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 ฐาวุฒิ ศีลพิพัฒน : การศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย   
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล. 
อาจารยที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารย ดร. วุฒิ  สุขเจริญ, 62 หนา. 

            
 งานวิจัยในครั้งน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต โดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ของผูใชรถยนตที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยนําผลจากการเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 219 คน นํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย,  
รอยละ, สวนเบี่ยงเบน และใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก Pearson Correlation 
 จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามจํานวน 219 คน 
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชายจํานวน 153 คน โดยมีชวงอายุอยูที่ 31-40 ป
จํานวน 79 คน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ คนขับรถยนต จํานวน 90 คน 
มีรายไดอยูในชวง 15,001-20,000 บาท/เดือน จํานวน 52 คน โดยผูตอบแบบสอบถามมี การใช
งานรถยนตอยูในชวง 1-5 ป จํานวน 82 คนและความถี่ในการซื้ออะไหลในระยะเวลา 1 สัปดาห 
พบวาประชากรสวนใหญ ซื้ออะไหล 1-3 วัน ตอ 1 สัปดาห มีจํานวน 170 คน 
 จากการวิเคราะหผลการวิจัยโดยใชสถิติ Pearson Correlation สรุปไดวา จากผลการ
วิเคราะหความสัมพันธของความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตกับปจจัยในการการตัดสินใจซื้อ
อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต พบวา ปจจัยในการการ
ตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ที่มีความ 
สัมพันธ กับ ความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนต มีปจจัยอยู 2 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ พบวามี
ความสัมพันธเชิงบวก (Pearson Correlation = 0.139, Sig. 2-tailed = 0.040 ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.001) และในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวามีความสัมพันธเชิงบวก (Pearson Correlation = 
0.169, Sig. 2-tailed = 0.012 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.001) 
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 This research was created for studying the factors of spare part buying from 
shop which is not a car service center, by collecting samples from people who live in 
Bangkok and perimeter. 219 samples are analyzed by the descriptive statistics such as 
mean, percentage, deviation and inference statistics such as Pearson Correlation. 
 The results of 219 samples, male is 153 persons. Their age estimate 31-40 
years old, most samples work as a driver, 90 persons. Their incomes estimate 15,001-
20,000 baht/ month, 52 persons. They use car between 1-5 years, 82 persons. The 
frequency of spare part buying is 1-3 days a week, 170 persons. 
 The result of Pearson Correlation is able to conclude, that the relation 
between frequency and buying decision factor of spare part from shop which is not a 
car service center, are depend on 2 factors. 1. Product which has a positive relation by 
Pearson Correlation = 0.139, Sig. 2-tailed = 0.040 at significance is 0.01. 2. Place which 
also has a positive relation by Pearson Correlation = 0.169, Sig. 2-tailed = 0.012 at 
significance is 0.01. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันส่ิงสําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษย คือ อาหาร, เคร่ืองนุงหม, ที่อยูอาศัย,    
ยารักษาโรค (ปจจัย 4) แลวยังมีอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญสําหรับการดํารงชีวิต คือ รถยนต (ศิริสิทธิ์ 
พุฒิวราธิคุณ. 2552 : ออนไลน) กลาววา รถยนตเปนปจจัยที่ 5 ในการดํารงชีวิต สงผลใหใน
ปจจุบันมีจํานวนรถยนตในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น จากการเก็บขอมูลทางสถิติของกรมการ
ขนสงทางบกพบวา ประเทศไทยมีจํานวนรถยนตที่มีการจดทะเบียนสะสมจํานวน 35,724,148 
คัน/ทั่วประเทศและยังคงมีจํานวนเพิ่มขึ้นเรื่อยๆทุกป(จากกรมการขนสงทางบก ณ วันที่ 31 
มีนาคม พ.ศ. 2559) ในการเดินทางในปจจุบันประชากรใชรถยนตในการเดินทางเปนประจําทํา
ใหรถยนตเกิดการสึกหรอและตองมีการซอมแซมสวนที่สึกหรอเพ่ือใหรถยนตมีประสิทธิภาพที่
พรอมสําหรับการใชงานโดยวิธีในการซอมแซมรถยนตนั้นมีหลากหลายวิธีไดแก การเขา
ศูนยบริการรถยนตที่มีระบบควบคุมการทํางานแบบมาตรฐานตามโรงงานผูผลิตรถยนต หรือ 
สถานที่บริการซอมรถยนตที่กอตั้งโดยเจาของที่มีฝมือในการซอมแซมรถยนตและเปดธุรกิจรับ
บริการซอมรถยนตดวยตัวเจาของเองที่เรียกวา อูซอมรถยนต (MGR Online. 2554 : ออนไลน) 
 โดยแตละทางเลือกจะมีขอแตกตางที่ผูบริโภคที่ใชรถยนตสามารถรับรูจากตัวเกรด
ของอะไหลรถยนตโดยปกติอะไหลรถยนตในปจจุบันจะมีการแบงเกรดไดหลายเกรด ไดแก 
อะไหลแท, อะไหลแทหาง, อะไหลแทญี่ปุน, อะไหลแทเกรดหนึ่ง, อะไหลแทเกรดรอง, อะไหล
แทรับรอง, อะไหลเทียม, อะไหลปลอม เปนตน เห็นไดวาอะไหลรถยนตมีการแบงเกรดอยาง
หลากหลายสงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกในการซอมแซมบํารุงรถยนตโดยผูบริโภคสามารถเลือก
ไดวาจะเขาศูนยบริการรถยนตหรืออูซอมรถยนตโดยสองสถานที่มีความแตกตางกันอยูหลักๆคือ
ถาผูบริโภคเลือกเขาศูนยบริการรถยนตก็จะไดอะไหลเกรดแทแตอยางเดียวซ่ึงตางจากการเขาอู
ซอมรถยนตเน่ืองจากในการเขาอูซอมรถยนตผูบริโภคสามารถเลือกเกรดของอะไหลรถยนตได
หลายเกรดโดยทางเลือกทั้งหมดที่ไดกลาวมาไมวาทางเลือกใน ศูนยบริการรถยนตที่มีระบบ
ควบคุมการทํางานแบบมาตรฐานตามโรงงานผูผลิตรถยนต หรือ สถานที่บริการซอมรถยนตที่
กอตั้งโดยเจาของที่มีฝมือในการซอมแซมรถยนตเปดธุรกิจรับบริการซอมรถยนตดวยตัวเจาของ
เองหรือที่เรียกวาอูซอมรถยนต ประชากรที่ใชรถยนตตางมีปจจัยที่ใชในการตัดสินใจที่จะเลือก
ซื้ออะไหลรถยนตที่แตกตางกันออกไป 
 ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เพ่ือเปนแนวทางใหกับ
เจาของรานขายอะไหลรถยนต นําไปใชประโยชนในการพัฒนารานขายอะไหลรถยนต  
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วัตถุประสงคในการทําวิจยั 
 1.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่ซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต   
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 2.  เพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช
ศูนยบริการรถยนต 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความถี่ในการซื้อกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อ 4P+1S 
 4.  เพ่ือออกแบบกลยุทธการตลาดที่ทําใหผูบริโภคเขามาใชบริการเพ่ิมมากขึ้น 
 
