขณะที ่Honda City มยีอดจดทะเบยีน 14,462 คนั ซึ่งบ่งบอกถงึความนิยมใน

กลุ่มผูบ้รโิภคทีช่ื่นชอบรถยนตข์นาดกลางทีม่ปีระสทิธภิาพในการใชง้านและความคุม้ค่าทางเศรษฐกจิ 

Honda City ซึ่งเป็นหนึ่งในรถยนต์ยอดนิยมส าหรบัการขบัขีใ่นเมอืง มกีารเตบิโตอย่างชดัเจน ตัง้แต่

ช่วงต้นปี 2023 โดยในเดอืนสงิหาคม 2024 มยีอดจดทะเบยีนสูงถงึ 1,310 คนั และ Toyota Corolla 

Cross กม็ยีอดจดทะเบยีนสงูขึน้ในช่วงเดยีวกนั โดยเดอืนมกราคม 2024 มกีารจดทะเบยีน 1,522 คนั 

(กรมการขนสง่ทางบก, 2567 ; GP Auto Parts, 2567)   

จากขอ้มูลขา้งต้น ผูว้จิยัจงึไดศ้กึษาวจิยัเกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  ประกอบกบั บรษิัท มอเตอร์ 

ประเทศไทย จ ากดั ไดบ้รรลุจุดมุ่งหมายการเป็นบรษิทัแกนน าของเครอืข่าย โตโยต้าทัว่โลกและเป็น

บรษิทัผู้ผลติรถยนต์ที่ได้รบัการยอมรบัมากที่สุดในประเทศไทยและจะเตบิโตต่อไปอย่างยัง่ยนืด้วย

ผลติภณัฑ์และบรกิารมาตรฐานระดบัโลก ทัง้นี้ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลกบัผู้ที่ต้องการศกึษาเกี่ยวกบั

ปัจจยัต่างๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์โดยมแีนวคดิในการวจิยั คอื การศกึษาจ าแนกตาม เพศ 

อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ ว่ามคีวามสมัพนัธ์มากน้อยเพยีงใดต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

รถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  และศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดว่ามผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั

อุดรธานี เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการและผูส้นใจในธุรกจิรถยนต์ สามารถน าไปประยุกต์ใช้ใน

การวางแผน ก าหนดเป้าหมายและวางกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับความต้องการที่เปลี่ยนไปของ

กลุ่มเป้าหมาย 

นิยามศพัท ์

1. สว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ส าหรบัธุรกจิรถยนตป์ระกอบดว้ย  

    1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ รถยนต์โตโยต้าแต่ละรุ่น แต่ละประเภทที่มีคุณสมบัติ

และสเปคทีม่คีวามแตกต่างกนั   

1.2 ราคา (Price) คอื ราคาขายปลกีของรถยนตโ์ตโยตา้แต่ละรุ่น  
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    1.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื เครอืขา่ยโชวร์มู ศูนยบ์รกิาร รวมถงึช่องทางการ

ใหบ้รกิารทางออนไลน์ ของบรษิทัโตโยตา้   

  1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์การจัด

กจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น การจดังานกจิกรรมมอเตอรโ์ชว ์ 

1.5 บุคลากร (People) คือ พนักงานขาย พนักงานบริการหลังการขาย  และผู้มีส่วน

เกีย่วขอ้งทัง้หมด  

1.6 กระบวนการ (Process) คอื  ขัน้ตอนการขาย  การส่งมอบรถยนต์ และการบรกิาร

หลงัการขาย  

   1.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ โชว์รูม ศูนย์บริการบรรยากาศ

โดยรอบ และภาพลกัษณ์ของแบรนด์  

2. การตดัสนิใจเลือกซื้อ หมายถงึ ระดบัความตัง้ใจและพฤติกรรมของผู้บรโิภคในขัน้ตอน

ส าคญัของการซือ้รถยนต ์ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การ

ตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้าของ

ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

รถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 

3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้าในเขตอ าเภอ

เมอืง จงัหวดัอุดรธานี 

ขอบเขตการการวิจยั 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัยในครัง้นี้  ผู้วิจัยได้มุ่งศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั

อุดรธานี มขีอบเขตของการวจิยั ดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

    1.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้หรอืมแีนวโน้มทีจ่ะซือ้รถยนต์

โตโยตา้ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี ซึง่ไม่ทราบจ านวนทีแ่น่นอน  
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    1.2 กลุ่มตวัอย่าง คอื ผู้บรโิภคที่เลอืกซื้อหรอืมแีนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์โตโยต้า ใน

เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  การก าหนดกลุ่มตวัอย่างจงึก าหนดโดยการใช้สูตร แบบไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน ในตารางสูตรของ Yamane (1973) ซึ่งทางผู้วจิยัได้ก าหนดระดบัความ

เชื่อมัน่ที่ 95% และความคลาดเคลื่อน ± 5% จากการค านวณที่ระดบัความเชื่อมัน่ที่ 95% พบว่า

จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 385 คน แต่เพื่อป้องกันการเก็บข้อมูลที่ไม่สมบูรณ์  จาก

แบบสอบถามจงึเพิม่ขนาดตวัอย่างเป็นจ านวน 400 คนเพือ่การวเิคราะหแ์ละประมวลผลต่อไป  

2. ขอบเขตด้านตวัแปร ตวัแปรต้น ได้แก่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ 2) ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น

บุคคล ดา้นกระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  

3. ขอบเขตพืน้ที ่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  

4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการศึกษาวจิยั เริ่มตัง้แต่เดือน กันยายน 2568 ถึง เดือน 

พฤศจกิายน 2568 
ทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์ 
Kotler and Keller (2016) กล่าวว่าลักษณะส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ประกอบดว้ย อายุตามล าดบัขัน้ของวงจรชวีติ อาชพี และสถานการณ์ทางเศรษฐกจิ บุคลกิภาพ  และ

แนวคดิของตนเอง รวมถงึรูปแบบในการด าเนินวถิชีวีติและค่านิยม เนื่องจากสิง่เหล่านี้  มผีลกระทบ

โดยตรงต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคและเป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคเพื่อก าหนดส่วนแบ่ง

การตลาด  

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
Kotler and Keller (2016)  ได้กล่าวไว้ว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ซึ่ง

ประกอบไปด้วย  1) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าและบริการอันประกอบด้วยผลิตภัณฑ์หลักและ

ผลติภณัฑ์เสรมิ ซึ่งแสดงให้เหน็ถงึผลประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการ เพื่อการสร้างขอ้ได้เปรยีบทางการ

แข่งขนั  2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ การทีจ่ะส่งมอบบรกิาร ใหก้บัลูกคา้เมื่อไหร่ 

และต้องใชเ้วลาในการทีจ่ะส่งมอบบรกิารเท่าไหร่ และเกดิขึน้สถานทีไ่หนและส่งมอบกนัอย่างไร  4) 

การส่งเสรมิการตลาด เป็นกจิกรรมดา้นการออกแบบสิง่จูงใจและการสื่อสารดา้นการตลาด  เพื่อสรา้ง

ความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้กบัลูกคา้  5) บุคลากร ตอ้งใชค้วามพยายามในการวางแผนทัง้ดา้น ก าลงัคน 
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การสรรหา การคดัเลือกบุคลากรและการฝึกอบรมพฒันา และต้องสร้างแรงจูงใจให้กบัพนักงานที่

เกี่ยวขอ้งทัง้หมด  6) หลกัฐานทางกายภาค คอื สถานทีแ่ละสิง่แวดลอ้มรวมถงึองคป์ระกอบต่างๆที่

สามารถจบัตอ้งไดแ้ละสิง่อ านวยความสะดวกต่อผูป้ฏบิตังิานและลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร  7) กระบวนการ 

เป็นวธิใีนการท างาน สร้างและส่งมอบผลติภณัฑ์  โดยต้องอาศยัการออกแบบและปฏบิตัใิห้ได้ตาม

กระบวนการทีม่ปีระสทิธผิล  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

กรกนก จนัทร์ประภาส, เยาวภา ปฐมศิรกิุล, และบณัฑติ รตันไตร (2566)  กล่าวถึง การ

ตดัสนิใจ หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคใหก้ารตระหนักถงึปัญหา ความต้องการทางดา้นร่างกายและจติใจ 

จากนัน้ผูบ้รโิภคกม็กีารแสวงหาขอ้มูลจนเกดิการรบัรูถ้งึความจ า เป็นทีต่้องใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร 

โดยความต้องการทีเ่กดิขึน้ท าใหเ้กดิกระบวนการคดิและการใชเ้หตุผลเพือ่การเลอืกสิง่ใดสิง่หนึ่งจาก

หลายๆ ทางเลือกที่มจีนน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารที่ดีที่สุด  เพื่อเป็นการตอบสนอง

ความตอ้งการของตนเองใหม้ากทีสุ่ด 

ภัทรพล ชาญชวณิชย์ และ พอดี สุขพนัธ์ (2564) อ้างถึงใน Yuksel and Akar (2021) 

