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การวิจัยครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์ของการวิจยัเพื่อศึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี โดยวธิวีจิยันี้ด าเนินการโดยใช้หลกัการวจิยั
เชิงปรมิาณ (Quantitative Research) จากผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.50 อายุส่วนใหญ่มอีายุ
ต ่ากว่า 31 ปี จ านวน 220 คน คดิเป็นร้อยละ 55.00 มสีถานภาพสมรสหรอืมคีู่ครองแล้ว จ านวน 
284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 ระดบัการศกึษาอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า จ านวน 184 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 46.00 มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 203 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.75 รายได้สุทธติ่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท จ านวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 สมาชกิที่อยู่บ้านเดยีวกนั 1-2 
คน จ านวน 222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.50 มสีมาชกิในครอบครวัเป็นผูท้ีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนต ์จ านวน 239 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.75  

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุด (�̅�=4.39, S.D.=0.40) และส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ค่าเฉลีย่มากทีสุ่ดไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (�̅�=4.69, S.D.=0.39) กระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคโดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุด 
(�̅�=4.27, S.D.=0.43) โดยกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุดได้แก่ การ
ประเมินทางเลือก (�̅�=4.48, S.D.=0.50) การวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่  เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของ
ผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี มีค่า sig = 0.00 จะมีการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรทีีไ่ม่แตกต่างกนั การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 7P,s ทีส่่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีพบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการ
จ าห น่าย (Place), ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion), ด้านบุคลากร (People), ด้าน



กระบวนการ (Process), ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด ,กระบวนการตดัสนิใจ ,รถยนต์ 
Abstract 
 The purpose of this research is to study Factors affecting the decision to 
purchase personal cars of consumers in Kanchanaburi Province This research method 
was conducted using quantitative research principles. (Quantitative Research) from 400 
respondents, found that the majority of respondents were female, 258 people, accounting 
for 64.50 percent. Most of them were under 31 years of age, 220 people, accounting for 
55.00 percent, had marital status or There were 284 people who were married, 
accounting for 71.00 percent, with an associate's degree or equivalent, 184 people. 
Representing 46.00percent, there were 203 people with personal business/trading 
occupations, representing 50.75 percent, net monthly income 20,001-30,000 baht, 206 
people, accounting for 51.50 percent. 1-2 members living in the same house, 222 people, 
accounting for 55.50 percent. There are family members who are involved in the decision 
to buy a car, 239 people, accounting for a hundred. 59.75 each 
 Marketing mix that influences consumers' decision to purchase personal cars. 
Overall, the average is at the highest level (�̅�= 4.39, S.D.=0.40) and the marketing mix 
that has the highest average is in terms of physical characteristics (�̅�= 4.69, S.D.=0.39), 
the purchasing decision process that affects the overall consumer decision to purchase a 
personal car has the highest average level (�̅�= 4.27, S.D.=0.43). The purchasing decision 
process with the highest average level is: Evaluation of alternatives (�̅�= 4.48, S.D.=0.50) 
Analysis of personal factors including gender, age, marital status, educational level, 
occupation, and income have an effect on the decision to purchase a personal car of 
consumers in Kanchanaburi Province. With a value of sig = 0.00, there will be no 
difference in the decision to purchase a personal car of consumers in Kanchanaburi 
Province. Analysis of the 7Ps marketing mix that affects consumers' decision to buy cars 
and personal cars in Kanchanaburi province. It was found that every aspect of the 
marketing mix includes Product (product), Price (price), Place. (Location) , Promotion side 
(Promotion), People (Personnel), Process (Process), Physical Evidence (Physical 
Components) affect the decision to purchase personal cars of consumers in 
Kanchanaburi Province. Statistically significant at the 0.05 level. 
Keywords: marketing mix, decision making process, automobile 
 



