
 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
คารแ์ครค์รบวงจรของผู้ใช้บริการในจังหวัดเชียงราย 

Marketing Mix Factors Influencing the Decision to Use Car Care Services of 
Consumers in Chiang Rai Province. 

 
อจัฉราวดี นนัทะเสน 

 
บทคัดย่อ 

 
การวิจัยครัง้นีม้ีวัตถุประสงค ์เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

และกระบวนการตัดสินใจ ศึกษาปัจจัยดา้นประชากรศาสตรท์ี่ตัดสินใจใชบ้ริการ และศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวัดเชียงราย กลุ่มตัวอย่าง 
คือ ผูใ้ชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวดัเชียงราย จ านวน 400 คน ที่ไดจ้ากการสุ่มอย่างง่าย เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ 
ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน t–test One–Way ANOVA และการวิเคราะหถ์ดถอยพหคุณู 

ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี มีรายไดเ้ฉลี่ย 15,001–
25,000 บาทต่อเดือน และประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการมากที่สดุ คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และกระบวนการ
ตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรในดา้นพฤติกรรมหลงัการหลงัการใชบ้ริการมีความส าคัญมากที่ สุด   
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า          
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยสามารถท านายการตดัสินใจใชบ้รกิารไดร้อ้ยละ 44.50 
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ABSTRACT 
 

This research aimed to study the level of importance of marketing mix factors and the 

decision-making process, examine demographic factors related to the decision to use services, 

and investigate the marketing mix factors that influence the decision to use full-service car care 

centers in Chiang Rai Province. The sample consisted of 400 users of full-service car care centers 

in Chiang Rai, selected through simple random sampling. The research instrument was a 

questionnaire, and the data were analyzed using descriptive and inferential statistics, including 

mean, standard deviation, t-test, One-Way ANOVA, and multiple regression analysis. 

 The results showed that most users were female, aged 31–40 years, with an 

average monthly income of 15,001–25,000 baht, and working as government officers or state 

enterprise employees. The marketing mix factor with the highest importance in influencing service 

usage decisions was the service process. In the decision-making process, post-purchase 

behavior was found to be the most important aspect. Hypothesis testing revealed that different 

demographic characteristics resulted in significantly different service usage decisions at the .05 

level. For the marketing mix factors, product, price, and place were found to significantly influence 

the decision to use full-service car care centers at the .05 level. The model could predict 

consumers’ service usage decisions by 44.50 percent. 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันอุตสาหกรรมยานยนตข์องประเทศไทยถือเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมหลักที่มีบทบาท
ส าคญัต่อการขบัเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ โดยประเทศไทยไดร้บัการจดัใหอ้ยู่ในอนัดบัที่ 10 ของโลกใน
ฐานะประเทศผูผ้ลิตรถยนตร์ายใหญ่ (วีระยา ทองเสือ , 2566) ซึ่งสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความแข็งแกร่งและ
ศกัยภาพของอตุสาหกรรมยานยนตไ์ทยที่ยงัคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง นอกจากนัน้ ประเทศไทยยงัคงพรอ้ม
ผลกัดันอุตสาหกรรมยานยนตใ์หเ้ขา้สู่ ยุคของนวัตกรรมการขับเคลื่อนดว้ยพลงังานสะอาด (Clean Mobility) 
ตามนโยบาย “ยานยนตส์มัยใหม่ (Next-Generation Automotive Industry)” ของรฐับาล ปัจจุบันตลาด
รถยนตพ์ลงังานทางเลือก เช่น รถยนตไ์ฮบริด (HEV) และ รถยนตไ์ฟฟ้า (EV) ไดร้บัความนิยมเพิ่มขึน้อย่าง
ต่อเนื่อง โดยมีการจดทะเบียนรถยนตไ์ฟฟ้าใหม่กว่า 90,000 คนัในปี 2567 เพิ่มขึน้กว่า 250% จากปีก่อนหนา้ 



 

 

(ศูนยว์ิจัยธนาคารกรุงศรี, 2567) การแข่งขันในตลาดยานยนตไ์ทยทวีความรุนแรงมากขึน้จากการเข้าสู่
ตลาดของแบรนดร์ถยนตร์ายใหม่ โดยเฉพาะจากประเทศจีน ส่งผลใหจ้ านวนยานพาหนะเพิ่มขึน้อย่าง
ต่อเนื่อง และก่อใหเ้กิดความตอ้งการดา้นการดูแลรกัษารถยนตส์ูงขึน้ ธุรกิจคารแ์ครค์รบวงจรจึงเติบโต
ควบคู่กบัอตุสาหกรรมยานยนต ์โดยเฉพาะในจงัหวดัเชียงรายซึ่งเป็นศนูยก์ลางเศรษฐกิจและการท่องเที่ยว 
ท าใหม้ีผูใ้ชบ้ริการจ านวนมากและเกิดการแข่งขันสงู ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ เพื่อน าไปวางกลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ ทัง้ใน
ดา้นความสะดวก คณุภาพการบรกิาร และความคุม้ค่า 

