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บทคัดยอ 
 สารนิพนธ น้ี มีวัต ถุประสงค  เพื่ อศึกษาปจ จัยที่ มีผลตอ 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟค
เจอร่ิง (ประเทศไทย) กลุมตัวอยางไดแก พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนู
แฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํานวน 338 คน เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยเปน
แบบสอบถามแบบมาตราสวน ประมาณคามีความเช่ือม่ันทั้งฉบับ 0.853 
 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของพนักงาน 
เรียงลําดับตามความสําคัญ คือ ผลิตภัณฑ ชองทางจัดจําหนาย ราคา และ
การสงเสริมการตลาด ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริมการตลาด 
มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.13 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา  
 
คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด, การตัดสินใจ, รถยนตอีซูซุ 
 
Abstract 
 The purpose of this research was to study the factors 
affecting decision making behavior of employees from Isuzu Engine 
Manufacturing co., (Thailand) LTD. The sampling was 338 employees 
from Isuzu Engine Manufacturing co., (Thailand) LTD. The 
questionnaires used rating scale having reliability of 0.853. 
 The results showed that the factors affecting decision 
making behavior of employees were ranged by highest to lowest, as 
follows: product, distribution channel, price and promotion. The results 
of the hypothesis testing showed that marketing mix factors 
comprising price and promotion influenced the buying decision making 
behavior of employees with statistic significant level of 0.05, 
Correlation coefficient (r) is 0.13 as a low positive correlation.  
Keywords: Marketing mix, Decision Making, Isuzu car 

1. บทนํา 
 รถยนตเปนส่ิงประดิษฐของมนุษยที่มีวัตถุประสงคเพื่อใชเปน
ยานพาหนะเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง ซ่ึงในยุคปจจุบันน้ี
รถยนตนับไดวามีความสําคัญและกลายเปนปจจัยหน่ึงในการดําเนินชีวิตของ
มนุษย  นอกจากน้ี ยังมีประชากรจํานวนมากที่ตองการความสะดวกสบาย 
รวดเร็วในการเดินทาง โดยไมตองรอรถประจําทาง ทําใหอัตราการขยายตัว
ของตลาดรถยนตเพิ่มสูงข้ึน ดวยเหตุน้ีจึงสงผลใหบริษัทผูผลิตรถยนตเกิด
การแขงขันกันอยางรุนแรงมากขึ้น  นอกจากประโยชนในการเดินทางแลว 
เรายังสามารถใชประโยชนจากรถยนตไดอีกหลายประการ อาทิเชน การ
ขนสงเพื่อการพาณิชย เปนตน นอกจากประโยชนขางตนที่กลาวมาน้ี 
รถยนตยังสามารถสรางความประทับใจแกผูใชและผูพบเห็นได ทั้งรูปลักษณ 
คุณภาพ ประสิทธิภาพ และยี่หอ ลวนเปนปจจัยที่สําคัญที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง  
 ดังที่กลาวไปแลววาในปจจุบันรถยนตน้ันนับไดวาเปนปจจัย
สําคัญประการหน่ึงในการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษยเรา ดังน้ันถึงแมวา
จะประสบปญหาราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงข้ึน หรือปญหาจํานวนรถยนตที่มีมาก
ข้ึนจนทําใหเกิดปญหาการจราจรก็ตาม ประชาชนสวนใหญก็ยังตองการมี
รถยนตสวนตัวเปนของตัวเอง จนปจจุบันนับวาการมีรถยนตสวนบุคคลน้ัน 
เปนคานิยมอยางหน่ึงก็วาได ดวยเหตุน้ีบริษัทผูผลิตและจําหนายรถยนต
ยี่หอตางๆ จึงไดมีการพัฒนาในดานผลิตภัณฑไมวาจะเปนรูปลักษณ
ภายนอก รวมไปถึงการตกแตงภายในโดยใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการผลิต 
การมีบริการหลังการขาย เพื่อเพิ่มความพึงพอใจใหแกผูบริโภคมากข้ึน โดย
ในตลาดรถยนตของประเทศไทยนั้น มีใหเลือกหลายระดับ หลายราคา ให
ผูบริโภคไดตัดสินใจเลือกซ้ือตามความพึงพอใจ และถึงแมวาประเทศไทยจะ
ประสบกับปญหาตางๆมากมาย แตก็ยังเห็นไดวาตลาดรถยนตในประเทศ
ไทยน้ัน ยังมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนอยูตลอดเวลา 
 สวนแบงตลาดรถยนต สําหรับในชวง 4 เดือนแรกของป 2558 
พบวา Toyota ยังคงเปนยี่หอที่ครองสวนแบงตลาดสูงสุด 33% รองลงมาคือ 
Isuzu 18.9% และ Honda 15.1% ตามลําดับ เม่ือเทียบกับป 2557 ส ว น
แบงตลาดของ Toyota มีสัดสวนนอยลง ในขณะที่ Isuzu และ Honda มีสวน