บทน า 
 

ปัจจุบนัโลกมกีารเปลีย่นแปลงไปตามยุคตามสมยั แมก้ารเปลีย่นแปลงไปเช่นไรมนุษยซ์ึ่ง
เป็นสตัวส์งัคมไม่สามารถทีจ่ะอยู่ล าพงัแต่ผูเ้ดยีวได ้จงึอยู่รวมกนัเป็นกลุ่มก้อนหรอืทีเ่รยีกว่าสงัคม   
มกีารพึ่งพาอาศยักนั มกีารติดต่อสมัพนัธ์ซึ่งกนัและกนั (Asikaogu, 2018) มคีวามต้องการด้าน
กายภาพหรอืความต้องการทางด้านร่างกายคอืปัจจยัสีท่ี่จ าเป็นส าหรบัมนุษย์ซึ่งได้แก่ อาหาร ที่
อยู่อาศัย เครื่องนุ่งห่ม และยารกัษาโรคแล้ว ยงัมีความต้องการความมัน่คงปลอดภัยในชีวิต 
ต้องการความรกัความเป็นเจา้ของโดยอยากเป็นที่รกัหรอืส่วนหนึ่งในสงัคม ต้องการความเคารพ
นับถือโดยได้รบัการยอมรบัจากคนอื่นและสงัคม และการบรรลุเป้าหมายในชีวติของแต่ละคน 
(Trivedi, & Mehta, 2019) จากความต้องการดังกล่าวข้างต้นสังคมไทยในปัจจุบันมีความ
เกี่ยวขอ้งกบัการเดินทางตลอดเวลาตัง้แต่ออกจากบ้าน รถยนต์จงึถอืเป็นอกีปัจจยัหนึ่งที่เขา้มา
เกี่ยวขอ้งในการด าเนินชวีติประจ าวนัและมคีวามส าคญัส าหรบัการเดนิทางในยุคปัจจุบนัไม่ว่าจะ
เป็นการใช้สอยทัว่ไป เดินทางไปท างาน เดนิทางไปท่องเที่ยว หรอืใช้ท ากจิกรรมต่างๆ รวมทัง้
เป็นการเพิม่ความสะดวกสบาย รวดเรว็ และความเป็นสว่นตวัมากยิง่ขึน้ ประกอบกบัการคมนาคม
ขนส่งทางบกที่มีการตัดถนนรองรบัท าให้สามารถเดินทางเข้าไปได้ในทุกสถานที่ รถยนต์ใน
ปัจจุบนัมเีทคโนโลยทีี่ทนัสมยั สวยงาม หรูหรา ปลอดภยั ความเรว็สูง รวมทัง้ยงัให้ความรู้สกึที่
สนุกในการขบัขี ่ท าใหผู้ผ้ลติและจ าหน่ายรถยนตม์กีารพฒันาอย่างต่อเนื่อง เพือ่ทีจ่ะผลติรถยนต์ที่
มคีุณภาพ คุม้ค่า คุม้ราคา ตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้  

ธุรกจิการผลติและจ าหน่ายรถยนต์จะเตบิโตหรอืโดดเด่นเหนือคู่แข่งมากน้อยแค่ไหนนัน้ การ
น าปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดไปใช้เพื่อบรรลุเป้าหมายหรอืวตัถุประสงค์ใน
ด้านผลประกอบการนัน้ รวมทัง้ผู้บรโิภคเกิดความรู้สกึผลิตภณัฑ์นัน้มีคุณภาพ คุ้มค่า และพึง
พอใจกบัจ่ายเงนิไปแต่ละครัง้ มปัีจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ รายได้ต่อเดือน และอาชพีหลกัที่มี
ความแตกต่างกนัในการเลือกซื้อรถยนต์ (ณัฐฐพิงษ์ ภาครีตัน์  และคณะ, 2560) และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 
บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพทีม่คีวามสอดคลอ้งระหว่างกนัเป็นตวักระตุน้ทาง
การตลาดในความต้องการผลติภณัฑต์วันัน้และตอบสนองความต้องการของตลาดไดอ้ย่างชดัเจน 
( กนัตเมศฐ์ วลยัทวสีนิ และ ช่อ วายุภกัตร์ อ้างถึงใน พนิตสุภา ธรรมประมวล , 2563 หน้า 33) 
เช่นมกีารจดังาน “บางกอก อนิเตอรเ์นชัน่เนล มอเตอรโ์ชว์ ครัง้ที ่44 ” หรอืงานมอเตอรโ์ชว ์2023 
ที่จดัขึ้นเมื่อวนัที่ 22 มีนาคม 2566 – 2 เมษายน 2566 ที่อิมแพ็ค เมอืงทองธานีมีผู้เข้าชมงาน
มากกว่า 1,620,459 คน โดยมยีอดการจองรถยนต์ 42,885 คนั เตบิโตขึน้ 34.45% เมื่อเทยีบจาก
ปี 2565 (จาตุรนต์ โกมลมศิร์, 2566) แสดงถงึภาวะเศรษฐกจิของประเทศไทยเริม่ดขีึน้ ประชาชน
ออกมาจบัจ่ายซือ้ของตามปกต ิ

จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้ จงึเป็นเหตุใหผู้ว้จิยั มคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคล เพื่อศกึษาถงึปัจจยัทางประชากรศาสตร ์และปัจจยัส่วนประสมทาง



การตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลเพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผู้ผลติรถยนต์ได้มี
การพฒันารถยนต์ใหต้รงตามความต้องการของผูบ้รโิภค หรอืใชใ้นการปรบัปรุงการใหบ้รกิาร สว่น
ส าหรบัผู้บรโิภคหรอืผู้สนใจที่จะซื้อรถยนต์สามารถใช้เป็นแนวทางในการพจิารณาซื้อรถยนต์ได้
อย่างเหมาะสมและตรงตามความตอ้งการมากยิง่ขึน้ 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคใน
จงัหวดักาญจนบุร ี