ธุรกิจคารแ์ครใ์นจงัหวดัเชียงรายมีแนวโนม้เติบโตอย่างต่อเนื่อง ตามจ านวนยานพาหนะและการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจของพืน้ที่ ประชาชนมีเวลาจ ากัดและต้องการบริการดูแลรถยนต์ที่สะดวกและ             
มีคุณภาพ ส่งผลใหค้วามตอ้งการใชบ้ริการคารแ์ครเ์พิ่มสูงขึน้ รูปแบบบริการมีความหลากหลาย ทัง้คาร์
แครค์รบวงจร ตูล้า้งรถอตัโนมติั และลา้งรถด่วน เพื่อตอบสนองความตอ้งการที่แตกต่างกนัของผูใ้ชร้ถยนต ์
ทั้งนี ้ผู ้ใช้บริการยังคงให้ความส าคัญกับคารแ์ครท์ี่มีมาตรฐาน บุคลากรเชี่ยวชาญ และผลิตภัณฑท์ี่มี
คณุภาพ ซึ่งเป็นปัจจยัส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารในจังหวดัเชียงราย   

จากความตอ้งการใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรที่เพิ่มขึน้ ส่งผลใหธุ้รกิจมีโอกาสเติบโตตามความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร แต่ขณะเดียวกนัก็เผชิญการแข่งขนัที่รุนแรงและจ านวนผูป้ระกอบการที่เพิ่มมากขึน้ 
อีกทั้งภาวะค่าครองชีพที่สูงขึน้ท าให้ต้นทุนหลักอย่างค่าแรงพนักงานเพิ่มขึ ้นตามไปด้วย ขณะที่ราคา
ค่าบริการไม่สามารถปรับขึน้ได้ง่ายเนื่องจากการแข่งขันด้านราคาอย่างเข้มข้น ดังนั้น ธุรกิจคารแ์คร์
จ าเป็นตอ้งสรา้งความแตกต่างและยกระดับคุณภาพบริการอย่างต่อเนื่อง ไม่เพียงมุ่งเนน้ที่ความสะอาด
ของรถยนต ์แต่ตอ้งมอบประสบการณ์การบริการที่ครบวงจร ใชอุ้ปกรณท์ี่มีประสิทธิภาพ วางระบบการ
ใหบ้ริการที่ชัดเจน ท าการตลาดอย่างเหมาะสม และน าเทคโนโลยีมาใชใ้นการบริหารจัดการ เพื่อสรา้ง
ความเชื่อมั่นแก่ผูใ้ชบ้รกิารและรกัษาความสามารถในการแข่งขนัใหธุ้รกิจเติบโตไดอ้ย่างมั่นคงในระยะยาว 

ดงันัน้การวิจยัในครัง้นีจ้ึงเป็นการวิเคราะหถ์ึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย 
และเพื่อเป็นแนวทางใหก้ับผูป้ระกอบการธุรกิจคารแ์ครค์รบวงจร หรือผูท้ี่เก่ียวขอ้งไดน้ าไปประยุกตใ์ช ้
ปรบัปรุง และพฒันาธุรกิจเพิ่มความสามารถในการแข่ง และด าเนินธุรกิจใหเ้ติบโตไดอ้ย่างยั่งยืนในอนาคต 
 
วัตถุประสงคก์ารวิจัย  

1. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจใชบ้ริการ
คารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่ตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการใน
จงัหวดัเชียงราย  



 

 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจร
ของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 
 
ขอบเขตการวิจัย  

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ที่ใชใ้นการศึกษาในครัง้นี ้คือ ผูใ้ชบ้ริการที่เลือกใช้
คารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวดัเชียงราย ผูว้ิจยัใชเ้วลาในการศกึษาเอกสารและเก็บรวบรวมขอ้มลูเดือนตลุาคม 
พ.ศ. 2568 ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงไดท้ าการสุ่มตัวอย่างดว้ยการสุ่มอย่างง่าย (Simple 
Random Sampling) โดยใชว้ิธีการสุม่กลุม่ตวัอย่างแบบบงัเอิญ จ านวนทัง้สิน้ 400 คน 

2. ขอบเขตด้านเนื ้อหา ประกอบด้วยตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร คือ 1. เพศ 2. อายุ 3. ระดบัการศึกษา 4. อาชีพ 5. รายไดต่้อเดือน และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นบุคคลหรือพนักงาน ปัจจัยดา้นการสรา้งและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้านกระบวนการ (Booms & Bitner, 1981) และตัวแปรตาม 
ไดแ้ก่ การตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจังหวัดเชียงราย ประกอบด้วย 5 ตัวแปร 
คือ 1. การตระหนกัถึงปัญหา 2. การคน้หาขอ้มลู 3. การประเมินทางเลือก 4. การตดัสินใจซือ้ 5. พฤติกรรม
หลงัการซือ้ ( Kotler &  Keller, 2016 ) 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที่ในการศกึษา จงัหวดัเชียงราย 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศึกษา ระหว่างเดือนมิถนุายน 2568 ถึงตลุาคม พ.ศ. 2568 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง  

ในการศึกษาครั้งนี ้ผู ้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่สง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 
1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์ 

Kotler and Armstrong (2018) อธิบายว่า แนวคิดการแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ 
(Demographic Segmentation) เป็นเคร่ืองมือส าคญัที่ใชใ้นการวิเคราะหต์ลาดและกลุม่ผูบ้รโิภคเปา้หมาย 
โดยการใชข้อ้มูลดา้นประชากรศาสตรเ์พื่อแยกกลุ่มของตลาดที่มีลกัษณะเฉพาะเหมือนหรือคลา้ยกันเขา้
ดว้ยกนั เพื่อใหส้ามารถเขา้ใจและตอบสนองความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจงของตลาดแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งข้อมูลด้านประชากรศาสตรท์ี่สามารถเก็บรวบรวมได้ง่ายและมีความเก่ียวข้องกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การแบ่งส่วนตลาดรูปแบบนีเ้ป็นวิธีการที่ไดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลายในวงการ
การตลาด เนื่องจากขอ้มลูทางประชากรศาสตรม์ีความน่าเชื่อถือและสามารถเขา้ถึงไดง้่าย เช่น 