  

แบงตลาดเพิ่มข้ึน ซ่ึงเปนผลจากการท่ี Isuzu ชวงชิงสวนแบงตลาดรถยนต
พาณิชยมาจาก Toyota และสามารถกาวข้ึนเปนผูนําตลาดรถยนตประเภท
ดังกลาว ขณะที่ Honda มียอดจําหนายรถยนตเพิ่มมากข้ึน และเปนคายรถ
ผูนําเพียงคายเดียวของตลาด 3 อันดับแรก ที่มียอดจําหนายเติบโตจาก
ในชวงเดียวกันของปกอน เน่ืองจากการเปดตัวของรถ SUV รุนใหมในชวง
ตนปที่ผานมา ซ่ึงไดรับความนิยมอยางมาก สงผลใหยอดจําหนายรถ SUV 
ของ Honda ในชวง 4 เดือนแรกของป 2558 เติบโตถึง 161.9% (ธรัทนล ศรี
ทองเติม. 2558)  
 ยอดจําหนายรถยนตคร่ึงแรกของป 2558ในประเทศไทยมี
ยอดขายรวมอยูที่ 369,109 คัน มีอัตราการเติบโตลดลงรอยละ 16.3 ตลาด
รถเพ่ือการพาณิชยมียอดขายลดลงรอยละ 13.6 ตลาดรถยนตน่ังมียอดขาย
ลดลงรอยละ 20.1 หากเปรียบเทียบกับคร่ึงปแรกของป 2557 จะพบวา
ยอดขายไดปรับตัวลง เปนผลจากกําลังซ้ือของผูบริโภคยังคงจํากัด รวมถึง
ความกังวลตอความผันผวนของเศรษฐกิจโลก ทําใหภาคครัวเรือนและ
ภาคเอกชน ระมัดระวังในการใชจายและการลงทุน (บริษัท โตโยตา มอเตอร 
ประเทศไทย จํากัด. 2558 : ออนไลน)  จากขอมูลดังกลาว สงผลใหผูวิจัยจึง
สนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เพื่อให
สามารถเขาใจถึงความตองการซ้ือรถยนตยี่หออีซูซุของลูกคากลุมเปาหมาย 
และเพื่อเปนขอมูลท่ีผูประกอบการนํามาใชเปนแนวทางในการรักษาคุณภาพ
สินคาและบริการ รวมไปถึงสามารถนําขอมูลดังกลาวมาใชในวางแผนและ
กําหนดกลยุทธใหตรงตามความตองการของผูบริโภคอยางตรงไปตรงมา
ที่สุด 
 
2. วัตถุประสงคการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 
 1. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยดานสวนประสม
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุ
เอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสม
ทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็น
ยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด 
   
3. การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
3.1 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ( Decision Process) แม
ผูบริโภคจะมีความแตก ตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมี
รูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบง
ออกเปน 5 ข้ันตอน ดังน้ี  
 1.  การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or 
Need Recognition) จุดเร่ิมตนของปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความ
แตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึกวาดีตอ

ตนเอง และเปนสภาพท่ีปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของส่ิง
ตางๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตาง
ระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมี
สาเหตุที่แตกตางกันไป  
 2.  การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) เม่ือ
เกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อ
ชวยในการตัดสินใจ  
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือ
ผูบริโภค ไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจ
เลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะ
ประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคาและ
คัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียง
ตรายี่หอเดียว  
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) โดยปกติแลว
ผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับ
ผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก 
ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภค    ก็ไม
ตองการขอมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก (ฉัตยาพร เสมอใจ. 
2550 : 53-55)  
 5.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
หลังจากมีการซ้ือแลว ผูบริโภค   จะไดรับประสบการณในการบริโภค ซ่ึง
อาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบถึง
ขอดีตางๆ ของสินคาทําใหเกิดการซ้ือซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิด
ลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคาน้ันๆ ในคร้ังตอไป
และอาจสงผลเสียตอเน่ืองจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตาม
ไปดวย 
 