2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์สว่นบุคคลของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
สมมติฐานงานวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ 
รายได้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี
แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคลากรหรอืพนักงาน กระบวนการ และลักษณะทาง
กายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี
แตกต่างกนั 

ขอบเขตงานวิจยั 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 งานวิจยันี้เป็นการศึกษา เรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีประกอบดว้ยขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด และ
การตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี

ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ 
 ปัจจยัส่วนบุคคล คอื สถานภาพสว่นบุคคลของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้

ส่วนประสมทางการตลาด (7P,s) ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ 1. ด้านผลติภณัฑ์ 2. ด้าน
ราคา 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืสถานที่จ าหน่าย 4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 5. ด้าน
บุคลากร 6. ดา้นกระบวนการ 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ตวัแปรตาม (Depndent Variable) ได้แก่ 
การตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี 
 
 



ขอบเขตด้านประชากร 
เป็นกลุ่มประชากรที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีทีม่กีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคล

แลว้และก าลงัจะตดัสนิใจซื้อภายในปี 2566 ทัง้เพศชายและเพศหญิง เป็นบุคคลอายุ 20 ปี ขึน้ไป 
จ านวน 816,803 คน (ระบบสถติทิางทะเบยีน, 2566) โดยก าหนดกลุ่มประชากรเพื่อเป็นตวัแทน
ของประชากรทัง้หมด จ านวน 400 คน 

ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
จงัหวดักาญจนบุร ี
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ท าการเกบ็ขอ้มลูตัง้แต่เดอืนตุลาคม 2566-พฤศจกิายน 2566 ระยะเวลา 2 เดอืน 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
ประโยชน์ทางตรง ทราบถงึลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี

ผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีเพื่อให้ผู้ประกอบการ
สามารถวางแผนและปรบักลยุทธ์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บรโิภคที่ก าลงัจะตัดสนิใจซื้อ
รถยนตป์ระโยชน์ทางออ้ม ผูบ้รโิภคใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคล 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภค
ประกอบดว้ย อายุและล าดบัขัน้ของวงจรชวีติ อาชพี ภาวะทางเศรษฐกจิ บุคลกิภาพ แนวความคดิ
ของตนเอง รูปแบบในการด าเนินชวีติ และค่านิยม สิง่ต่างๆที่กล่าวมามผีลโดยตรงต่อพฤตกิรรม
ผู้บรโิภค จึงเป็นสาเหตุที่น ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผู้บรโิภคเพื่อก าหนดส่วนแบ่งทาง
การตลาด (กรกนก จนัทรป์ระภาส เยาวภา ปฐมศริกิุล และ บัณฑติ รตันไตร อา้งถงึใน Kotler & 
Keller, 2016) 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7P,s 
 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมอืทางการตลาดที่ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
เพื่อให้ธุรกิจบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ รวมทัง้ยงัเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ (ฉตัรวมิลกาญจน์ ชอบสมยั อา้งถงึใน Kotler & Keller, 2012) 

สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีถู่กน ามาใชเ้พือ่ผลประโยชน์
โดยเกดิก าไรสูงสุดและบรรลุเป้าหมายทางการตลาดในการประกอบธุรกจิ  โดยส่วนประสมทาง
การตลาดจะเป็นตวักระตุ้นให้เกดิความต้องการในผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร เมื่อลูกค้าหรอืผู้บรโิภค
ได้รบัการตอบสนองความต้องการแล้ว ท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยประกอบด้วยปัจจยั
ต่างๆ 7 ประการดงันี้ 1) ผลติภณัฑ ์2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) การสง่เสรมิการตลาด 
5) พนักงาน 6) กระบวนการ 7) ลกัษณะทางกายภาพ โดยแต่ละปัจจยัจะมคีวามเชื่อมโยงซึ่งกนั



และกนั (กนัตเมศฐ ์วลยัทวสีนิ และ ช่อ วายุภกัตร ์อา้งถงึใน พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หน้า 
33) 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ปัจจยัพื้นฐาน 4 ประการหลกัในการด าเนินงานด้าน
การตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมกันทัง้หมดคือ 4P,s ในธุรกิจที่มีการ
บรกิารเข้ามาเกี่ยวข้อง ส่วนประสมทางการตลาดจะมีอีก 3 ปัจจยัเพิ่มขึ้นมาได้แก่ ด้านบุคคล 
(People) ด้านการสร้างและน าเสนอหรือลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and 
presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมทัง้หมดเป็น 7P,s (สุดาดวง เรอืงรุจริะ, 2543, 
หน้า 29) 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสนิใจ หมายถงึ การเลอืกสิง่หนึ่งหรอืหลายๆสิง่หรอืเลอืกการปฏบิตัทิีม่หีลายๆทาง 
โดยการเลือกนัน้มีการพิจารณามาอย่างรอบคอบว่าถูกต้องและเหมาะสม ตรงกับเป้าหมายที่
ตอ้งการ (ภทัรพล ชาญชวณิชย ์และ พอด ีสุขพนัธ ์อา้งถงึใน Yuksel & Akar, 2021) 