1. เพศ (Sex) การแบ่งสว่นตลาดตามเพศมีความส าคญัส าหรบัผลิตภณัฑแ์ละบรกิารจ านวนมาก 



 

 

 โดยเฉพาะในอตุสาหกรรมแฟชั่น เครื่องส าอาง และผลิตภณัฑด์แูลส่วนบุคคล ผูช้ายและผูห้ญิงมีรูปแบบ
การตดัสินใจซือ้และความชอบที่แตกต่างกนั 

2. อายุ (Age) การแบ่งส่วนตลาดตามอายุเป็นหนึ่งในเกณฑ์พืน้ฐานที่ส  าคัญที่สุด เนื่องจาก
ผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุมีความตอ้งการ ทศันคติ และพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน (Schiffman & 
Wisenblit, 2019) การจ าแนกตามอายมุกัแบ่งเป็น กลุ่มเด็ก (0-12 ปี), กลุ่มวัยรุ่น (13-19 ปี), กลุ่มผูใ้หญ่
ตอนตน้ (20-39 ปี), กลุม่ผูใ้หญ่ตอนกลาง (40-59 ปี), กลุม่ผูส้งูอาย ุ(60 ปีขึน้ไป) 

3. ระดบัการศึกษา (Education Level) การศึกษามีอิทธิพลต่อความรู ้ทศันคติ และการประเมิน
ผลิตภัณฑข์องผูบ้ริโภค โดยทั่วไปแบ่งตามระดับการศึกษาสูงสุดที่จบ ตั้งแต่ประถมศึกษา มัธยมศึกษา 
อนปุรญิญา ปรญิญาตรี ปรญิญาโท และปรญิญาเอก 

4. อาชีพ (Occupation) อาชีพสะท้อนถึงไลฟ์สไตล ์สถานภาพทางสังคม และความต้องการ      
ในการบรโิภค ผูป้ระกอบอาชีพต่างๆ มีรูปแบบการใชช้ีวิตและความตอ้งการผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 

5. รายได ้(Income) ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัก าหนดก าลงัซือ้ของผูบ้ริโภค การแบ่งกลุม่ตามรายได้
ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถก าหนดราคาและต าแหน่งผลิตภณัฑไ์ดอ้ย่างเหมาะสม  
2. แนวคิดและทฤษฎีด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P’s (Marketing Mix)  

Booms and Bitner (1981) ได้พัฒนาแนวคิด “ส่วนประสมทางการตลาด” ให้เหมาะสมกับ
ลักษณะเฉพาะของ ธุรกิจบริการ ซึ่งมีลักษณะที่จับต้องไม่ได้ ผลิตและบริโภคพร้อมกัน และพึ่งพา
ปฏิสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค จึงไดเ้สนอองคป์ระกอบเพิ่มเติมจาก 4P’s เดิม ไดแ้ก่ 

1. Product (ผลิตภัณฑ์) หมายถึง บริการหลักและบริการเสริมที่น าเสนอแก่ผู้บริโภค เช่น 
ผูป้ระกอบการภาพบริการ รูปแบบบริการ แบรนด ์และผูป้ระกอบการสมบติัพิเศษอ่ืน ๆ ที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2. Price (ราคา) หมายถึง ราคาที่ผู ้บริโภคต้องจ่ายเพื่อแลกกับบริการ ซึ่งอาจรวมถึงส่วนลด 
ค่าธรรมเนียม และเงื่อนไขการช าระเงิน การตั้งราคาควรสะท้อนถึงผู้ประกอบการค่าที่ผู ้บริโภคได้รับ        
และแข่งขนัไดใ้นตลาดบรกิาร 

3. Place (สถานที่จดัจ าหน่าย) หมายถึง ช่องทางที่ใชใ้นการใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภค เช่น สถานที่ตัง้ 
การเขา้ถึงบริการ หรือการใหบ้ริการผ่านออนไลนแ์ละโทรศพัท ์ความสะดวกในการใชบ้ริการถือเป็นหัวใจ
ส าคญัในธุรกิจบรกิาร 

4. Promotion (การสง่เสรมิการตลาด) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่ใชใ้นการสื่อสารและโนม้นา้วให้
ผูบ้รโิภคใชบ้รกิาร เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์โปรโมชั่น และการขายโดยพนกังานขาย 

5. People (บุคลากร) หมายถึง พนักงาน ผู้บริโภค และผู้มีส่วนเก่ียวข้องอ่ืน ๆ ที่มีผลต่อ
กระบวนการใหบ้รกิาร ผูป้ระกอบการภาพการใหบ้รกิารมกัขึน้อยู่กบัทกัษะ บคุลิกภาพ และการปฏิสมัพนัธ์
ของพนกังานกบัผูบ้รโิภคโดยตรง 



 

 