3.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s) 
วาหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมีสวนประสมทางการตลาดเปนส่ือกลาง
ขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือ ที่มีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติและพฤติกรรม
การซ้ือสวนประสมการตลาด (สุรชัย ไตรโลกา. 2547 : 31-34) กลาวถึง สวน
ประสมทางการตลาดของรถยนต ไดแก ผลิตภัณฑ การตั้งราคา ชองทางการ
จัดจําหนายและวิธีการสงเสริมการตลาด รายละเอียดมีดังน้ี  
 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) รถยนตจัดไดวาเปนสินคาอุปโภค
บริโภคอยางหน่ึง ซ่ึงดําเนินการซ้ือโดยผูบริโภคข้ันสุดทาย เพื่อไปใชสอย
ดวยตนเองและหากพิจารณาตามลักษณะการซ้ือและการบริโภค จะเห็นวา
เปนสินคาประเภทเลือกซ้ือตางกัน คือ มีลักษณะแตกตางกันในแตละยี่หอ 
แตละรูปแบบ ทั้งดานคุณภาพและราคา ผูซ้ือจึงตองเปรียบเทียบคุณสมบัติ
ตางๆ กอนตัดสินใจซื้อ  
 2. การกําหนดราคา (Pricing) การกําหนดราคาของรถยนต
น่ังน้ัน เกี่ยวกับปจจัยตางๆ ดานตนทุน อุปสงค และการแขงขัน  



  

 3. ชองทางการจําหนาย (Place) โดยปกติ ผูผลิตสวนใหญจะ
ไมขายสินคาใหกับผูบริโภคข้ันสุดทายโดยตรง ในระบบการจําหนายรถยนต
ก็เชนเดียวกัน จําเปนตองมีคนกลางเพื่อใหสามารถกระจายสินคาไดอยาง
ทั่วถึงและลดภาระหนาที่ในการขายใหกับผูผลิต สําหรับชองทางในการจัด
จําหนายรถยนต โดยท่ัวไปมักเปนดังน้ี รถยนตที่ประกอบเสร็จแลวจะถูกสง
จากโรงงานประกอบรถยนตไปยังบริษัทผูจัดจําหนาย จากน้ันก็จะถูกสง
ตอไปยังตัวแทน จําหนาย (Dealer) หรือสาขาของผูจัดจําหนายเอง เพื่อ
จําหนายใหแกผูบริโภคตอไป  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบไปดวย การ
โฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย 
และการขายทางตรง 
 
3.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 รัชนู ชยุติแสงไพศาล (2554) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตโตโยตาคัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยกําหนดอุปสงคที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) กลุมลูกคาสวนใหญคิดวารถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด ตั้งราคาได
เหมาะสมแลว สวนปจจัยที่ทําใหเลือกซ้ือรถยนตระบบไฮบริด คือ ราคา
นํ้ามันที่สูงข้ึน โดยท่ีอุปสงคตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด 
ที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือคาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน รองลงมาเปน ดาน
ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ สวนปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับมากท่ีสุดในทุกดาน ไดแก ความแข็งแกรงของตัวถังรถ ความคงทน
ของเครื่องยนต ความคงทนของมอเตอรไฟฟา ความเงียบของเคร่ืองยนต
ในขณะขับข่ี และความประหยัดพลังงานน้ํามัน รองลงมาคือ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ไดแก จํานวนศูนยบริการ/โชวรูม ความทันสมัยของ
ศูนยบริการ/โชวรูม ความสะดวก สบายในการเดินทางไปศูนยบริการ/โชวรูม 
ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่เหมาะสม และศูนยบริการ/โชวรูม
มีขอมูลรถยนตอยางครบถวน สวนดานราคา มีระดับความรองลงมา ไดแก 
ความเหมาะสมของราคารถยนต มีวงเงินดาวนใหเลือกตามความตองการ 
ระยะเวลาในการผอนชําระ ราคาอะไหล และคาซอมบํารุง และขายรถตอมือ
สองไดราคาสูง อันดับสุดทาย ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีสวนลด
คาบริการ มีสวนลดราคารถยนต การแจกของแถม เชน ประกันภัย อุปกรณ
ชุดแตง มีรถยนตใหทดลองขับกอน การตัดสินใจซื้อ และการใหคําแนะนํา
ของพนักงาน ณ จุดจําหนาย สวนดานการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรม
นอกสถานท่ี เชน ในหางสรรพสินคา การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) จะพิจารณาถึงความจําเปนในการใช
รถยนต โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการซื้อ มีคานิยมในการใชรถยนตจากคน
ในสังคม เชน ใชตามเพ่ือนหรือบุคคลใกลชิด 
 พงศา ธเนศศรียานนท (2556) ไดทําการวิจัยหัวขอเร่ือง ปจจัย
ที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตรุนประหยัด (Eco Cars) ใน
เขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมการตลาด ไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสถานที่ 
และดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก และมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รถยนตน่ังขนาดเล็ก โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อความสะดวกสบายสวนตัว 
ซ่ึงสวนใหญเลือกซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดา ซิตี้ สีบรอนซเงิน โดยซื้อรถยนต
จากศูนยบริการ ดวยวิธีการชาระเงินแบบผอนชําระ ซ่ึงจะเปนผูตัดสินใจ
เลือกซ้ือดวยตนเอง โดยใชเวลาในการศึกษาขอมูลประมาณ 1-2 สัปดาห 
และตัดสินใจเลือกซ้ือเม่ือมีความจําเปนตองการใชรถยนต ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด และรูปแบบการดําเนินชีวิต ไดแก นิสัยของผูใช
รถยนต ความสําคัญของรถยนต สถานที่ขับรถยนตไปเปนประจํา ความเร็ว
ในการขับรถยนต ระยะทางท่ีขับรถยนตโดยเฉลี่ยตอวัน และรูปแบบการ
ดําเนินรักษา/ตรวจสภาพรถยนต สวนใหญไมมีความสัมพันธการเลือกซ้ือ
รถยนตน่ังสวนบุคคลขนาดเล็ก 
 