กล่าวถงึ การตดัสนิใจ หมายถงึ การเลอืกสิง่หนึ่งหรอืหลายๆ สิง่หรอืเลอืกการปฏบิตัทิีม่หีลายๆทาง 

โดยการเลอืกนัน้มกีารพจิารณามาอย่างรอบคอบว่าถูกตอ้งและเหมาะสมตรงกบัเป้าหมายทีต่อ้งการ  

Kotler and Keller (2012) กล่าวถงึ การตดัสนิใจ หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

หรอืบรกิารอย่างเป็นล าดบั ขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ดงันี้ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผล

ทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดยผู้บรโิภคไม่จ าเป็นต้องท าตามล าดบั

ของขัน้ตอนจนครบทุกขัน้ตอน แต่ผู้บรโิภคสามารถขา้มขัน้ตอนบางอย่างไปได้หรอืย้อนกลบัไปยงั

ขัน้ตอนก่อนหน้ากไ็ด ้กระบวนการตดัสนิใจจะเริม่ตน้ก่อนการซือ้และมผีลกระทบหลงัการซือ้  

Kotler and Keller (2016) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 

5 ขัน้ตอน ซึ่งไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

สมมติฐานการวิจยั 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขต

อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต ์โตโยตา้

ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 
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กรอบแนวคิด 

      ตวัแปรตน้ (Independent Variable)     ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 
 
             

 

 

 

 

 

 

                                                             

 

    

 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี ทัง้ทีเ่คยซือ้หรอืมแีนวโน้ม

ทีจ่ะซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ ในช่วงปี พ.ศ. 2568   ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี เนื่องจากไม่ทราบจ านวน

ประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยการใชสู้ตรของ Taro Yamane (1973) ก าหนด

ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อน 0.05  จากการค านวณได้กลุ่มตวัอย่าง 385 คน 

และเพื่อให้คลอบคลุมกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด ผู้วจิยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาวจิยั 

จ านวน 400 คน โดยเลอืกใช้การสุ่มตวัอย่างแบบ Non Probability Sampling โดยวธิกีารสุ่มแบบ

สะดวก ( Convenience Sampling )  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

1. ผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  
5. บุคลากร (People)  
6. กระบวนการ (Process)  
7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
ทีม่า : Kotler and Keller (2016) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายไดต้่อเดอืน  

กระบวนการตดัสินใจเลือกซือ้ 
รถยนต์โตโยต้าของผู้บริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอดุรธานี 

1. การบัรูถ้งึปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซื้อ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 

ทีม่า: Kotler and Keller (2016) 
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เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มูล  ใชแ้บบสอบถาม มรีายละเอยีดประกอบ จ านวน 3 ส่วน เพื่อ

ใช้ศกึษาปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั

อุดรธานี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี 

และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

สว่นที ่2 ค าถามตวัแปรตน้ คอื ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ 7Ps  

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑข์องรถยนต์โตโยต้า, ดา้นราคาของรถยนต์โตโยต้า, ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายของรถยนต์โตโยต้า, ดา้นส่งเสรมิการตลาด, ดา้นบุคลากร, ดา้นกระบวนการในการซื้อขาย

รถยนต์โตโยต้า, ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าแบบ  ลเิคริ์ต 5 ระดบั (5-

Point Likert Scale) Rensis Likert ,1932 ซึง่ก าหนดค่าระดบัความส าคญั เป็นดงันี้ 

5 = ส าคญัมากทีสุ่ด 

4 = ส าคญัมาก 

3 = ส าคญัปานกลาง 

2 = ส าคญัน้อย 

1 = ส าคญัน้อยทีสุ่ด 

ส่วนที่ 3 ค าถามตวัแปรตาม คอื กระบวนการในการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า เช่น 

การรบัรูถ้งึปัญหา, การคน้หาขอ้มูล, การประเมนิทางเลอืก, การตดัสนิใจซื้อ, พฤตกิรรมหลงัการขาย 

โดยใชม้าตราส่วนประมาณค่าแบบ ลเิคริต์ 5 ระดบั (5-Point Likert Scale) Rensis Likert ,1932 ซึ่ง

ก าหนดค่าระดบัความเหน็ เป็นดงันี้ 

5 = เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

4 = เหน็ดว้ย 

3 = ไม่แน่ใจ 

2 = ไม่เหน็ดว้ย 

1 = ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 

ผลการวิจยั 

 ส่วนที่ 1 การศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถยนต์โตโยต้าในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี  ส่วนใหญ่เพศชาย จ านวน 216 คน ร้อยละ 54  