การตดัสนิใจ หมายถึง กระบวนการตดัสนิใจซื้อส ินค้าหรอืบรกิารอย่างเป็นล าดบั
ขัน้ตอน 5 ขัน้ตอนดงันี้ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 
และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดยผู้บรโิภคไม่จ าเป็นต้องท าตามล าดบัของขัน้ตอนจนครบทุก
ขัน้ตอน แต่ผูบ้รโิภคสามารถขา้มขัน้ตอนบางอย่างไปได้หรอืยอ้นกลบัไปยงัขัน้ตอนก่อนหน้ากไ็ด ้
กระบวนการตดัสนิใจจะเริม่ตน้ก่อนการซือ้และมผีลกระทบหลงัการซือ้ (Kotler & Keller, 2012) 

การตดัสนิใจ หมายถึง การที่ผู้บรโิภคให้การตระหนักถึงปัญหา ความต้องการทางด้าน
ร่างกายและจติใจ จากนัน้ผู้บรโิภคก็มกีารแสวงหาข้อมูลจนเกดิการรบัรู้ถงึความจ าเป็นที่ต้องใช้
ผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร โดยความต้องการทีเ่กดิขึน้ท าให้เกดิกระบวนการคดิและการใชเ้หตุผลเพื่อ
การเลอืกสิง่ใดสิง่หนึ่งจากหลายๆทางเลอืกทีม่ ีจนน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีด่ทีีสุ่ด
เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของตนเองให้มากที่สุด (กรกนก จนัทร์ประภาส , เยาว
ภา ปฐมศิริกุล, และ บณัฑติ รตันไตร, 2566) 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บรโิภคประกอบด้วย 5 ขัน้ตอนได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Kotler & 
Keller, 2016) ดงัมรีายละเอยีดดงันี้  

 1. การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition)  
 2. การคน้หาขอ้มลู (Information search) 
 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) 
 4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post-purchase behavior) 

ตลาดธุรกจิรถยนตแ์ละพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 ตลาดธุรกจิรถยนต ์



ตาราง แสดงยอดขายรถยนตแ์ต่ละประเภทในประเทศไทยปี 2566 มกราคม-มถิุนายน 10 อนัดบั
ไดแ้ก่ 
ล าดบั ประเภทรถยนต์ ยอดจ าหน่าย (คนั) 

1 Isuzu D-Max 66,680 
2 Toyota Hilux Revo 58,782 
3 Toyota Yaris ATIV 28,319 
4 Ford Ranger 13,830 
5 Honda HR-V 12,483 
6 Isuzu MU-X 11,953 
7 Toyota Fortuner 11,762 
8 Honda City Hatchback 11,383 
9 Toyota Corolla Cross 10,203 
10 Honda City Sedan 9,513 

ทีม่า: ศุภรตัน์ ศริสิุวรรณางกูร และ สุรพงษ์ ไพสฐิพฒันพงษ์, 2566 
ตาราง แสดงยอดขายในแต่ละเดอืน มกราคม-กนัยายน 2566 

เดอืน จ านวน (คนั) 
มกราคม 65,579 
กุมภาพนัธ ์ 71,551 
มนีาคม 79,943 
เมษายน 59,530 
พฤษภาคม 65,088 
มถิุนายน 64,440 
กรกฎาคม 58,419 
สงิหาคม 60,234 
กนัยายน 62,086 
ทีม่า: https://www.car250.com/sale-new-car-2023-09.html 

พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การสงัเกตการแสดงออกพฤติกรรมของผู้บรโิภคในการ
ค้นหา (Searching) การซื้อ (Buying) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้
จ่าย  (Disposing) เพื่ อ ให้ได้ผลิตภัณฑ์และการบริการนั ้นมา (Products and services) จน
ตอบสนองความคาดหวังของผู้บริโภคและผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ (Mbulu, Anggiani, 
Kristaung, & Jasfar as cited in Schiffman & Wisenblit, 2015) 
 พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดของผู้บรโิภคเริม่ตัง้แต่การซื้อ การใช้ การ
ทิ้งสินค้าและบริการต่างๆ รวมถึงการตอบสนองของผู้บริโภคทางด้านอารมณ์ จิตใจ และ



พฤติกรรมที่แสดงออกมาตัง้แต่การซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการจนกระทัง่ถึงขัน้ตอนการทิ้งไป 
(ประภาพร คงเขยีว อา้งถงึใน Kardes, Cronley, & Cline, 2011, P.8) 

พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมของผู้บรโิภคคนสุดท้ายและครวัเรอืนในการซื้อ
สนิค้าเพื่อบรโิภค (Kotler & Armstrong, 2012, 157 อ้างถึงใน วฒัน์จิรชยั เวชชนินนาท , 2556, 
หน้า 57) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก การ
ซื้อ การใช้ และการก าจดัส่วนเหลอืของสนิค้าและบรกิารต่างๆเพื่อตอบสนองความต้องการของ
บุคคลนัน้ (เจรญิพงศ ์ชอบคา้ และ อมัพน ห่อนาค อา้งถงึใน ชชูยั สมทิธไิกร, 2556) 

พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กิจกรรมที่ผู้บรโิภคได้กระท าเพื่อให้ได้มาซึ่ง การค้นหา
ขอ้มูล การเลอืกซื้อ การใช้ และการประเมนิผลผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารนัน้ตามความต้องการและ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค (วฒัน์จริชยั เวชชนินนาท, 2556, หน้า 57) 

พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืพฤตกิรรมการตดัสนิใจในการซื้อ การใช ้
และการประเมนิผลหลงัการใชส้นิคา้หรอืบรกิารจากบุคคล ซึ่งมผีลต่อความส าคญัในการซื้อสนิค้า
และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต (ธญัญ์รว ีธรศริปิุณโรจณ์ อา้งถงึใน ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 
กรอบแนวคิดของงานวิจยั 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั/วิธีการตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ 
 เครื่องมอืทีใ่ชเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
ผูว้จิยัสรา้งขึน้จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี้ 
 สว่นที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคลของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัเงนิเดอืน โดยลกัษณะค าถามเป็น
แบบเลอืกตอบ (Check List) จ านวน ขอ้ 
 สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ
ประเมนิค่า 5 ระดบั (Rating Scale) จ านวน ขอ้ 
 สว่นที ่3 การตดัสนิใจซือ้โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบประเมนิค่า 5 ระดบั (Rating Scale) 
จ านวน ขอ้ ก าหนดค าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัคอื 
 มากทีสุ่ด มคีะแนนเท่ากบั  5 
 มาก  มคีะแนนเท่ากบั    4 

ปานกลาง มคีะแนนเท่ากบั    3    
น้อย  มคีะแนนเท่ากบั  2 
น้อยทีสุ่ด มคีะแนนเท่ากบั  1 
การวเิคราะหแ์ละการแปลความหมายผลคะแนนจากแบบสอบถาม ผูว้เิคราะหไ์ดก้ าหนด

เกณฑก์ารแปลความหมายการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนและวธิกีาร ดงันี้ 
1. ด าเนินการจดัท าแบบสอบถามมจี านวนเท่ากบักลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
2. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปด าเนินการเกบ็รวมรวมขอ้มลูกบักลุ่มประชากรในจงัหวดั
กาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยรอรบัแบบสอบถามคนืและน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ แล้ว
ด าเนินการวเิคราะห ์สรุปผลการวเิคราะหต์ามขัน้ตอนการวจิยั 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัน าแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ พรอ้มลงรหสัและประมวลขอ้มลู
ดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูป โดยสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

1. การวเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนาหรอืสถติเิชงิบรรยาย คอื สถติใิชอ้ธบิายถงึ
ลกัษณะของขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร ์คุณภาพการใหบ้รกิาร และการตดัสนิใจใชบ้รกิารใน
โรงพยาบาล โดยค่าสถติทิีใ่ชค้อื ค่าแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) ใน
การน าเสนอขอ้มลูพืน้ฐาน ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 

-  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้รบับรกิารโดยหาค่าค่าแจกแจงความถี่ (Frequency) และ
ค่ารอ้ยละ (Percentage)  

-  ขอ้มูลระดบัความคดิเหน็ของคุณภาพการให้บรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจรบับรกิารใน
โรงพยาบาล โดยใชค้่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 



 2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential) คือ สถิติใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลที่ได้มาจากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อใช้ในการทดสอบสมมุติฐานที่ตัง้ไว้ โดยสถิติที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู คอื Independent Sample t-test, One-Way ANOVA, Multiple Regression 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

ด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 
64.50 ด้านอายุส่วนใหญ่มีอายุต ่ ากว่า 31 ปี จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.00 ด้าน
สถานภาพ ส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรสหรอืมคีู่ครองแล้ว จ านวน 284 คน คดิเป็นร้อยละ 71.00 
ระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า จ านวน 
184 คน คดิเป็นร้อยละ 46.00 อาชพี ส่วนใหญ่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 203 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 50.75 รายไดต้่อเดอืน รายไดสุ้ทธติ่อเดอืน 20,001-30,000 บาท จ านวน 206 คน คดิ
เป็นร้อยละ 51.50 จ านวนสมาชิกที่อยู่บ้านเดียวกนั สมาชิกที่อยู่บ้านเดียวกนั 1-2 คน จ านวน 
222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.50 ผู้ที่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มสีมาชิกในครอบครวัเป็นผู้ที่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ จ านวน 239 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 59.75  