4. กรอบแนวคิดการวิจัย 
    จากการศึกษาวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัย
สามารถสรุปเปนกรอบแนวคิดการวิจัย ไดดังรูปที่ 1 

 
 
 
 
รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
5. วิธีดําเนินการวิจัย 
 การวิจัยเร่ือง ปจจัยที่ มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ผูวิจัยดําเนินการเก็บแบบสอบถามจํานวน 338 ชุดจาก
แบบสอบถามที่เก็บมาได นําคา Mean คา Standard Deviation และคา 
Pearson Correlation เพื่อนําคาที่ไดไปหาคาจํานวนประชากรท่ีใชในการ
เก็บแบบสอบถามโดยใชสูตรของ Cochran’s ไดขนาดกลุมตัวอยางข้ันต่ํา
เทากับ 322 ตัวอยาง อยางไรก็ดีผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม โดยทําการแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยางเปนจํานวน 338 
ชุด  
 
6. ผลการวิจัย 
 ผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูลไดผลการวิจัยดังน้ี 
6.1 ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นย่ิน แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-ชองทางการจัดจําหนาย 
-การสงเสริมการตลาด 

การตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนต 



  

ตารางท่ี 1 ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของ
พนักงานบริษัท     อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต 

คาเฉลี่ย 

( X ) 

ค า เบี่ ย ง เบน
ม า ต ร ฐ า น 
(S.D.) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 4.24 0.65 มากท่ีสุด 
ดานราคาในการซื้อรถยนต 3.76 0.73 มาก 
ดานสงเสริมการตลาด 3.50 0.82 มาก 
ดานชองทางจัดจําหนาย 3.94 0.66 มาก 

 
 จากตารางที่ 1 พบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต
ของพนักงานบริษัท อีซูซุ เอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด เรียง
ตามความสําคัญ ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ, ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดาน
ราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตเปนลําดับสุดทาย 
 
6.2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นย่ินแมนูแฟค
เจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียร
สัน (คา r) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด ตามตารางที่ 2ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2 การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 

ปจจัยทางดานสวนประสม
ทางการตลาด 

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

คา r 
ทิศทาง
ความ 
สัมพันธ 

ระดับ
ความ 
สัมพันธ 

Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 0.20 ทางบวก ต่ํา 0.00* 
ดานราคาในการซื้อรถยนต -0.01 ทางลบ ต่ํา 0.83 
ดานสงเสริมการตลาด 0.13 ทางบวก ต่ํา 0.02* 
ดานชองทางจัดจําหนาย 0.03 ทางบวก ต่ํา 0.56 

หมายเหตุ : * หมายถึง ความมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัย
ทางดานสวนประสมทางการตลาด กับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด ใชสถิติ 
Pearson Correlation (คา r) ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา  

 ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Sig.=0.00) ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 น่ันคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.20 โดยมี
ความ สัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานราคาในการซื้อรถยนต (Sig.=0.83) ซ่ึงมากกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 น่ันคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดดานราคาในการซื้อรถยนต ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด  
 ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Sig.=0.02) ซ่ึงนอยกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 น่ันคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.13 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (Sig.=0.56) ซ่ึงมากกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 น่ันคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด 

 
7. ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง 
(ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.13 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับ
ต่ํา ผูศึกษาจึงมีขอเสนอแนะใหผูประกอบการใหความสําคัญกับดานราคา 
และดานการสงเสริมการตลาดเปนสําคัญ 
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