รองลงมาเพศหญงิ จ านวน 184 คน รอ้ยละ 46 สว่นใหญ่อายุ 31-40 ปี จ านวน 130 คน รอ้ยละ 32.5 

รองลงมา อายุ 21-30 ปี จ านวน 111 คน ร้อยละ 27.8 ล าดบัที่สาม อายุ 40-50 ปี จ านวน 87 คน   
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รอ้ยละ 21.8 ล าดบัทีส่ ี ่อายุ 50-60 ปี จ านวน 57 คน รอ้ยละ 14.2 และน้อยทีสุ่ดคอื อายุ 60 ปีขึน้ไป 

รอ้ยละ 3.8 ตามล าดบั  สว่นใหญ่ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 272 คน รอ้ยละ 68.2  รองลงมา

ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี จ านวน 96 คน ร้อยละ 24  และน้อยที่สุดคอื ระดบัการศกึษาสูง

กว่าปรญิญาตร ีจ านวน 31 คน รอ้ยละ 7.8 ตามล าดบั  ส่วนใหญ่อาชพีพนักงานเอกชน จ านวน 124 

คน รอ้ยละ 31  รองลงมาอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวน 120 คน รอ้ยละ 30 จะเหน็ไดว้่าอาชพี

พนักงานเอกชนและขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวนต่างกนัเพยีงเลก็น้อย ล าดบัทีส่ามอาชพีประกอบ

ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 104 คน รอ้ยละ 26 ล าดบัทีส่ ีอ่าชพีเกษตรกร จ านวน 31 คน รอ้ยละ 7.8 และ

น้อยที่สุดอาชพีอื่นๆ เช่น พนักงานราชการทัว่ไป  จ านวน 21 คน ร้อยละ 5.2 ตามล าดบั ส่วนใหญ่

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001-35,000 บาท จ านวน 128 คน ร้อยละ 32  รองลงมารายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน 35,001-45,000 จ านวน 63 คน ร้อยละ 15.7 จะเหน็ได้ว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดอืนส่วนอยู่อยู่ใน

ระดบัปานกลาง-สูง  ล าดบัทีส่ามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนมากกว่า 45,000 บาท จ านวน 35 คน รอ้ยละ 

8.8  และน้อยทีสุ่ดรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท  จ านวน 31 คน รอ้ยละ 7.8 

ตามล าดบั 

 ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พลว่า โดยรวมทุกด้านอยู่ในระดบั 

ส าคญัมาก (𝑥̅  = 3.93,SD= 0.895)  และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคญัในดา้นผลติภณัฑข์องรถยนต์โตโยต้า ซึ่งมเีทคโนโลยแีละนวตักรรมทีท่นัสมยัในรถยนต์ 

ในระดบัส าคญัมากทีสุ่ด (𝑥̅  = 4.02, S.D. = 0.919) รองลงมา คอื รถยนตม์คีวามทนทาน (𝑥̅  = 3.98, 

S.D.= 0.920) ระดบัส าคญัมากที่สุด และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายของรถยนต์โตโยต้า ศูนย์

จ าหน่ายหาง่ายและสะดวก (𝑥̅  = 3.98, S.D. = 0.927) ระดบัส าคญัมากทีสุ่ด และทา้ยสุดผูบ้รโิภคให้

ความส าคัญน้อยที่สุด ด้านราคาของรถยนต์โตโยต้า เงื่อนไขการผ่อนช าระที่เหมาะสม (𝑥̅  = 

3.83,S.D.= 0.903) ระดับส าคัญมาก และมีราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์ยี่ห้ออื่น (𝑥̅  = 

3.83,S.D.=0.862) ระดบัส าคญัมาก  

ส่วนที ่3 ผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า รวมทุก
ด้าน (𝑥̅  = 3.88, S.D = 0.899) อยู่ในระดบัความเห็น “เห็นด้วย”  และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็มากทีสุ่ดในด้านการประเมนิทางเลอืก การพจิารณาจากการบรกิารหลงั
การขาย (𝑥̅  = 3.98, S.D = 0.899) ระดบัความเหน็ “เหน็ดว้ย” รองลงมาคอื ดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา 
ท่านซือ้รถยนต์เพราะตอ้งการความสะดวกในการเดนิทาง (𝑥̅  = 3.97, S.D = 0.899) ระดบัความเหน็ 
“เหน็ดว้ยอย่างยิง่” และทา้ยสุดผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็ดา้นการคน้หาขอ้มูล สอบถามขอ้มูลจากคนรูจ้กั
หรอืผูใ้ชจ้รงิ (𝑥̅  = 3.79, S.D = 0.872) ระดบั “เหน็ดว้ย”  
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อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้าของ

ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี สามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัได้ 

ดงันี้  

1. เมื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี สว่น

ใหญ่เป็นเพศชาย อายุอยู่ในช่วงวยัท างาน  ระดบัการศกึษาอยูในระดบัปรญิญาตร ีและรายได้เฉลี่ย

ต่อเดอืนอยู่ในช่วงปานกลางถงึสูง ซึ่งปัจจยัส่วนบุคคลไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์

โตโยต้า มเีพยีงแต่ด้านอาชพี ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคที่มงีานประจ า และเชื่อมัน่ใน

คุณภาพและชื่อเสยีงของโตโยต้า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ กฤษฎา คงมัน่ และธนสุวทิย์ หริญั

รกัษ์ (2558) หน้า 341-353 ไดท้ าการศกึษาส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย สว่นใหญ่มอีายุ 

21-30 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดต้่อเดอืน 10,001-20,000 บาท มอีาชพีเป็นพนักงาน

เอกชน มสีภาพโสด/แยกกนัอยู่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพต่างกนัมกีารซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั  

สรุปโดยรวม ไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ไม่มสี่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า ในลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั การท าความ

เข้าใจปัจจยัเหล่านี้ช่วยให้ผู้ผลิตและนักการตลาดออกแบบผลิตภณัฑ์และกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อ

ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธภิาพ เช่น การพฒันาผลติภณัฑ์ที่ครอบคลุมทุก

กลุ่มรายได ้หรอืการสือ่สารคุณค่าเฉพาะกลุ่มอย่างเหมาะสม  

2. เมื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัอุดรธานี จากผลสรุปของการวจิยั เรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าของ

ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดดรธานี พบว่า มหีลายประเดน็ทีส่ามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 1) 

ผลจากการศึกษาระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์  ของ

ผูบ้รโิภคในเขตจงัหวดัอุดรธานี พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัส่วน

ประสมทางการตลาดโดยมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากที่สุด คอื ด้านผลติภณัฑ์ (Product) หรอืรถยนต์ 

โตโยตา้ ทัง้นี้ อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคประทบัใจในรูปลกัษณ์ ความสวยงาม มาตรฐานความปลอดภยั 

มเีทคโนโลยแีละนวตักรรมทีท่นัสมยั และมคีุณสมบตัทิีค่รบครนั มคีวามหลากหลายของรูปแบบ และ

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ และผู้บรโิภคจะได้รบั  ประโยชน์และคุณค่าของ

ผลติภณัฑ ์และการประหยดัพลงังาน ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ คทัลยีา ฤกษ์พไิชย (2564)  ปัจจยั

ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตป์ระหยดัพลงังานไฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้รถ Hybrid ของผู้บรโิภคในเขต 

จงัหวดัชลบุรโีดยเรยีงล าดบัความส าคญั ดงันี้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยั

ดา้นคุณค่าตราสนิคา้ ปัจจยัดา้นการรบัรูข้่าวสาร ปัจจยัดา้นการตระหนักดา้นสิง่แวดลอ้ม ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และปัจจยั

ดา้นเทคโนโลยไีฮบรดิ 

3. เมื่อเปรยีบเทียบกระบวนการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ภาพรวมของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

รถยนต์โตโยต้า ทัง้ 5 ด้าน ค่าเฉลี่ยรวมทุกด้าน ผู้บรโิภคได้ให้ความเหน็อยู่ในระดบั เหน็ด้วย และ

กระบวนการทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอื ดา้นการประเมนิทางเลอืก จะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็ในการ

พิจารณาจากการบริการหลังการขายมากที่สุดและมีค่าเฉลี่ยสูงสุด  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ   

เพ็ญนภา  กมลาสน์มรกต และพีรภาว์  ทวีสุข (2020)  อิทธิพลของปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซือ้อาหารคลนีของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 

อทิธพิลของปัจจยัทางจติวทิยาดา้นทศันคต ิการรบัรูแ้ละการเรยีนรูม้ี อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจ

ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร และดา้นการประเมนิทางเลอืก นอกจากนัน้ยงัพบว่า 

อิทธิพลของปัจจัยทางจิตวิทยา  ด้านทัศนคติ ด้านความเชื่อ และด้านการเรียนรู้มีอิทธิพลต่อ  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อดา้นการตดัสนิใจซื้อและดา้นพฤตกิรรมการประเมนิผลภายหลงัการซื้ออย่าง