ขอบเขตในการทําวิจัย 
 ขอบเขตดานประชากร 
 ประชากร คือ ผูเคยซ้ืออะไหลรถยนตจากรานจําหนายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 ขอบเขตของเนื้อหา 
 การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยดําเนินการศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ, อายุ, รายได, 
อาชีพและปจจัยที่ใชในการตัดสินใจ ไดแก ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานชองทางการจัด
จําหนาย, ดานการสงเสริมทางการตลาด, คุณภาพการบริการ 
  
ขอบเขตระยะเวลา 
 การวิจัยในครั้งนี้มีผูวิจัยใชระยะเวลาในการวิจัยโดยเร่ิมตั้งแตเดือน สิงหาคม-ธันวาคม 
2559 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 ตัวแปรตน ไดแก  
 -  ลักษณะดานประชากรศาสตร 
 -  เพศ 
     -  อายุ 
     -  รายได 
     -  อาชีพ 
 -  พฤติกรรมในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนต 
     - ความถี่ในการซื้อ 
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 ตัวแปรตาม ไดแก 
 -  การตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 -  ดานผลิตภัณฑ 
 -  ดานราคา 
 -  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 -  ดานการสงเสริมทางการตลาด 
 -  คุณภาพการบริการ 
 
ประโยชนทีค่าดวาจะไดรบั 
 1. รานจําหนายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตสามารถนําผลการวิจัยไป
ออกแบบกลยุทธการตลาดเพื่อเพ่ิมความถี่ในการซ้ือ 
 2.  ธุรกิจอ่ืนๆ สามารถนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการออกแบบการวิจัยให
สอดคลองกับธุรกิจ 
 3. นักการตลาดสามารถนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการออกแบบกลยุทธการตลาด
ในธุรกิจที่ใกลเคียงกัน 
 
ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 

กิจกรรมการวิจัย 
ข้ันตอนการดําเนินงาน 

เดือน (พ.ศ. 2559) 
ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย ธ.ค 

กําหนดหัวขอการวิจัย      
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ      
ออกแบบการวิจัยและจัดเก็บแบบสอบถาม      
ดําเนินการเก็บแบบสอบถามและบันทึกขอมูล      
วิเคราะหและสรุปผลการวิจัย      
เขียนรายงานการวิจัย      
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นิยามศัพท 
 1. อะไหลรถยนต หมายถึง สวนประกอบของรถยนตเพ่ือใชในการเปลี่ยนจาก
ของเดิมที่หมดอายุการใชงาน (ราชบัณฑิตยสถาน. 2542) 
 2. รานจําหนายอะไหลรถยนต หมายถึง สถานที่จําหนายสวนประกอบของรถยนต
เพ่ือใชในการเปลี่ยนจากของเดิมที่หมดอายุการใชงาน (ราชบัณฑิตยสถาน. 2542) 
 3. ศูนยบริการซอมรถยนต หมายถึง ศูนยใหบริการทางดานการซอมบํารุงและดูแล
รักษารถยนตผูผลิตรถยนตพรอมกับมีการควบคุมมาตรฐานการใหบริการจากบริษัทผูผลิต
รถยนตและไมมีการควบคุมมาตรฐานการใหบริการจากบริษัทผูผลิตรถยนต (ราชบัณฑิตยสถาน. 
2542) 
 4. อูบริการซอมรถยนต หมายถึง สถานที่บริการรับซอมรถยนตที่เปดโดยผูที่มี
ความชํานาญหรือมีความรูเก่ียวกับรถยนตแตไมมีเงินทุนในการสรางเปนโรงเรือนแบบมาตรฐาน
แตจะใชพ้ืนที่ในสวนของบานเรือนในการเปดเปนสถานที่รับบริการ 
 5. อะไหลแท หมายถึง อะไหลที่จัดจําหนายภายใตยี่หอรถยนตที่ผูผลิตรถยนตสราง
ขึ้น โดยบริษัทผูผลิตรถยนตจะมีบทบาทในการทําการควบคุมคุณภาพสินคาโดยอะไหลแทสวน
ใหญจะจําหนายในศูนยบริการรถยนต และรานขายอะไหลรถยนต ซึ่งชนิดของอะไหลแทก็มี
หลายแบบที่เรียกกันตามทองตลาดไดแก  
 6. อะไหลแทหาง คือ อะไหลมาจากบริษัทที่บริษัทผูผลิตรถยนตจางผลิตเพ่ือใชใน
การประกอบรถยนตและจัดจําหนาย  
 7. อะไหลแทญี่ปุน คือ อะไหลที่มีฐานการผลิตจากประเทศญี่ปุนและนําเขามาเพ่ือ
นํามาใชกับรถยนต 
 8. อะไหลแทเกรดหน่ึง คือ อะไหลคุณภาพในระดับเดียวกับอะไหลที่ติดรถยนตจาก
โรงงานผลิตรถยนต 
 9. อะไหลแทเกรดรอง คือ อะไหลที่มีคุณภาพรองจากอะไหลแท เกรด หน่ึงแตจะมี
ราคาที่ถูกกวา 
 10. อะไหลแทรับรอง คือ อะไหลที่บริษัทรถยนตใหการรับรองวามีคุณภาพเดียวกับ
อะไหลแทหางแตมีราคาถูกกวาโดยอะไหลชนิดน้ีจะมาจากโรงงานที่ผลิตอะไหลสงโรงงานผลิต
รถยนต เปนตน 
 11. อะไหลเทียม/อะไหลเปรียบเทียบ หมายถึง เปนอะไหลรถยนตที่สามารถใชทดแทน
อะไหลรถยนตที่เปนอะไหลแท โดยอะไหลเทียมนี้เปนอะไหลที่ผลิตโดยโรงงานที่ผลิตชิ้นสวนใช
กับรถยนตโดยตรงและมีแบรนดเปนของบริษัทผูผลิตอะไหลเอง ในเรื่องคุณภาพบางโรงงานที่
ผลิตออกมาจะมีคุณภาพระดับเดียวกับอะไหล แท บางชนิดมีคุณภาพหรือคุณลักษณะที่มากกวา
อะไหลแท บางชนิดอาจมีคุณสมบัติที่ต่ํากวาอะไหลแท  
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 12. อะไหลปลอม หมายถึง อะไหลรถยนตที่ผลิตโดยโรงงานที่ตั้งอยูในประเทศและ
เปนการผลิตเลียนแบบอะไหลแทศูนยและใชยี่หอของผูผลิตรถยนตเพ่ือเปนชองทางในการทํา
การตลาดเพื่อเขาถึงลูกคาโดยอะไหลปลอมจะมีลักษณะที่เหมือนกับอะไหลแทแตในดานคุณภาพ   
จะมีความดอยกวาอะไหลรถยนตซึ่งสงผลใหตนทุนในการผลิตของสินคาน้ันต่ําและเม่ือนําอะไหล
ปลอมไปใชนั้นจะสงผลเสียตอรถยนตแตเน่ืองจากอะไหลปลอมมีคุณสมบัติที่มีความคลายกับ
อะไหลแททําใหเจาของรถยนตไมสามารถวัดคุณภาพดวยตาเปลาไดวาอะไหลชิ้นไหนเปนอะไหล
แทหรืออะไหลปลอม (จ. เจริญอะไหลยนต. 2558 : ออนไลน) 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาครั้งน้ีจัดทําขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ
อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของดังตอไปน้ี 
 1.  ขอมูลทั่วไปของธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนต 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะดานประชากรศาสตร 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 6.  แนวคิดและทฤษฎีการบริการ 
 7.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
ขอมูลทั่วไปของธุรกิจจําหนายอะไหลรถยนต 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2542) ไดใหความหมายของคําวา  อะไหล หมายถึง ชิ้นสวนที่
เตรียมสํารองไวใชในยามตองการ และใหความหมายของคําวา รถยนต หมายถึง ยานพาหนะที่
มีเครื่องยนตเปนองคประกอบในการขับเคลื่อน ซึ่งเม่ือนํา 2 คํามารวมกันจึงไดคําวา อะไหล
รถยนต จะมีความหมายวา ชิ้นสวนที่นํามาประกอบเปนพาหนะที่มีเคร่ืองยนตเปนองคประกอบ
ในการขับเคลื่อน ดังนั้น ธุรกิจอะไหลรถยนตก็ถือวาเปนธุรกิจที่เกิดขึ้นพรอมกับ รถยนต โดย
รถยนตเปน ยานพาหะนะเกิดขึ้นในป 1886 โดยคารล เบนซ เปนผูผลิต รถยนตคันแรกของโลก
สงผลใหมีธุรกิจอะไหลรถยนตขึ้นซึ่งในประเทศไทยธุรกิจอะไหลรถยนต จะจัดอยูใน อุตสาหกรรม
ชิ้นสวนยานยนต โดยรวมอยูในอุตสาหกรรมยานยนต โดยในป 2504 จากการที่รัฐบาลมีการ
สนับสนุนสงเสริมใหมีการลงทุนการตั้งโรงงานผลิตรถยนตภายในประเทศไทย ซึ่งเปนจุดเร่ิมตน
ของอุตสาหกรรมยานยนตในประเทศไทย ตอจากนั้นมา ประเทศไทยก็มีกําลังในการผลิต
รถยนตมากขึ้นเนื่องจาก มีผูประกอบการผลิตรถยนตเขามาเปดโรงงานผลิตรถยนตเพ่ิมมากขึ้น
ทําใหอุตสาหกรรมชิ้นสวนยานยนต มีการเจริญเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ จนในระยะเวลาระหวางป 
พ.ศ. 2512-2520 รัฐบาลไดพัฒนาอุตสาหกรรมยานยนตโดยการตั้งคณะกรรมการของการ
พัฒนาอุตสาหกรรมยานยนต โดยในสวนของชาวเอกชนที่ประกอบอาชีพผลิตชิ้นสวนยานยนต 
มีความเห็นที่วาตองการที่จะมีความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันและตองการที่แสดงความคิดเห็น
แบงปนขอมูลตอกันในอุตสาหกรรมจึงไดรวมตัวกันตั้งเปนสมาคมผูผลิตชิ้นสวนยานยนตไทย 
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ในป 2521 ไดรับการอนุมัติใหจัดตั้งจากกระทรวงพาณิชย (บริษัท แสงทอง ออโตพารทเวิลด 
จํากัด. 2558 : ออนไลน) 
 โดยธุรกิจอะไหลรถยนต เปนธุรกิจที่จําหนายชิ้นสวนประกอบรถยนต ชิ้นสวนประกอบ 
รถยนตไดมีการแบง เกรด ออกเปนหลายเกรด ตั้งแต อะไหลแท, อะไหลเปรียบเทียบ, อะไหล
ปลอม โดยแตละเกรดของอะไหลรถยนตจะมีขอแตตางดังน้ี 
 1. อะไหลแท คือ ชิ้นสวนสํารองที่เกิดจากบริษัทผูประกอบรถยนตไดจางโรงงาน
ผูผลิตชิ้นสวนอะไหลรถยนตผลิตขึ้นมาโดยบริษัทผูประกอบรถยนตเปนผูกําหนดเกณฑ
มาตรฐานของชิ้นงานใหกับโรงงานผูผลิตชิ้นสวนรถยนตและบริษัทผูประกอบรถยนตจะทําการ
ตรวจสอบกอนนําออกจําหนาย 
 2. อะไหลเปรียบเทียบ คือ ชิ้นสวนสํารองที่เกิดจาก โรงงานผูผลิตชิ้นสวนรถยนต
ออกมาทําการตลาดสรางแบรนดของตนเองขึ้นมาเพ่ือสรางชองทางการเพิ่มตลาดใหกับโรงงาน
ซึ่งโรงงานผูผลิตชิ้นสวนรถยนตเหลาน้ีก็อาจเปนผูผลิตชิ้นสวนรถยนตสงใหบริษัทผูประกอบ
รถยนต 
 3. อะไหลปลอม คือ ชิ้นสวนสํารองที่เกิดจาก โรงงานผูผลิตชิ้นสวนรถยนต เปน
โรงงานที่มีขนาดเล็กและไมมีชื่อในทางการตลาดที่แนนอนพรอมกับ การสรางแบรนดโดยการนํา
ตรายี่หอของผูประกอบรถยนตมาแอบอางชื่อสินคาโดยสินคาประเภทน้ีจะมีราคาตนทุนที่ต่ําแต
มาขายในราคาเทียบเทากับอะไหลแทและในดานคุณภาพของสินคา อะไหลปลอมจะมีคุณภาพที่
ไมไดมาตรฐานเหมือนกับคุณภาพของอะไหลแทที่บริษัทผูประกอบรถยนตกําหนดไว (บริษัท 
แสงทอง ออโตพารทเวิลด จํากัด. 2558 : ออนไลน) 
 