6. Process (กระบวนการ) หมายถึง คือขัน้ตอนทัง้หมดที่เก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ ตัง้แต่เริ่มตน้
จนสิน้สดุบริการ การจดัการกระบวนการใหเ้ป็นระบบ ชดัเจน และรวดเร็ว มีผลต่อประสบการณแ์ละความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภค 

7. Physical Evidence (ลกัษณะทางกายภาพ) หมายถึง สิ่งที่จบัตอ้งไดห้รือบรรยากาศที่
ผูบ้รโิภครบัรูร้ะหว่างการใชบ้รกิาร เช่น การตกแต่งสถานที่ เอกสารประกอบการบรกิาร หรือรูปลกัษณ์
พนกังาน ซึ่งช่วยยืนยนัถึงผูป้ระกอบการภาพของบรกิารที่จบัตอ้งไม่ได ้

Kotler and Armstrong (2018) อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาด หรือที่ เรียกว่า 4P’s เป็น
องคป์ระกอบหลกัที่องคก์รใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์เพื่อสนองตอบความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย โดย
ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
 1. Product (ผลิตภณัฑ)์ หมายถึง สิ่งของหรือบริการที่องคก์รน าเสนอใหก้บัตลาดเพื่อสนองความ
ตอ้งการหรือแกปั้ญหาใหก้บัผูบ้ริโภค ซึ่งรวมถึงผูป้ระกอบการสมบติั รูปแบบ การออกแบบ ผูป้ระกอบการ
ภาพ ตราสินคา้ บรรจภุณัฑ ์และการบรกิารหลงัการขาย 
 2. Price (ราคา) หมายถึง จ านวนเงินที่ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อแลกกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ราคามี
ผลต่อการรบัรูผู้ป้ระกอบการค่าของผูบ้ริโภคและสามารถใชเ้ป็นเครื่องมือในการแข่งขนั เช่น การตัง้ราคาต ่า
เพื่อกระตุน้การซือ้ หรือการตัง้ราคาสงูเพื่อสรา้งภาพลกัษณพ์รีเมียม 
 3. Place (สถานที่หรือช่องทางจดัจ าหน่าย) หมายถึง ช่องทางที่สินคา้หรือบริการจะเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งอาจเป็นช่องทางตรง เช่น รา้นคา้ออนไลน ์หรือช่องทางผ่านตวัแทนจ าหน่าย เช่น 
ซูเปอรม์ารเ์ก็ต หา้งสรรพสินคา้ หรือรา้นคา้ปลีก 
 4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) หมายถึง กิจกรรมที่ใชเ้พื่อสื่อสารผูป้ระกอบการค่า จุดขาย 
หรือสรา้งแรงจูงใจในการซือ้ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน ์และการขายโดยพนกังานขาย 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีด้านกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

Kotler and Armstrong (2018) อธิบายว่า การตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน
หลกั ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าพฤติกรรมการซือ้ไม่ใช่เพียงแค่การแลกเปลี่ยนสินคา้และบริการเท่านัน้ แต่เริ่มตน้
ตัง้แต่ก่อนการซือ้ ไปจนถึงพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ โดยมีขัน้ตอนดังนี ้1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการหรือ
ปัญหา (Problem/Need Recognition) 2. การแสวงหาข้อมูล ( Information Search) 3. การประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) 5. พฤติกรรมภายหลัง
การซือ้ (Post-purchase Behavior) 

Kotler and Keller (2016) ไดอ้ธิบายกระบวนการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค (Consumer 
Buying Process) ไวว้่า ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนส าคญั ดงันี ้



 

 

1. การรับรู ้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื ้อ          
โดยเกิดขึน้เมื่อผูบ้ริโภคตระหนักถึงความตอ้งการ (Needs) ที่ตอ้งการไดร้บัการตอบสนอง หรือปัญหา 
(Problem) ที่ตอ้งการแกไ้ข ปัจจัยที่กระตุน้การรบัรูปั้ญหาอาจมาจากภายใน เช่น ความตอ้งการใชส้ินคา้ 
หรือจากปัจจยัภายนอก เช่น การชมโฆษณาที่ชกัชวน รวมถึงค าแนะน าจากบคุคลใกลช้ิด  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เป็นกระบวนการที่เกิดขึน้หลังจากผูบ้ริโภครับรูถ้ึง
ปัญหา โดยผูบ้ริโภคจะเริ่มคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้และบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองได้ ข้อมูลนีอ้าจมาจากแหล่งขอ้มูลภายใน ซึ่งรวมถึงประสบการณ์ส่วนบุคคลหรือความทรงจ า
เก่ียวกบัสินคา้หรือบรกิารที่เคยใชม้าก่อนนอกจากนี ้ยงัมีแหลง่ขอ้มลูภายนอก ซึ่งไดแ้ก่ การสอบถามขอ้มลู
จากบคุคลอื่น เช่น เพื่อน ครอบครวั หรือผูท้ี่เคยใชส้ินคา้ การสอบถามจากพนกังานขาย  

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขัน้ตอนหลงัจากที่ผูบ้ริโภคไดร้บั
ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้หรือบริการต่าง ๆ ที่สนใจแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบตัวเลือกเหล่านัน้ โดย
พิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ภาพสินคา้ ราคา และค่าที่ไดร้บั เป็นตน้ ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ที่ตรงกับ
ความตอ้งการและสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดม้ากที่สดุ  