มนียัส าคญั ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการและตัวแทนจ าหน่ายรถยนต์โตโยต้า  เกี่ยวกับการพัฒนา

ผลติภณัฑ์ การส่งเสรมิการตลาดและการสร้างประสบการณ์ใหม่ๆให้กบัลูกค้า ในการท าการตลาด  

ดงันี้ 

1. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพิม่ความโดดเด่นด้านเทคโนโลยแีละ

นวตักรรม เช่น ระบบช่วยจอดอจัฉรยิะ ระบบเตอืนมุมอบัตา ระบบช่วยเบรกฉุกเฉิน ซึง่เป็นคุณสมบตัิ

ที่ผู้บรโิภคในยุคปัจจุบนัให้ความส าคญัมากขึ้น ช่วยเพิม่ความเชื่อมัน่ด้านความปลอดภยัและความ

ทนัสมยัของรถยนต์ ปรบัทางเลอืกของรุ่นรถใหส้อดคลอ้งกบัไลฟ์สไตล์ผูบ้รโิภคในจงัหวดั/พืน้ที่  เช่น 

กลุ่มครอบครวันิยมรถ 7 ที่นัง่, กลุ่มวยัท างานนิยมรถประหยดัพลงังาน ท าให้ตรงกบัความต้องการ

ของตลาดทอ้งถิน่มากยิง่ขึน้พฒันาบรกิารหลงัการขายใหเ้ด่นชดักว่าแบรนดค์ู่แขง่ เช่น การรบัประกนั

ทีย่ดืหยุ่น การมอบแพคเกจดแูลรกัษารายปี และบรกิารผ่านแอปฯ เพิม่ความคุม้ค่าและความพงึพอใจ

ระยะยาว เน้นความเป็นมิตรต่อสิง่แวดล้อม (Eco-Friendly) เช่น เพิ่มทางเลือก Hybrid หรือรถ

ประหยดัพลงังาน สอดรบักบัแนวโน้มตลาดและนโยบายสิง่แวดลอ้ม 
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2. การสือ่สารการตลาด (Marketing Communication) ใช ้Social Media เป็นช่องทางหลกัใน

การสร้างการรบัรู้ เช่น Facebook, TikTok, YouTube รวีวิรุ่นรถ ทดลองขบัจรงิ Content แบบสัน้ 

ช่วยเชื่อมต่อกบักลุ่มวยัท างานทีใ่ชม้อืถอืเป็นหลกั ท าการตลาดเชงิพืน้ที ่(Localized Marketing) เช่น 

ใชผู้ม้อีทิธพิลในจงัหวดั (Local Influencer), รวีวิภายในโชวร์ูมจรงิ ท าใหแ้บรนดใ์กลช้ดิและน่าเชื่อถอื

มากขึน้ เน้นคอนเทนตท์ีใ่หข้อ้มลูจรงิและโปร่งใส เช่น การค านวณค่างวด, เปรยีบเทยีบรุ่น, ค่าใชจ่้าย

ตลอดอายุการใชง้าน ช่วยใหลู้กคา้ตดัสนิใจงา่ยขึน้ ลดความกงัวล และจดัท ากจิกรรมออฟไลน์ร่วมกบั

ชุมชน เช่น Roadshow, ทดลองขบันอกสถานที่, Event หน่วยงานราชการ/เอกชน  เพิม่โอกาสให้

ลูกค้าสมัผสัรถจรงิ  ส่งเสรมิการตลาดแบบ CRM/Personalized เช่น Remarketing, แจ้งโปรโมชนั

ตามรุ่นทีลู่กคา้สนใจ ช่วยเพิม่อตัราการปิดการขาย 

3. การสรา้งประสบการณ์ลูกคา้ (Customer Experience – CX) มอบประสบการณ์ทดลองขบั

ทีเ่หนือกว่า เช่น เสน้ทางทดลองขบัจรงิ การอธบิายฟังก์ชนัอย่างละเอยีด ช่วยใหลู้กคา้เขา้ใจรถมาก

ขึน้และเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อ ยกระดบัการบรกิารจากพนักงานขายพูดจาเป็นมติร ใหข้อ้มูล

ถูกต้องครบถ้วนและตรงไปตรงมา รบัฟังความต้องการจรงิของลูกคา้ ช่วยใหส้รา้งความเชื่อมัน่  และ