แนวคิดและทฤษฎีลักษณะดานประชากรศาสตร 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2542) ใหความหมายของ ประชากรศาสตร หมายถึง การศึกษา
ทางสถิติเก่ียวกับประชากรในแงอัตราการเกิด การตาย การยายถิ่น และการกระจาย เปนตน 
รวมทั้งผลกระทบที่มีผลตอสภาวะทางสังคมและเศรษฐกิจ 
 จากการศึกษาความหมายของประชากรศาสตร พบวา ประชากรศาสตรหมายถึง
การศึกษาจํานวนประชากรที่อยูในทองถิ่นน้ันๆ และการศึกษาสภาพความเปนอยูในสังคมของ
ประชากร 
 สุวิมล แมนจริง ( 2552 : 118) ไดใหความวา ลักษณะดานประชากรศาสตร ถาพูดใน
เรื่องของการตลาดจะอยูในเรื่องของการแบงสวนตลาดโดยแบงตามลักษณะของประชากรศาสตร  
โดยเปนเกณฑพ้ืนฐานที่นักการตลาดนิยมใชในการแบงสวนทางการตลาด เน่ืองจากลักษณะ
ประชากรศาสตรมีความสําพันธกับความตองการของผูบริโภคซึ่งเปนตัวบงบอกถึงลักษณะของ
ประชากรที่เขามาใชบริการในธุรกิจซ่ึงลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ขนาดของ
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ครอบครับ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ รายได และชนชั้นทาง
สังคม  
 โดยในการดําเนินธุรกิจตัวแปรดานประชากรศาสตรที่นักการตลาดควรศึกษามีดังนี้ 
 อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิต เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงของอายุสงผลใหประชากร
เกิดการเปลี่ยนแปลงความตองการของประชากร ทําใหนักการตลาดสวนใหญจึงใชอายุเปน
เกณฑในการแบงสวนทางการตลาด และ นิยมใชกับผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก 
 เพศ ในการแบงสวนตลาดจะนิยมใชกับธุรกิจเก่ียวกับการจําหนายผลิตภัณฑไดแก 
เส้ือผา เคร่ืองสําอาง นิตยสาร เคร่ืองด่ืมบางประเภท เปนตน เน่ืองจากความแตกตางของสงผล
ใหความชอบและพฤติกรรมในการซื้อตางกันและสงผลตอความตองการของสินคาที่แตกตางกัน 
 รายได การแบงสวนการตลาดดานรายไดจะนิยมใชกับธุรกิจที่ใชกลยุทธโดยการเสนอ
ผลิตภัณฑที่สวยงามและหรูหรามาดึงดูดลูกคาหรือธุรกิจที่เปนแบบการใหบริการที่สะดวกสบาย
แกผูที่มีรายไดสูงๆ ไดแก ธุรกิจประเภทรถยนต เส้ือผา เคร่ืองสําอาง การใหบริการดานการเงิน 
การทองเท่ียว เปนตน  
 ชนชั้นทางสังคม การแบงสวนการตลาดจะมีการแบงชนชั้นทางสังคมเพ่ือกําหนด
กลุมเปาหมายในการทําตลาดของธุรกิจโดยชนชั้นทางสังคมสามารถวัดไดโดยการรวมลักษณะ
ของประชากรศาสตรไดแก ระดับการศึกษา อาชีพ ชาติกําเนิด และ แหลงที่อยูอาศัยของแตละ
คน โดยชนชั้นทางสังคมสามารถแบงไดเปนสามกลุมใหญๆ ไดแก ชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง  
ชนชั้นลาง 
 จากการศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร พบวา ลักษณะประชากรศาสตรเปน
เคร่ืองมือใหในการวางแผนทางการตลาดสําหรับนักการตลาดใหสามารถกําหนดเปาหมายกลุม
ลูกคาเพ่ือใหธุรกิจสามารถผลิตสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคา 
 ดังนั้น จากการศึกษาและวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรกับการทําธุรกิจขาย
อะไหลรถยนต พบวาลักษณะประชากรศาสตรเปนเคร่ืองมือในการบอกลักษณะของลูกคาที่เขา
มาใชบริการรานขายอะไหลรถยนตโดยการศึกษาในเรื่องของ เพศ อายุ รายได อาชีพ    
 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 วุฒิ สุขเจริญ (2555 : 4-5) กลาววา พฤติกรรมของผูบริโภคเปนเรื่องที่มีความ
เก่ียวของกับเร่ืองของการตลาดโดยแนวคิดของพฤติกรรมผูบริโภคจะสงผลใหแนวคิดในการ
บริหารการตลาดมีความเจริญกาวหนาโดยแนวคิดการตลาดแบบดั้งเดิมจะมีพ้ืนฐานจาก
การศึกษาสังคมไดแกเศรษฐศาสตร, สังคมวิทยา และมนุษยวิทยา สงผลใหขอมูลที่ใชในการ
พัฒนาระบบการตลาดเกิดจากการศึกษาจากความตองการของผูบริโภค แตเม่ือมีการปรับเปลี่ยน
แหลงขอมูลจากการศึกษาในเรื่องสังคมศาสตรเปนการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคสงผลให
ระบบการตลาดมีวิธีในการสํารวจตลาดที่มีความละเอียดมากขึ้นโดยจากการสํารวจตลาดจาก
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ความตองการของตลาดเปนการสํารวจตลาดจากความตองการของประชากรสงผลใหนักการ
ตลาดไดรับขอมูลที่ความละเอียดมากขึ้นทําใหสงผลดีตอนักการตลาดเนื่องจากหลังสงครามโลก
ครั้งที่สอง เกิดความตองการของสินคาเพ่ิมมากขึ้นสงผลใหธุรกิจการผลิตมีการเกิดการแขงขัน
เพ่ิมมากขึ้นมีสินคาเกิดใหมมากขึ้นระบบการตลาดเริ่มมีการเปล่ียนแปลงไปในเรื่องการบริหาร
ทําใหระบบการตลาดตองมีการพัฒนาในการหาขอมูลโดยการใชศาสตรทางจิตวิทยาใน
การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคโดยจาการศึกษาพบวาพฤติกรรมของผูบริโภคที่สงผลให
เกิดการซ้ือสินคาเปนผลมาจากจิตวิทยาของผูบริโภค 
 จากการศึกษาขอมูลขั้นตนพบวาในการทําการตลาดของเจาของธุรกิจตองศึกษาจาก
พฤติกรรมของผูบริโภคโดยการศึกษาจากจิตวิทยาของผูบริโภคเพ่ือหาส่ิงที่ผูบริโภคตองการใน
ตัวสินคาและการบริการเพ่ือสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหถูกตองกับสิ่งที่
ผูบริโภคตองการ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2553 : 6) กลาววาพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง การกระทําของประชากรที่มีความเก่ียวของกับวิธีการตัดสินใจเลือกสินคาและบริการ, 
การซ้ือสินคาและบริการ, การใชสินคาและบริการ,รวมถึงการกําจัดสวนที่เหลือของสินคาและ
บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของตัวผูบริโภค โดยพฤติกรรมเหลาน้ีสามารถอธิบายได
ดังนี้ 
 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสินคาและบริการ หมายถึง กระบวนการทางจิตวิทยาของ
ผูบริโภคในการคิดวิเคราะหสินคาและการบริการและประเมินถึงความสําคัญของสินคาและ
บริการกอนการตัดสินใจซื้อสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการของตัวผูบริโภค 
 การซ้ือสินคาและบริการ หมายถึง พฤติกรรมที่มีผลมาจากพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซ้ือสินคาและการบริการ โดยพฤติกรรมการซื้อสินคาและการบริการวิธีการดําเนินการ
เพ่ือใหไดสินคาและบริการโดยเร่ิมจากการเลือกสถานที่ในการจําหนายสินคาและการบริการโดย
ตัวกลางสําคัญที่ทําใหไดสินคาและการบริการมาครอบครอง คือ เงิน 
 พฤติกรรมการใชสินคาและบริการ หมายถึง พฤติกรรมหลังจากพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาและบริการ โดยพฤติกรรมการใชจะเปนการนําสินคาหรือบริการมาใชประโยชนโดย
ผูบริโภคจะมีความหวังในตัวสินคาถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด 
 พฤติกรรมการกําจัดสวนที่เหลือของสินคาและการบริการ หมายถึงพฤติกรรมที่เกิด
หลังจากพฤติกรรมการใชงานท่ีเกิดสินคาบริการที่ผูบริโภคใชไมหมดทําใหเกิดของเหลือซ่ึง
พฤติกรรมการกําจัดสวนที่เหลือจะทําไดหลายวิธีการไดแก การท้ิงลงถังขยะหรือการนํากลับมา
ใชใหมหรือการนําไปผลิตสินคาใหม 
 