 
ตารางที ่1  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ 7 ดา้น 
 

สว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจ 

�̅� S.D. ระดบัการตดัสนิใจ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.47 0.47 มผีลมากทีสุ่ด 
2. ดา้นราคา 4.39 0.49 มผีลมากทีสุ่ด 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.39 1.33 มผีลปานกลาง 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.50 0.40 มผีลมากทีสุ่ด 
5. ดา้นบุคลากร 4.64 0.44 มผีลมากทีสุ่ด 
6. ดา้นกระบวนการ 4.64 0.44 มผีลมากทีสุ่ด 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.69 0.39 มผีลมากทีสุ่ด 

ค่าเฉลีย่รวม 4.39 0.40 มผีลมากทีสุ่ด 
 

              พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (�̅�=4.39, S.D.=0.40) และส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ ( �̅�=4.69, S.D.=0.39) ด้าน
กระบวนการ (�̅�=4.64 , S.D.=0.44) ด้านบุคลากร (�̅�=4.64 , S.D.=0.44) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (�̅�=4.50, S.D.=0.40) ด้านผลิตภัณฑ์ (�̅�=4.47, S.D.=0.47) ด้านราคา (�̅�=4.39, 
S.D.=0.49) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (�̅�=3.39, S.D.=1.33) ตามล าดบั 



การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ส่วนบุคคล 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของ

ผูบ้รโิภค ทัง้ 5 ขัน้ตอน 
ตารางที ่2  ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วน

บุคคลของผูบ้รโิภครวม  
 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ �̅� S.D. ระดบัการตดัสนิใจ 
1. การรับรู้ปัญหาหรือการตระหนักถึงความ
ตอ้งการ 

4.20 0.43 มผีลมาก 

2. การคน้หาขอ้มลู 4.31 0.54 มผีลมากทีสุ่ด 
3. การประเมนิทางเลอืก 4.48 0.50 มผีลมากทีสุ่ด 
4. การตดัสนิใจซือ้ 4.17 0.63 มผีลมาก 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 4.20 0.51 มผีลมาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.27 0.43 มผีลมากทีสุ่ด 
 

พบว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภค
โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุด (�̅�=4.27, S.D.=0.43) โดยกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่มี
ค่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดไดแ้ก่ การประเมนิทางเลอืก (�̅�=4.48, S.D.=0.50) การคน้หาขอ้มูล 
(�̅�=4.31, S.D.=0.54) และกระบวนการตดัสนิใจซื้อทีม่คี่าเฉลี่ยในระดบัมากได้แก่ การรบัรู้ปัญหา
หรอืการตระหนักถึงความต้องการ (�̅�=4.20, S.D.=0.43) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (�̅�=4.20, 
S.D.=0.51) การตดัสนิใจซือ้ (�̅�=4.17, S.D.=0.63) ตามล าดบั 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได ้มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
 ตารางที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ี
 

ปัจจยัส่วนบุคคล Sig ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพศ 0.00* ไม่แตกต่าง 
อาย ุ 0.00* ไม่แตกต่าง 
สถานภาพสมรส 0.00* ไม่แตกต่าง 
ระดบัการศกึษา 0.00* ไม่แตกต่าง 
อาชพี 0.00* ไม่แตกต่าง 

รายไดต้่อเดอืน 0.00* ไม่แตกต่าง 



* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ 

และรายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ม ีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายได ้มคี่า sig = 0.00 จะมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุรทีีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
สมมติฐานท่ี 2  สว่นประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักาญจนบุร ี

ตารางที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
สว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
 

Chi-Square Tests 

ส่วนประสมทางการตลาด 
7Psส่งผลต่อการตดัสินใจ 

Pearson Chi-Square df  Sig.  

 Product (สนิคา้)  5337.232a 1064 .005* 

Price (ราคา)  6273.362a 1216 .000* 

Place (สถานที)่  5485.302a 1216 .022* 

Promotion (การสง่เสรมิ)  7861.828a 1520 .000* 

 People (บุคลากร)  3970.392a 760 .000* 

Process (กระบวนการ)   3972.392a 760 .000* 

 Physical Evidence  
(องคป์ระกอบทางกายภาพ) 

4781.270a 912 .011* 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 

การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ซื้อรถยนต์
ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ์ (Product), ด้านราคา (Price), ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ด้านการส่งเสรมิ
การขาย (Promotion), ด้านบุคลากร (People), ด้านกระบวนการ (Process), ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ี อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 