ความพงึพอใจ สร้างระบบตดิตามบรกิารลูกค้าหลงัการขาย (After-sales Follow-up)  เช่น โทรตดิ

ตามหลงัรบัรถ 7 วนั, 30 วนั, 3 เดอืน ผลทีไ่ดส้รา้งความอบอุ่นใจและท าใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้รกิารอกี 

พฒันา “ศูนยบ์รกิารทีส่ะดวกสบาย” เช่น พืน้ทีพ่กัคอย หอ้งรบัรองม ีWi-Fi เครื่องดื่ม ไวบ้รกิาร ท าให้

การน ารถเขา้ศูนยไ์ม่ใช่ภาระ แต่เป็นประสบการณ์ทีด่ี สรา้งความรูส้กึเป็นครอบครวัโตโยต้า (Toyota 

Family) เช่น โปรแกรมสมาชกิ การสะสมแต้ม ส่วนลดพเิศษ ช่วยรกัษาฐานลูกคา้เดมิและสรา้งความ

ภกัดตี่อแบรนด ์

ประเดน็ส าคญั  ส าหรบัตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์โตโยต้า  ควรมุ่งทีก่ารพฒันาผลติภณัฑ์ให้

ล ้าสมยั ปลอดภยั และตอบโจทย์การใช้งาน ท าการตลาดอย่างโปร่งใส เข้าถึงง่าย และสื่อสารใน

ช่องทางทีลู่กคา้ใชจ้รงิ สรา้งประสบการณ์ทีด่ตี ัง้แต่ก่อนซือ้ ระหว่างซือ้ และหลงัการขายอย่างต่อเนื่อง 

กลยุทธเ์หล่านี้ช่วยเพิม่ภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อแบรนด ์และยงัสง่เสรมิการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์โตโยต้า

ของลูกคา้ไดอ้ย่างชดัเจน 

สรุปไดว้่า ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยัครัง้นี้ พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ที่

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้าของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุดรธานี 

สอดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีจ่ะเพิม่ขึน้ในอนาคต โดยผูป้ระกอบกจิการหรอื

ผูท้ีเ่กี่ยวขอ้งสามารถน าไปเป็นแนวทางในการพฒันาและวางแผนดา้นกลยุทธ์การตลาดทางธุรกิจใน

แงพ่ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์ 
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ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะส าหรบัผู้ประกอบ ท่ีสามารถกล่าวโดยสรปุ 7 ด้าน ดงัน้ี  

1. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์(Product) มีอิทธิพลสูงท่ีสุด 

      ผู้ประกอบการ ที่มีความสนใจประกอบธุรกิจรถยนต์ ต้องมีการปรับปรุงและพัฒนา

เทคโนโลย ีนวตักรรมให้ทนัสมยัยิง่ขึ้น เพราะเป็นปัจจยัที่ผู้บรโิภคให้คะแนนสูงที่สุด ควรเน้นระบบ

ความปลอดภยั เทคโนโลยชี่วยขบัขี่  เทคโนโลยปีระหยดัพลงังาน ต้องวางกลยุทธ์ในจุดเด่นของ

ผลติภณัฑ ์เช่น ความทนทานและมเีทคโนโลยีและนวตักรรม ซึ่งตรงกบังานวจิยัต่างประเทศทีพ่บว่า 

คุณภาพสนิค้า และความน่าเชื่อถอืของแบรนด์ญี่ปุ่ น เป็นเหตุผลหลกัที่ท าให้ผู้บรโิภคเลอืกโตโยต้า

ผู้บรโิภคมองว่าโตโยต้าม ี“แบรนด์ที่ไว้ใจได้” และมมีาตรฐานการผลิตที่ได้รบัการยอมรบัมาอย่าง

ยาวนาน 

2. ปัจจยัด้านราคา (Price) มีผลในระดบัมาก แต่ไม่ใช่ปัจจยัอนัดบัหน่ึง 

   ราคาโตโยต้ามกัสูงกว่าแบรนด์จีน แต่ผู้บรโิภครบัรู้ว่าคุณภาพและบรกิารหลงัการขาย 

“คุม้ค่า”ตรงกบัผลวจิยัต่างประเทศทีพ่บว่า Value for Money ส าคญัมากกว่าราคาถูกทีสุ่ด ผูป้ระกอบ

กจิการควรเลอืกราคาจ าหน่วยทีเ่หมาะสมเป็นราคามาตรฐานสากล  

3. ปัจจยัด้าน Promotion มีผลแต่ไม่ใช่ตวัขบัเคลื่อนหลกั 

       ผูป้ระกอบการ ควรมกีารปรบัรปูแบบโปรโมชัน่ใหเ้หมาะกบักลุ่มช่วงอายุ 21–40 ปี ซึง่เป็น