 



11 

 ด้ังน้ันจากการอานถึงเน้ือความขั้นตนจึงสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภคเปน
พฤติกรรมที่มีกระบวนการที่ประกอบไปดวย การตัดสินใจเลือกสินคาและบริการ, การซ้ือสินคา
และบริการ, การใชสินคาและบริการ,รวมถึงการกําจัดสวนที่เหลือของสินคาและบริการ ในการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพ่ือใหไดสินคาและการบริการ 
 จากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภคในขางตนพบวา พฤติกรรมผูบริโภค
ประกอบไปดวยการตัดสินใจเลือกสินคาและบริการ, การซ้ือสินคาและบริการ, การใชสินคาและ
บริการ รวมถึงการกําจัดสวนที่เหลือของสินคาและบริการ ในการตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคเพ่ือใหไดสินคาและการบริการนั้นๆ นอกจากนี้ยังใชในการสํารวจตลาดและทิศทาง
ความเปลี่ยนแปลงของผูบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 
แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ฟลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2016 : 194-198) ระบุวาผูบริโภคสวนใหญกอนซ้ือ
สินคาผูบริโภคจะทําการศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาและสถานที่ที่ผูบริโภคสนใจที่จะซื้อและ
ทําการประเมินหาทางเลือกที่สงผลประโยชนตอผูบริโภคกอนที่จะทําการตัดสินใจซื้อสินคา 
ด้ังน้ัน เม่ือผูบริโภคตองการอะไหลรถยนตผูบริโภคจึงประเมินทางเลือกสถานที่ในการจัด
จําหนายระหวาง ศูนยบริการรถยนตกับรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2553 : 63-88) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมี
หลายองคประกอบในการวิเคราะหหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ ไดแก กระบวนการกอนการซ้ือ
สินคา,การซ้ือ, การใชงาน และ การประเมินหลังการบริโภค โดย สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 กระบวนการกอนการซื้อ หมายถึง การะบวนการตัดสินใจของผูบริโภคม่ีเกิดขึ้นกอน
การซ้ือสินคาและการใชสินคา โดยกระบวนการซื้อของผูบริโภคสามารถแบงไดเปน 4 ขั้นตอน
ด้ังนี้ 
 
 1. การตระหนักถึงปญหา/ความตองการ  
  ขั้นตอนนี้จะเกิดขึ้นตอเม่ือผูบริโภคมองเห็นความแตกตางในเร่ืองของสภาวะใน
อุดมคติหรือความคิด กับ สภาวะความเปนจริงความเปนจริงที่ปรากฏไดแก รถยนตที่ผูบริโภค
ใชอยูทุกวันประจําซ่ึงมีสภาพที่ใชงานไดปกติแตความตองการของผูบริโภคที่มีความคิดที่จะตอง
การเปลี่ยนใหม เปนตน ซึ่งทั้งสองสภาวะที่ผูบริโภคไดรับเกิดจากปจจัยที่มีอิทธิพลมากระทําที่
แตกตางกัน ไดแก 
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  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอสภาวะในอุดมคติ ประกอบไปดวย 
  • วัฒนธรรม/ชนชั้นทางสังคม 
  • กลุมอางอิง 
  • ลักษณะของครอบครัว 
  • สถานภาพทางการเงิน 
  • พัฒนาการของแตละบุคคล 
  • แรงจูงใจ 
  • สถานการณในปจจุบัน 
  • ความพยายามทางการตลาด 
 