สรปุผลการวิจยั 
ประชากรศาสตร ์
 ดา้นเพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
64.50 ดา้นอายุสว่นใหญ่มอีายุต ่ากว่า 31 ปี จ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.00  
 ดา้นสถานภาพ สว่นใหญ่มสีถานภาพสมรสหรอืมคีู่ครองแลว้ จ านวน 284 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 71.00  
 ระดบัการศกึษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า 
จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.00  
 อาชพี สว่นใหญ่มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย จ านวน 203 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.75  
 รายไดต้่อเดอืน รายไดสุ้ทธติ่อเดอืน 20,001-30,000 บาท จ านวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
51.50  
 จ านวนสมาชกิที่อยู่บ้านเดยีวกนั สมาชกิที่อยู่บ้านเดยีวกนั 1-2 คน จ านวน 222 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 55.50  
 ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสมาชิกใน
ครอบครวัเป็นผูท้ีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้รถยนต ์จ านวน 239 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.75  
 ส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุด (�̅�=4.39, S.D.=0.40) และส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ (�̅�=4.69, S.D.=0.39) ด้านกระบวนการ 
(�̅�=4.64, S.D.=0.44) ด้านบุคลากร (�̅�=4.64, S.D.=0.44) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (�̅�=4.50, 
S.D.=0.40) ด้านผลิตภัณฑ์ (�̅�=4.47, S.D.=0.47) ด้านราคา (�̅�=4.39, S.D.=0.49) และด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (�̅�=3.39, S.D.=1.33) ตามล าดบั 

การตดัสินใจ 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์สว่นบุคคลของผูบ้รโิภคโดยรวม

มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (�̅�=4.27, S.D.=0.43) โดยกระบวนการตดัสนิใจซื้อทีม่คี่าเฉลีย่อยู่
ในระดบัมากที่สุดได้แก่ การประเมนิทางเลอืก (�̅�=4.48, S.D.=0.50) การค้นหาข้อมูล (�̅�=4.31, 
S.D.=0.54) และกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่มคี่าเฉลี่ยในระดบัมากได้แก่ การรบัรู้ปัญหาหรอืการ
ตระหนักถึงความต้องการ (�̅�=4.20 , S.D.=0.43 ) พฤติกรรมภายหลังการซื้ อ  (�̅�=4.20 , 
S.D.=0.51) การตดัสนิใจซือ้ (�̅�=4.17, S.D.=0.63) ตามล าดบั 
 สมมติฐานข้อ 1 

 การวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ม ีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั



การศกึษา อาชพี และรายได ้มคี่า sig = 0.00 จะมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์สว่นบุคคลของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักาญจนบุรทีีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

สมมติฐานข้อ 2 
การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ซื้อรถยนต์

ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวัดกาญจนบุร ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ์(Product), ด้านราคา (Price), ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ด้านการส่งเสรมิ
การขาย (Promotion), ด้านบุคลากร (People), ด้านกระบวนการ (Process), ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ี อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
การอภิปรายผลการวิจยั 
 ประชากรศาสตร์   ลักษณะส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค
ประกอบดว้ย อายุและล าดบัขัน้ของวงจรชวีติ อาชพี ภาวะทางเศรษฐกจิ บุคลกิภาพ แนวความคดิ
ของตนเอง รูปแบบในการด าเนินชวีติ และค่านิยม สิง่ต่างๆที่กล่าวมามผีลโดยตรงต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง กรรณิการ ์เหมอืนประเสรฐิ อา้งถงึใน เกื้อ วงศ์บุญสนิ , 2545, 
หน้า 1-2 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การศกึษาเกีย่วกบัขนาด โครงสร้าง การกระจายตวั ตลอดจน
สาเหตุและผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงประชากรเนื่องมากจากเปลี่ยนแปลงขนาด โครงสรา้ง 
และการกระจายตวัของประชากรดงักล่าว ส่วนประกอบการเปลีย่นแปลงประชากรทีส่ าคญัคอืการ
เกดิ การตาย และการยา้ยถิน่ของประชากร สอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ กนัตเมศฐ์ วลยัทวสีนิ และ 
ช่อ วายุภักตร์ อ้างถึงใน พนิตสุภา ธรรมประมวล , 2563, หน้า 33 ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ถูกน ามาใช้เพื่อผลประโยชน์โดยเกิดก าไรสูงสุดและบรรลุ
เป้าหมายทางการตลาดในการประกอบธุรกจิ โดยส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุ้นให้
เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์หรอืบริการ เมื่อลูกค้าหรือผู้บรโิภคได้รบัการตอบสนองความ
ต้องการแล้ว ท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยประกอบด้วยปัจจยัต่างๆ 7 ประการดังนี้  1) 
ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด 5) พนักงาน 6) 
กระบวนการ 7) ลกัษณะทางกายภาพ โดยแต่ละปัจจยัจะมคีวามเชื่อมโยงซึ่งกนัและสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎขีอง เจรญิพงศ์ ชอบคา้ และ อมัพน ห่อนาค (2558) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
ผลการวจิยัพบว่า สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 26-35 ปี มพีฤตกิรรมชอบนัง่รถเก๋ง ซื้อรถยนตเ์พื่อ
ใชง้านส่วนตวัและภายในครอบครวั โดยผูท้ีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ดตามล าดบัคอื พ่อแม่ 
สามภีรรยาหรอืบุตร โดยรบัขอ้มูลส่วนใหญ่จากอินเทอร์เน็ต ด้านประชากรศาสตร์ อายุ รายได ้
และงบประมาณในการซื้อรถทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั ส่วนเพศ
ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อสว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 