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากที่ผูบ้ริโภคไดป้ระเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้จะ
ท าการตัดสินใจ เลือกซือ้สินค้าที่ตรงกับความต้องการของตนเอง อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจซือ้อาจ
เปลี่ยนแปลงไดต้ามปัจจยัภายนอก เช่น ค าแนะน าจากบุคคลรอบขา้ง การสง่เสรมิการขาย ณ จดุจ าหน่าย 
รวมถึงความพรอ้มของสินคา้ในสต็อก ณ จดุขาย ซึ่งสิ่งเหลา่นีอ้าจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคได ้

5. พฤติกรรมภายหลังการซื ้อ (Post-purchase Behavior) เป็นพฤติกรรมที่ เกิดขึน้หลังจาก
ผูบ้ริโภคไดท้ าการซือ้สินคา้ หรือบริการไปแล้ว ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินว่าสินคา้ที่ไดร้ับนั้นสามารถ
ตอบสนองความคาดหวังและความต้องการได้จริงหรือไม่ หากสินค้าตรงตามความต้องการ จะท าให้
ผูบ้รโิภคเกิดความพงึพอใจ ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้ไม่เป็นไปตามความคาดหวงั หรือไม่สามารถแกไ้ข
ปัญหาของผูบ้รโิภคได ้จะเกิดความไม่พงึพอใจ  

 
สมมติฐานการวิจัย  

H0 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจร
ของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 

H1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) สง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจรของ
ผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 
 
 
 



 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
5. ดา้นบคุคล (People)  
6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation)  
7. ดา้นกระบวนการ (Process) 

(Booms, & Bitner, 1981) 

กรอบแนวคิดในการวิจัย  
ตัวแปรต้น                                                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบที ่1.1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั (ผูว้ิจยั, 2568) 
 

ระเบียบวิธีวิจัย  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง เนื่องจากจ านวนประชากรทัง้หมดไม่สามารถทราบไดอ้ย่างแน่นอน 

ผูว้ิจยัจึงไดท้ าการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นี ้โดยใชส้ตูรค านวณของ W.G. Cochran (1977) ที่
ระดบัความเชื่อมั่น 95% และค่าความคลาดเคลื่อน ±5% โดยก าหนดค่า p = 0.5 ไดค่้าจ านวนกลุม่ตวัอย่าง
ขัน้ต ่าเท่ากบั 384 คน ดงันัน้เพื่อความแม่นย าของขอ้มลูในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุม่ตวัอย่างเป็น 
400 คน เพื่อใหเ้พียงพอต่อการวิเคราะหข์้อมูลและรองรบัความคลาดเคลื่อนที่อาจเกิดขึน้จากการเก็บ
ขอ้มูลจริง โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างจากผูท้ี่มีโอกาสพบเจอและยินดีตอบแบบสอบถามออนไลน ์โดย

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
-  

การตัดสินใจเลือกใช้บริการคาร์
แครค์รบวงจรของผู้ใช้บริการใน
จังหวัดเชียงราย 

1. การตระหนกัถึงปัญหา 
(Problem Recognition)  

2. การคน้หาขอ้มลู  
(Information Search)  

3. การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternatives)  

4. การตดัสินใจซือ้  
(Purchase Decision) 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้  
(Post-Purchase Behavior)  

 

( Kotle,r &  Keller, 2016 ) 



 

 

ผูว้ิจัยไดเ้ผยแพร่แบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน ์เช่น Google Forms, สื่อสังคมออนไลน ์และแอป
พลิเคชนัการสื่อสาร เพื่อเขา้ถึงกลุม่ผูใ้ชบ้รกิารที่เคยใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวดัเชียงราย 

ตวัแปรที่ใชใ้นการวิจยั งานวิจยันีไ้ดแ้บ่งเป็นตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม ดงันี ้ 
1. ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร คือ 1. เพศ 2. อายุ   

3. ระดบัการศึกษา 4. อาชีพ 5. รายไดต่้อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) 
ปัจจัยด้านการสร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)              
และปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย 
ประกอบด้วย 5 ตัวแปร คือ 1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) 2. การค้นหาข้อมูล 
( Information Search) 3. การประ เมินทาง เลื อก  (Evaluation of Alternatives) 4. การตัดสิน ใจซื ้อ 
(Purchase Decision) 5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Behavior)  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย งานวิจัยนี ้ใช้เครื่องมือแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล และเป็นขอ้มูลการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งผูว้ิจัยไดส้รา้งขึน้จากการ
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้ง โดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงัต่อไปนี ้

ส่วนที่ 1 เป็นส่วนของค าถามคัดกรองผูต้อบแบบสอบถามเบือ้งตน้ เก่ียวกับพฤติกรรมการใช้
บรกิารคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย 

สว่นที่ 2 เป็นสว่นของค าถามดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 3 เป็นส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการ ใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของ

ผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 
ส่วนที่ 4 เป็นส่วนของค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของ ผูใ้ชบ้ริการใน

จงัหวดัเชียงราย 
การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ผูว้ิจัยได้หาความเที่ยงตรง (Validity) ผลการพิจารณาค่า

ดัชนีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกับวัตถุประสงคก์ารวิจัย (Index of Item-Objective Congruence: IOC) 
โดยผูเ้ชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน พบว่ามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.97 ซึ่งสูงกว่าเกณฑท์ี่ก าหนดไวท้ี่ 0.50 แสดงให้
เห็นว่าขอ้ค าถามมีความตรงเชิงเนือ้หา ครอบคลมุในแต่ละดา้นและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั
ในครัง้นี ้และน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try-out) กบักลุม่ตวัอย่างที่มีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุม่ตวัอย่าง
จริง จ านวน 30 คน จากนั้นน าข้อมูลที่ ได้มาวิ เคราะห์หาค่าความเชื่อมั่ นของแบบสอบถามโดย                       
ใชส้มัประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งเกณฑท์ี่ยอมรบัไดค้วรมากกว่า 
0.75 ผลการวิเคราะหพ์บว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.973 ซึ่งจัดอยู่ในระดับสูง แสดงว่า



 

 

แบบสอบถามที่สรา้งขึน้มีความเชื่อมั่นเพียงพอและสามารถน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างจรงิไดอ้ย่างเหมาะสม 

วิธีการรวบรวมขอ้มลู การเก็บรวบรวมขอ้มลูในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัมุ่งเนน้การศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการคาร์แคร์ครบวงจรของ ผู้ใช้บริการใน              
จงัหวดัเชียงราย โดยแหลง่ขอ้มลูที่ใชใ้นการวิจยัแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจัยไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามที่สรา้งขึน้ตาม
วัตถุประสงคข์องการวิจัย จ านวน 400 ชุด โดยแจกใหก้ับผูใ้ชบ้ริการที่เคยใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรใน
จงัหวดัเชียงราย ผ่านการเก็บขอ้มลูแบบ แบบออนไลน ์(online survey) จากนัน้จึงน าแบบสอบถามที่ไดร้บั
กลบัมาด าเนินการตรวจสอบความครบถว้นและน าเขา้สู่กระบวนการวิเคราะหข์อ้มลูทางสถิติ 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจัยไดท้ าการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร ต ารา ทฤษฎี 
และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการและการตลาดบริการคารแ์คร ์รวมถึงเอกสารทางวิชาการ
และงานศกึษาที่เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาใชเ้ป็นพืน้ฐานในการสรา้งกรอบแนวคิดและสนบัสนนุการอภิปรายผลการวิจยั 
 
ผลการวิจัย  

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบ
วงจรของผู้ใช้บริการในจังหวัดเชียงราย จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามทั้งสิน้ 400 ชุด 
สามารถท าการสรุปผลการวิจยัตามวตัถปุระสงคข์องงานวิจยัโดยแบ่งออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูดา้นปัจจยัประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของ
ผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 306 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 76.50 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี รอ้ยละ 33.25        
มีระดบัการศึกษาสงูสุดอยู่ในระดบัปริญญาตรี รอ้ยละ 52.50 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 15,001-25,000 บาท 
รอ้ยละ 37.50 โดยสว่นใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ รอ้ยละ 33.75 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูผูใ้ชบ้ริการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่
ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ที่ 4.51 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ 
คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี่ยที่ 4.66  ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัย
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยมีระดับค่าเฉลี่ยที่ 4.61 และดา้นที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ ปัจจัย
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด โดยมีระดบัค่าเฉลี่ยที่ 4.24 ยงัคงอยู่ในระดบัความส าคญัมาก 

ส่วนที่  3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ใช้บริการให้ความส าคัญให้ความส าคัญกับกระบวนการ
ตดัสินใจใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจร ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ที่ 4.28 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พฤติกรรมหลงัการหลงัการใชบ้ริการ มีค่าเฉลี่ยที่ 
4.43 ที่ระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ รองลงมาคือการตดัสินใจใชบ้รกิาร มีระดบัค่าเฉลี่ยที่ 4.39 และดา้นที่มี 



 

 

ค่าเฉลี่ยต ่าสดุ คือการคน้หาขอ้มลู โดยมีระดบัค่าเฉลี่ยที่ 4.08 ยงัคงอยู่ในระดบัความส าคญัมาก 
ส่วนที่  4 ผลการวิ เคราะห์เพื่ อทดสอบสมมติฐานที่  1 เพื่ อเปรียบเทียบปัจจัยทางด้าน

ประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย 
ที่แตกต่างกันหรือไม่ พบว่าเพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจใช้บริการคารแ์ครค์รบวงจร
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ในทุกดา้นของกระบวนการตัดสินใจ ในส่วนของปัจจยั
ดา้นอายุมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ในทุก
ดา้นของกระบวนการตดัสินใจ ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษาสงูสดุมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารคารแ์คร์
ครบวงจรอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 ในทุกดา้นของกระบวนการตดัสินใจ ปัจจัยดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรงอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ในทุก
ดา้นของกระบวนการตัดสินใจ และปัจจยัดา้นอาชีพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจร
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ในทกุดา้นของกระบวนการตดัสินใจ 

ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะหเ์พื่อทดสอบสมมติฐานที่ 2 เพื่อท าการศึกษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด (7P’s) ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคารแ์ครค์รบวงจรของผู้ใช้บริการในจังหวัดเชียงราย          
ที่แตกต่างกนัหรือไม่ 
ตารางที ่1 ผลการวิเคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) สง่ผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย ดว้ยสมการถดถอยพหคุณู 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

standardized 
Coefficients 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) .843 .213  3.963 .000*   