  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอสภาพความเปนจริง ประกอบไปดวย 
  • ความเสื่อมถอยของผลิตภัณฑ 
  • ประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑ 
  • พัฒนาการของแตละบุคคล 
  • ผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาด 
  • สถานการณในปจจุบัน 
 
 2. การคนหาขอมูล 
  เม่ือตระหนักถึงปญหา/ความตองการที่เกิดขึ้นแลว ขั้นตอนที่สองที่ผูบริโภคตองทํา
คือการคนหาขอมูลในการแกไขปญหาหรือตอบสนองความตองการของผูบริโภคซึ่งผูบริโภคจะ
คนหาขอมูลเพ่ือทําการตัดสินใจซื้อโดยผูบริโภคจะเร่ิมจากการคนหาขอมูลจากปจจัยภายในของ
ผูบริโภคเอง หมายถึง ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากความทรงจําของตัวผูบริโภคท่ีเคยไดเรียนรู
และลองใชสินคาและการบริการ ตอมาผูบริโภคก็จะหาขอมูลจากปจจัยภายนอก หมายถึง 
ผูบริโภคจะคนควาหาขอมูลจากสื่อทางการตลาด ไดแกโฆษณา หรือเว็บไซตทางธุรกิจ รวมถึง
การคนหาขอมูลทางสังคมไดแก ครอบครัว และเพ่ือนๆ ของตัวผูบริโภคซ่ึงในการคนหาขอมูล
ของผูบริโภคจะสงผลตอระดับการตัดสินใจในการซื้อของผูบริโภค หมายถึง สินคาและบริการที่
ผูบริโภคมีความตองการน้ันสงผลใหผูบริโภคเกิดความสนใจมากขึ้นทําใหผูบริโภคตองอาศัย
กระบวนการหาขอมูลในการคิดและแกไขปญหามากขึ้น ก็จะทําใหการคนหาขอมูลของผูบริโภค
มีความถี่ในการคนหาที่มาขึ้นและปริมาณในการคนหาที่มากขึ้นตามไปดวย  
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 3. การประเมินทางเลือก 
  หลังจากที่ผูบริโภคไดรับขอมูลของสินคาและบริการจากการคนหาขอมูลผูบริโภคก็
จะทําการประเมินทางเลือก โดยปกติของผูบริโภคจะไมพิจารณาทางเลือกทุกทางที่มีแตจะพิจารณา
ทางเร่ืองจํานวนหนึ่งเทาน้ัน เชน เม่ือผูบริโภคตองรับประทานอาหารที่รานอาหารหรือภัตตาคาร 
ผูบริโภคจะไมประเมินทางเลือกโดยพิจารณารานอาหารทุกแหงแตจะพิจารณารานอาหาร
จํานวนหนึ่งเทาน้ัน โดยวิธีการประเมินทางเลือกผูบริโภคมีรูปแบบในการประเมินทางเลือกได
สองรูปแบบคือ การประเมินทางเลือกที่เก็บไวในความทรงจํา หมายถึงทางเลือกที่ผูบริโภคไดมี
ประสบการณที่ผานมาแลว จดจําไว และ การสรางวิธีการประเมินแบบใหม หมายถึง ทางเลือกที่
ผูบริโภคไมมีประสบการณในการใชงานสินคาและบริการ 
 