กลุ่มผู้บรโิภคที่มจี านวนมากที่สุดที่ผู้วจิยัได้ศกึษา ควรใช้ Live Promotion ในงานออนไลน์  Flash 

Deal  รวีวิจาก Influencer โปรโมชัน่ช่วยกระตุ้นความสนใจ แต่ลูกคา้ซื้อเพราะแบรนด์และคุณภาพ

มากกว่าตรงกบัแนวโน้มของตลาดรถยนต์ในไทยทีเ่น้น “ความทนทาน – ราคาขายต่อด ี– ค่าอะไหล่

ไม่แพง” มากกว่าโปรโมชัน่ชัว่คราวและควรมกีารจดัโปรโมชัน่ ทีม่คีวามดงึดดูใจสว่นลดใหก้บัสมาชกิ 

มกีารคนืก าไรใหแ้ก่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้รถยนตอ์ย่างต่อเนื่อง เช่น ฟรดีาวน์ จดัสง่รถยนตถ์งึบา้น และมกีาร

ประชาสมัพนัธโ์ฆษณาใหผู้บ้รโิภคไดร้บัขา่วสารอย่างทัว่ถงึ  

4. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  

       ผูป้ระกอบกจิการ ควรเพิม่การท าคอนเทนต์ออนไลน์ เพราะผูบ้รโิภคใชร้วีวิเป็นขอ้มูลหลกั

ควรน าเสนอรวีวิการใช้งานจรงิ,ฟีเจอร์ความปลอดภยั, เปรยีบเทยีบรุ่นรถ, และควรมวีธิกีารบรกิาร

จดัสง่ทีห่ลากหลาย ตรงต่อเวลาในการจดัสง่สนิคา้และสะดวกในการสัง่ซือ้สนิคา้สามารถสัง่ซือ้ได้ทุกที่

ทุกเวลา  กระบวนการตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่ได้รบัอทิธพิลจาก  Social Media  ผลเฉลี่ยสูงในด้าน  

“การแสวงหาขอ้มูล” ชี้ว่าผูบ้รโิภคใชร้วีวิจาก YouTube, Facebook Page, TikTok, กลุ่มผูใ้ชร้ถยนต์

เป็นขอ้มลูส าคญัประกอบการตดัสนิใจสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครถยนตใ์นยุคดจิทิลั  
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5. ปัจจยัด้าน People และ Process  

   ส่งผลต่อความมัน่ใจของลูกคา้อย่างมาก พนักงานขายโตโยต้ามบีทบาทส าคญัใน “การให้

ขอ้มูลอย่างเป็นกลาง” และช่วยใหลู้กคา้ประเมนิทางเลอืกไดด้ี บุคลากรและขัน้ตอนบรกิารเป็นปัจจยั

ส าคญัในการซื้อยานยนต์ระดบัแบรนด์ ผูป้ระกอบการจงึควรมกีาร เพิม่ความรูใ้หพ้นักงานขายเพราะ 

People มผีลสูง ควรจดัให้มกีารอบรมทกัษะการสื่อสาร, ฝึกเน้น “ขอ้มูลจรงิ” ไม่ยดัเยยีดการขาย, 

สร้าง Standard Service ที่เหมือนกนัทุกศูนย์ผู้ประกอบการต้องมีกระบวนการจดัไฟแนนซ์และ

เอกสารทีไ่ม่ซบัซอ้น และยงัช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถอืได ้ 

6. ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ 

        ผูป้ระกอบการ ควรมกีารพฒันาลกัษณะทางกายภาพในโชวร์ูม (Physical Evidence) เช่น  

สร้างบรรยากาศที่ทนัสมยั, เพิม่โซนทดลองเทคโนโลยแีละเพิม่พื้นทีพ่กัคอยที่ให้ความสะดวกสบาย

มากยิง่ขึน้  ซึง่ Place และ Physical Evidence ช่วยสง่เสรมิความมัน่ใจหลงัการซือ้ของลูกคา้ มโีชวร์ูม

ทีเ่ขา้ถงึง่าย การบรกิารหลงัการขายและสาขาทีค่รอบคลุมท าใหลู้กคา้เชื่อมัน่ว่าสามารถซ่อมบ ารุงได้

สะดวก บริษัท โตโยต้า มีเครือข่ายศูนย์บริการที่ครอบคลุมมากที่สุดในประเทศ จึงมีผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ค่อนขา้งสงู 
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