 Product  .153 .077 .158 2.002 .046* .227 4.396 

 Price .245 .057 .248 4.303 .000* .428 2.339 

 Place .190 .081 .196 2.347 .019* .203 4.937 

 Promotion .033 .047 .037 .697 .486 .504 1.983 

 People .115 .064 .109 1.810 .071 .391 2.557 

 Physical .083 .066 .081 1.257 .209 .341 2.932 

 Process -.055 .081 -.050 -.683 .495 .260 3.847 

R=.667, R2=.445, Adjusted R2 =.435, F=44.835, Sig.=.000*, Durbin-Watson=1.681 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 



 

 

จากตารางที่ 1 แสดงว่าตวัแปรตน้ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) สามารถอธิบาย
ความแปรผนัของการตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวัดเชียงราย ไดร้อ้ยละ 44.50 
(R² = 0.445) โดยมีปัจจัยที่ส่งผลเชิงบวกและมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจใช้บริการ ได้แก่          
ดา้นผลิตภัณฑ ์(Product), ปัจจัยดา้นราคา (Price), และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใชบ้ริการที่คารแ์ครค์รบวงจรในจังหวัดเชียงรายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ขณะที่ตวัแปรดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) การน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) และปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) แมม้ีความสมัพนัธใ์นทิศทางบวก 
ไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงรายอย่างมีนยัส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั .05 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยไดส้มการพยากรณ์การตัดสินใจใช้บริการคารแ์ครค์รบวงจรของ
ผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเชียงราย ไดด้งันี ้

ก าหนด x1 = ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
   x2 = ปัจจยัดา้นราคา 
   x3 = ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   Y = การตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารคารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวดัเชียงราย 

สมการภาพรวมการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารบริการคารแ์ครค์รบวงจรในจงัหวดัเชียงราย 
   YT = 0.843+ 0.153x1 + 0.245x2 + 0.190x3 

เมื่อพิจารณาค่าสมัประสิทธิ์ถดถอย พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(x1) ปัจจยัดา้นราคา (x2) และ
ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (x3) มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการคารแ์ครค์รบ
วงจรในจงัหวดัเชียงราย แสดงใหเ้ห็นว่าการเพิ่มระดบัของปัจจยัทัง้สามดา้นจะส่งผลใหร้ะดบัการตดัสินใจ         
ใชบ้รกิารเพิ่มขึน้ตามไปดว้ย 
 
สรุปและอภปิรายผล 

จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคาร์
แครค์รบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจังหวัดเชียงราย ผูว้ิจัยมีประเด็นการอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัยดังนี ้
 สมมติุฐานที่ 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคารแ์คร์
ครบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ มีความแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์คร์
ครบวงจรของผู้ใชบ้ริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ในทุกมิติของกระบวนการ
ตัดสินใจใชบ้ริการ ซึ่งสะทอ้นใหเ้ห็นว่าโครงสรา้งประชากรมีบทบาทส าคัญต่อพฤติกรรมผู้ ใชบ้ริการใน
บริบทของธุรกิจบริการดูแลรถยนตผ์ลการวิจัยดังกล่าวสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Kotler and Armstrong 



 

 

(2018) ที่ระบุว่าปัจจัยดา้นประชากรศาสตรม์ีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภค และมีความส าคัญต่อ
การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เพื่อใหต้อบสนอง
ความตอ้งการเฉพาะของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มไดอ้ย่างเหมาะสม นอกจากนีย้ังสอดคลอ้งกับ Schiffman and  
Wisenblit (2019) ที่กล่าวไว้ว่าผู้บริโภคแต่ละช่วงวัย รายได้ อาชีพ และระดับการศึกษา มีรูปแบบและ
ความชอบในการบริโภคที่แตกต่างกนั ซึ่งจะส่งผลต่อรูปแบบการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการขณะเดียวกนั ผล
วิจัยยังสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ธนาวุฒิ (2563) และ บุษกร (2566) ซึ่งพบว่า เพศ อายุ รายได ้และ
ระดบัการศึกษาเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในบริการและผลิตภณัฑป์ระเภทต่าง 
ๆ แสดงใหเ้ห็นถึงความส าคัญของขอ้มูลประชากรศาสตรใ์นการวิเคราะหแ์ละท าความเขา้ใจพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคในเชิงลกึ  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคารแ์คร์
ครบวงจรของผูใ้ชบ้ริการในจังหวัดเชียงราย ที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดสามารถ
อธิบายความแปรผันของการตัดสินใจใช้บริการได้ร ้อยละ 44.50 และปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวกและ              
มีนยัส าคญัทางสถิติ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) ราคา(Price) และ สถานที่ใหบ้รกิาร(Place) ซึ่งบ่งชีว้่า
ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคัญต่อคุณภาพงานบริการ ความคุม้ค่า และความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่
ใหบ้ริการเป็นล าดับแรก ผลวิจัยดังกล่าวสอดคลอ้งกับแนวคิดดา้นการตลาดบริการของ Bitner (1981) รวมทัง้ 
Keller (2016) ที่ก าหนดองค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาดเป็น 7P’s ส าหรับธุรกิจบริการ และให้
ความส าคญักบัการสรา้งคณุค่าแก่ลกูคา้ในมิติคณุภาพ ความคุม้ค่า และความสะดวกในการบริโภคบริการ 
นอกจากนีผ้ลการวิจัยยังสอดคล้องกับงานของ บุษกร (2566) และณัชชา และสโรชนี (2566) ที่ระบุว่า
ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ราคา และช่องทางการใหบ้ริการมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคใน
ธุรกิจบริการและการค้าออนไลน์ ในทางตรงกันข้าม ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้ริการ (Process) แม้
จะมีความสมัพนัธ ์ในทิศทางบวก แต่ไม่พบว่ามีอิทธิพลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ อนัอาจเกิดจากธรรมชาติ
ของธุรกิจคารแ์ครใ์นจงัหวดัเชียงรายซึ่งผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยกบัรูปแบบการใหบ้ริการทั่วไปอยู่แลว้ จึงให้
ความส าคัญต่อคุณภาพ ความคุม้ค่า และความสะดวกมากกว่าการส่งเสริมการตลาดหรือประสบการณ์
เฉพาะดา้น ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาโดย Fernandes et al. (2025) ที่พบว่าปัจจยัดา้นสถานที่และการ
ส่งเสริมการตลาดมีบทบาทสนับสนุนแต่ไม่ไดเ้ป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคในธุรกิจคา้
ปลีก ซุปเปอรม์ารเ์ก็ตในติมอร-์เลสเต รวมทัง้สอดคลอ้งกับ Widyastuti et al. (2020) ซึ่งรายงานว่าปัจจัย
ดา้นผลิตภัณฑแ์ละสถานที่มีอิทธิพลมากที่สุด ขณะที่ราคาและการส่งเสริมการตลาดไม่ไดส้่งผลอย่าง                 
มีนัยส าคัญในหลายบริบท ซึ่งอาจตีความไดว้่าในบริบทธุรกิจคารแ์ครซ์ึ่งเป็นบริการทอ้งถิ่น ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อคณุภาพบรกิาร ความคุม้ค่า และความสะดวกในการเขา้ถึง มากกว่าการสื่อสารสง่เสรมิการ
ขายหรือประสบการณบ์รกิารเชิงภาพลกัษณ ์