สว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจ  สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง กรกนก จนัทร์
ประภาส , เยาวภา ปฐมศ ิรกิ ุล , และ บัณฑิต รตันไตร, 2566 การตัดสินใจ หมายถึง การที่



ผู้บรโิภคให้การตระหนักถงึปัญหา ความต้องการทางด้านร่างกายและจติใจ จากนัน้ผู้บรโิภคก็มี
การแสวงหาขอ้มลูจนเกดิการรบัรูถ้งึความจ าเป็นทีต่อ้งใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยความตอ้งการ
ที่เกิดขึ้นท าให้เกิดกระบวนการคิดและการใช้เหตุผลเพื่อการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายๆ
ทางเลือกที่ม ีจนน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารที่ดทีี่สุดเพื่อเป็นการตอบสนองความ
ต้องการของตนเองให้มากที่สุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพรนภา ขนุนกอน (2554) ศกึษาเรื่อง 
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัด
เชยีงใหม่ ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 20-30 ปี มสีถานภาพโสด มี
อาชีพรบัจ้าง/พนักงานบรษิัท ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีรายได้ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท 
ปัจจุบนัใชร้ถยนต์ยีห่อ้โตโยต้า มกีารรบัขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลจากพนักงานขายเป็น
สว่นใหญ่ กลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลมากทีสุ่ดตามล าดบั
ดงันี้ ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคามผีลอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านการใหบ้รกิารของพนักงาน ดา้นกระบวนการให้บรกิาร และดา้นสิง่อ านวย
ความสะดวกภายในสถานประกอบการมีผลต่อการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก โดยผู้บรโิภคจะให้
ความส าคญัเรื่องต่างๆในแต่ละกลยุทธ์ดงันี้ 1) กลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัใน
เรื่อง การประหยดัน ้ ามัน เครื่องยนต์มีสมรรถนะที่ดีตอบสนองการขบัขี่ที่หลากหลายรูปแบบ 
สามารถทรงตวัในขณะขบัขี่ได้ดีแม้ใช้ความเร็วสูงหรอืในขณะเข้าโค้ง ชื่อเสยีงของยี่ห้อ ระบบ
ความปลอดภยัได้มาตรฐาน รูปลกัษณ์หรูหราสวยงาม ห้องโดยสารที่กว้างขวางนัง่สบายและสิง่
อ านวยความสะดวกครบครนั 2) กลยุทธด์า้นราคาผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในเรื่อง กรณีซือ้เงนิสดมี
ส่วนลดเพิม่ กรณีซื้อเงนิผ่อนสามารถใช้เงนิดาวน์ต ่า ราคาถูกเมื่อเทียบกบัยี่ห้ออื่น กรณีซื้อเงนิ
ผ่อนราคาการผ่อนช าระต่อเดอืนไม่สูงมากและกรณีซื้อเงนิผ่อนมอีตัราดอกเบี้ยส าหรบัการผ่อน
ช าระที่ถูกกว่า 3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายผู้บรโิภคให้ความส าคญัในเรื่อง สถานที่
จ าหน่ายและมศีูนยบ์รกิารทีอ่ยู่ใกลแ้หล่งชุมชนสะดวกต่อการตดิต่อใช้ 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนตส์ว่นบุคคลของผูบ้รโิภค โดยรวมมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (�̅�=4.39, S.D.=0.40) และ
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ ( �̅�=4.69, 
S.D.=0.39) โดยในแบบสอบถามให้ความส าคญักบัเรื่องมหี้องน ้าสะอาดไร้กลิ่นเหม็น จงึสมควร
สรา้งทศันียภาพและเพิม่มติกิารดูแลลูกคา้ใหแ้อดวานซ์รวมไปถงึบรเิวณหอ้งรบัรองลูกค้าเมื่อมา
รบับรกิารดว้ย  
 ส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภค มีคะแนนน้อยที่สุดคอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (�̅�=3.39, 
S.D.=1.33) ดังนั ้นผู้บริหารจึงควรวางมาตรการหรือแนวทางป้องกันเพื่อแก้ไขและส่งเสริม
การตลาดโดยเฉพาะในเรื่อง ศูนย์บรกิารที่มจี านวนสาขาไม่เพยีงพอไม่รองรบัการให้บรกิารของ
ผูบ้รโิภค   



งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต 
 1. การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ีควรเพิม่ขอบเขตด้านพื้นที่ให้ครอบคลุมกว้างขวางเป็นแบบระดบัภาคคอื ภาคเหนือ 
ภาคใต ้ภาคตะวนัออก และภาคตะวนัตก 
 2. ควรขยายไปศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักาญจนบุร ีใหม้รีะยะเวลานานกว่าน้ีเพือ่ใหค้รอบคลุมทุกช่วงฤด ูหรอืช่วงเทศกาล 
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