 

 

ข้อเสนอแนะ 
จากผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการคาร์แครค์รบ

วงจรของผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และสถานที่ ใหบ้ริการมีอิทธิพล
อย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการคารแ์ครค์รบวงจรของผูใ้ช้บริการในจังหวัดเชียงราย ดังนั้น
ผูป้ระกอบการควรด าเนินกลยุทธด์งัต่อไปนี ้ 

ดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) ควรใหค้วามส าคัญกับคุณภาพการใหบ้ริการและมาตรฐานงานท า
ความสะอาด เช่นพฒันาคณุภาพการลา้งรถ เคลือบสี และดแูลภายในใหไ้ดม้าตรฐานสม ่าเสมอ  

ดา้นราคา (Price) ควรก าหนดราคาใหเ้หมาะสมกบักลุม่ลกูคา้และระดบัรายไดท้ี่แตกต่างกนั เช่น 
ก าหนดแพ็กเกจราคาแบบหลายระดับ (Standard / Premium / VIP) จัดโปรแกรมบตัรสมาชิกสะสมแตม้ 
หรือสว่นลดส าหรบัลกูคา้ประจ า เสนอโปรโมชั่นในช่วงเวลาที่มีปรมิาณลกูคา้นอ้ย เพื่อกระตุน้การใชบ้รกิาร 

ดา้นสถานที่ (Place ) ควรเลือกท าเลที่เขา้ถึงไดส้ะดวกและรองรบัลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
เช่น เลือกท าเลติดถนนหลกั ใกลชุ้มชน ตลาด หรือสถานที่ท างาน จดัพืน้ที่จอดรถและพืน้ที่รอใหเ้พียงพอ 
พฒันาระบบจองคิวออนไลนแ์ละแผนที่น าทาง (Google Maps / Line OA) 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ขยายพืน้ที่การศึกษาไปยงัจงัหวัดอ่ืนหรือภูมิภาคอ่ืนของประเทศ เนื่องจากงานวิจยัฉบบันีมุ้่ง
ศกึษาเฉพาะกลุม่ผูใ้ชบ้ริการในจงัหวดัเชียงราย การท าวิจยัในพืน้ที่อ่ืนหรือเปรียบเทียบระหว่างจงัหวัดหรือ
ภมูิภาค จะช่วยใหเ้ห็นความแตกต่างดา้นพฤติกรรมผูบ้รโิภคและสามารถน าไปสรุปผลในเชิงภาพรวมของประเทศ
ไดอ้ย่างแม่นย ายิ่งขึน้ 

2. ศึกษาตวัแปรดา้นความพึงพอใจและความภกัดีของลกูคา้เพิ่มเติม ควรเพิ่มตวัแปรดา้นความ
พึงพอใจของลกูคา้ และความภกัดีต่อบริการ เพื่อศึกษาความสมัพันธร์ะหว่างการรบัรูคุ้ณค่าในบริการกับ
การกลบัมาใชบ้ริการซ า้ รวมถึงพฤติกรรมบอกต่อ ซึ่งเป็นปัจจยัส าคัญในการด ารงความสามารถทางการ
แข่งขนัของธุรกิจบรกิารในระยะยาว 

3. ประยุกต์ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพร่วมกับการวิจัยเชิงปริมาณ แม้ว่างานวิจัยครั้งนีจ้ะใช้
แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลเชิงปริมาณเป็นหลัก การน าวิธีการเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก        
จะช่วยใหเ้ขา้ใจแรงจงูใจ ความคาดหวงั และประสบการณข์องผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างละเอียดและลกึซึง้มากยิ่งขึน้  
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