 4. การตัดสินใจเลือก 
  หลังจากที่ผูบริโภคไดประเมินทางเลือกตางๆ ผูบริโภคก็จะทําการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินคาหรือบริการเปนขั้นตอนสุดทายโดยผูบริโภคจะอาศัยขอมูลที่ไดจากการประเมิน
ทางเลือก อยางไรก็ตามการตัดสินใจเร่ืองของผูบริโภคแตละคนมีรูปแบบในการตัดสินใจที่
แตกตางกันซ่ึงขึ้นอยูกับจิตวิทยาของแตละบุคคลซ่ึงรูปแบบของความตองการของผูบริโภคมี
หลากหลายรูปแบบ ไดแก รูปแบบการเนนคุณภาพ, รูปแบบการเนนตราสินคาที่มีชื่อเสียง, 
รูปแบบตามแฟชั่น, รูปแบบที่เนนความสุข/ความเพลิดเพลิน, รูปแบบตามใจตนเอง, รูปแบบที่
เนนราคา, รูปแบบที่ซื้อตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา เปนตน 
  การซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนที่ผูบริโภคดําเนินการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ โดย
ประกอบดวยการเลือกแหลงที่จะซ้ือ และวิธีการจายเงิน อธิบายไดดังนี้ 
  การเลือกแหลงที่จะซ้ือผูบริโภคจะพิจารณาถึงการซ้ือสินคาและบริการวาจะซ้ือจาก
แหลงใดโดยรูปแบบของพื้นที่จําหนายสินคาและบริการนั้นมีหลายรูปแบบไดแก รานคาปลีก, 
หางสรรพสินคา, ดิสเคานตสโตร, ตลาดนัด, รานสะดวกซื้อ,หรืออินเทอรเน็ต เปนตน ในการ
เลือกแหลงที่ซื้อของผูบริโภคน้ันจะขึ้นอยูกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกแหลงที่ซื้อ ไดแก 
  • ประเภทของรานคา 
  • ทําเลและขนาดของรานคา 
  • ภาพลักษณของรานคา 
  • การโฆษณาของรานคา 
  • การบริการของรานคา 
  • พนักงานขายหรือพนักงานบริการ 
  โดยแตละปจจัยมีอิทธิพลที่สงผลใหผูบริโภคตัดสินใจในการเลือกแหลงที่จะซ้ือ
สินคาและบริการ 
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 วิธีการจายเงิน เปนส่ิงสําคัญที่จะสงผลใหการซ้ือเสร็จสมบูรณถาผูบริโภคตัดสินใจซื้อ
แลวแตไมมีการจายเงินเปนการแลกเปลี่ยนก็ถือวาการซ้ือน้ันยังไมสมบูรณทําใหในปจจุบันการ
จายเงินของผูบริโภคมีทางเลือกในการจายเงินไดหลายชองทาง ไดแก การจายดวยเงินสด, การ
จายเงินโดยการโอนเงินจากธนาคาร, การจายเงินเปนรูปแบบเช็คเงินสด, การจายเงินผานการ
รูดบัตรเครดิต, หรือการจายเงินดวยการโอนเงินจากมือถือ เปนตน ทั้งหมดนี้เปนชองทางในการ
จายเงินของผูบริโภคทําใหวิธีการจายเงินเปนองคประกอบที่สําคัญในการซื้อสินคาเพ่ือปดการ
ขายสินคาระหวางผูบริโภคกับเจาของสินคาและบริการ 
 การใช หมายถึง การนําสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคผานกระบวนการซื้อเสร็จแลว มา
ใชประโยชนตามที่ผูบริโภคไดมุงหวังไว ซึ่งในการศึกษาการใชสินคาของผูบริโภคสามารถ
จําแนกประเด็นในการศึกษา 5 ประเด็น ดังนี้ 
 1. การใชงานนั้นเกิดขึ้นเม่ือไร หมายถึง หลังจากที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและ
บริการแลวผูบริโภคใชงานเม่ือไรจากการศึกษาประเด็นขางตนสงผลใหนักการตลาดสามารถ
พยากรณความตองการของสินคาวาอยูในชวงเวลาใด 
 2. การใชงานนั้นเกิดขึ้นที่ใด หมายถึง การที่ผูบริโภคซื้อสินคาและบริการไปแลวน้ัน
พ้ืนที่ในการใชงานของผูบริโภคมีสภาพแวดลอมเปนอยางไรจากการศึกษาประเด็นขั้นตนสงผล
ใหนักการตลาดสามารถออกแบบผลิตภัณฑใหตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดมาก
ยิ่งขึ้น 
 3. การใชงานน้ันใชอยางไร หมายถึง การศึกษาการใชงานของผูบริโภคเน่ืองจาก 
สินคาที่ผูบริโภคซื้อเหมือนกันแตการใชงานของผูบริโภคมีความแตกตางกันจากการศึกษา
ประเด็นขั้นตนนี้สงผลใหนักการตลาดสามารถออกแบบสินคาใหตอบสนองตอความตองการใน
การใชงานของลูกคาใหเกิดความหลากหลาย 
 4. การใชงานใชมากเพียงไร หมายถึง ผูบริโภคซ้ือสินคาและการบริการไดใชสินคามี
ปริมาณเพียงใดเปนการศึกษาถึงจํานวนความตองการในการใชสินคาของผูบริโภคสงผลให
บริษัทที่ทําธุรกิจดานการผลิตสามารถพยากรณความตองการของสินคาเพ่ือไดกําหนดจํานวนใน
การผลิตสินคาหรือถาเปนธุรกิจซ้ือมาขายไปก็สงผลใหเจาของรานสามารถกําหนดจํานวนในการ
สั่งสินคาเพ่ือมาขายไดอยางแนนอน 
 5. กําจัดสวนที่เหลืออยางไร หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีผูบริโภคซ้ือไปแลวเหลือใช
ก็จะทําใหเกิดขยะสงผลใหขยะเกิดเพ่ิมขึ้นบนโลกซึ่งในปจจุบันไดมีการรณรงคใหชวยกันลดขยะ
ดังนั้นประเด็นน้ีจึงเปนแนวทางที่ผูผลิตสินคาตองคํานึงถึงและสงเสริมใหผูบริโภคชวยกันลดขยะ
ซึ่งจะเปนการสรางภาพลักษณใหกับสินคา 
 การประเมินหลังการบริโภค หมายถึง การพิจารณาหลังจากที่ผูบริโภคซ้ือสินคาและ
บริการและไดใชสินคาและบริการซ่ึงผูบริโภคจะเปนผูประเมินและใหคะแนนความพึงพอใจโดย
การวัดจากคุณภาพของสินคาและบริการวาตรงกับความตองการของผูบริโภคหรือไมและรวมถึง
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ความหวังที่นอกเหนือจากที่ผูบริโภคไดรับแลวสงผลใหผูบริโภคไดรับผูบริโภคก็จะนําปจจัยใน
สวนน้ีมาเปนคะแนนความพึงพอใจของผูบริโภคซึ่งคะแนนเหลาน้ีจะสงผลโดยการกลับมาซื้อ
สินคาและใชบริการของผูบริโภคถาหากวาผูบริโภคไมกลับมาซื้อสินคาหรือใชบริการอีกครั้งก็
แสดงวาสินคาและการบริการที่ผูบริโภคไดรับไมสงผลใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ 
 จากการศึกษาทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจซ้ือขางตน พบวา กระบวนการตัดสินใจซื้อ
เกิดจากการวิเคราะหหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ ไดแก กระบวนการกอนการซ้ือสินคา,การซื้อ
การใชงาน และการประเมินหลังการบริโภค โดยหลังจากการประเมินขอมูลตางๆ ขางตน
ผูบริโภคก็จะทําการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนต 
 
แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555 : 19-24) กลาววาสวนประการตลาด เปนสวนสําคัญใน
ดานแผนปฏิบัติการของธุรกิจ หมายถึง เปนการเลือกใชเคร่ืองมือในการสรางแผนปฏิบัติ
ทางดานธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ โดยในการทําธุรกิจที่จะทําใหเกิดความเจริญกาวหนาไดนั้น
ไมไดขึ้นอยูกับปจจัยทางดานการเงินเพียงอยางเดียวที่จะสามารถทําใหธุรกิจดําเนินไปสูเปาหมาย
การเจริญกาวหนาไดแตการบริหารธุรกิจตองมีองคประกอบหลายองคประกอบไดแก ทักษะใน
การบริหารธุรกิจ, ความชํานาญในการบริหารธุรกิจ, ประสบการในการวางแผนธุรกิจโดยในการ
บริหารธุรกิจใหมีการขับเคลื่อนไปไดนักการตลาดตองสามารถรับรูการใหคุณคาของลูกคาและ
การวางแผนดานสวนประสมการตลาดรวมทั้งการจัดสรรงบประมาณสําหรับสวนประสมทาง
การตลาดใหเหมาะสม โดยสวนประสมทางการตลาดจะประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ, ราคา,    
การจัดจําหนายและการสงเสริมทางการตลาด หรือเรียกวา 4Ps แตถาเปนธุรกิจทางดาน     
การบริการจะมีสวนประสมทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้นมาจาก4Psเปน7Ps คือพนักงาน,กระบวนการ
ใหบริการและสิ่งตางๆ ภายในสํานักงาน แตเน่ืองจากปจจุบันมีการพัฒนาในเรื่องการแขงขันทาง
ธุรกิจทําใหธุรกิจตองเขาถึงชุมชนและสังคมจึงสงผลใหสวนประสมทางการตลาดเกิดเพ่ิมขึ้นจาก 
7Ps เปน 9Ps คือ สาธารณะชนและการเมือง ซึ่งสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 9 ตัวสามารถอธิบาย
ไดดังนี้ 
 1. P1 ผลิตภัณฑ (Product) ไดแกสินคาและการบริการที่ธุรกิจตองมีการพัฒนาเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยผูบริโภคจะไดรับรูถึง
คุณคาที่ธุรกิจมองใหไดสองแบบคือเปนสิ่งที่ผูบริโภคสามารถจับตองไดและไมสามารถจับตองได 
โดยผลิตภัณฑนี้จะรวมไปถึงตราสินคา, การบรรจุหีบหอการรับประกัน และคุณภาพของผลิตภัณฑ 
 2. P2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ผูบริโภคตองจายใหกับเจาของธุรกิจ
เพ่ือใหไดสินคาและการบริการโดยการตั้งราคาสินคาธุรกิจตองกําหนดราคาใหผูบริโภคเกิด
ความพึงพอใจในการซื้อสินคาและการบริการและตองใหธุรกิจมีกําไรจากการดําเนินการ 
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 3. P3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง วิธีการในการอํานวยความสะดวกใหผูบริโภค
ซื้อสินคาและการบริการโดย วิธีในการอํานวยความสะดวกของแตละธุรกิจก็มีความแตกตางกัน
ออกไปตามลักษณะของธุรกิจ ไดแก การจัดสงสินคาใหผูบริโภคถึงบาน การสรางสถานท่ีจอดรถ
ใหกับผูบริโภค การหาพ้ืนที่ในการกอตั้งธุรกิจ เปนตน 
 4. P4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสรางการสื่อสารไปยังกลุม
ลูกคาเปาหมายเก่ียวกับ สินคา และการบริการ ราคา และขอมูลอ่ืนๆเก่ียวกับสินคาโดยมี
จุดประสงคเพ่ือใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและการบริการ โดยมีหลายวิธีการท่ีแตกตาง
กันออกไปไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใช
พนักงานขาย รวมไปถึงการจัดงานพบปะสังสรรคที่เจาของธุรกิจจัดขึ้นเพื่อใหลูกคาเขามา  
รวมงาน เปนตน 
 5. P5 พนักงาน (People) หมายถึง การจัดการดานการบริการใหมีประสิทธิภาพโดย
ใชบุคลากรของธุรกิจในการสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคในการใชสินคาหรือผูใชบริการให
มากที่สุด ซึ่งถึงไดวาพนักงานเปนทรัพยากรของบริษัทเน่ืองจากพนักงานเปนผูที่เขาถึงลูกคา
เปนส่ิงแรกและเปนผูที่ใหความพึ่งพอใจและตอบสนองความตองการรวมถึงการแกไขปญหา
ใหกับผูบริโภคเปนอันดับแรก 
 6. P6 กระบวนการ (Process) หมายถึง การบริหารการบริการใหผูบริโภคใชเวลาใน
การรอใชบริการใหมีเวลานอยที่สุดเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการซื้อสินคาและการ
บริการโดยเจาของธุรกิจตองวางแผนการไหลของระบบงานที่ผูบริโภคใชบริการใหมีความ
ตอเนื่องกันไมทําใหลูกคาเกิดการรอคอยรวมไปถึงการจัดระบบใหลูกคาสามารถใชบริการแบบ
สถานที่เดียวจบเพ่ือไมใหลูกคาตองเปลี่ยนสถานที่ในการดําเนินการหลายที่ 
 7. P7 สิ่งตางๆ ในสํานักงาน (Physical Evidence) หมายถึง การจัดการพ้ืนที่ใน
สํานักงานโดยการตกแตงพ้ืนที่ในสํานักงานใหมีความเปนระเบียบเรียบรอยใหเหมาะกับลักษณะ
ธุรกิจเนื่องจากในปจจุบัน การสรางตราสินคา หรือภาพลักษณทางธุรกิจไมไดมองจากการส่ือสาร
การตลาดเพียงอยาเดียว แตรวมถึงสถานที่ในการทํางานยังเปนเครื่องมือที่สรางภาพลักษณ
ใหกับธุรกิจมีความเชื่อม่ันจากการรับรูทางดานการมองเห็นของผูบริโภค 
 8. P8 สาธารณชน (Public) หมายถึง กลุมประชาชนที่มีการเก่ียวของกับการดําเนินการ
ทางธุรกิจและไดรับผลกระทบจากการดําเนินการของธุรกิจ โดยเจาของธุรกิจตองคํานึงถึงความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของสาธารณชนและสุขภาพการอยูดีกินดีของสาธารณชนรวมถึง
ผลกระทบที่เกิดขึ้นกับส่ิงแวดลอมเน่ืองจากหากเจาของธุรกิจมองขามปญหาเรื่องน้ีจะสงผลให
เกิดการตอตานของสาธารณชนและสงผลใหเกิดผลเสียตอธุรกิจทําใหผูบริโภคไมใชสินคาและ
บริการของธุรกิจเน่ืองจากผูบริโภคไมสนับสนุนใหธุรกิจดําเนินงานตอไป 
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 9. P9 การเมือง (Political) หมายถึง การเมืองเขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจซ่ึง
จะออกมาเปนกฎหมายหรือระเบียบขอบังคับถึงแมวาปจจัยดานการเมืองจะเปนปจจัยภายนอก
แตเจาของธุรกิจก็ตองเอาใจใสและปฏิบัติตามเพ่ือไมขัดกับกฎหมายและสงผลใหธุรกิจสามารถ
ดําเนินการตอไดและสงผลดีตอภาพลักษณของสินคาและการบริการ 
 โดยในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดไมมีสูตรตายตัววาตองใชเทาใดซ่ึงขึ้นอยู
กับสถานการณของลูกคาหรือลักษณะเฉพาะทางธุรกิจโดยอาจจะใชแค 4Ps หรือ 5Ps หรือ 
10Ps หรือ 15Ps ก็ได 
 จากการศึกษาทางดานสวนประสมทางการตลาด พบวา สวนประสมทางการตลาด
เปนเคร่ืองมือในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคเปนอยางดีสงผลใหสวนผสมการตลาด
เปนปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคโดยจากการศึกษาสวนผสมการตลาดและ
นํามาวิเคราะหในธุรกิจการขายอะไหลรถยนตพบวาธุรกิจการขายอะไหลรถยนตสามารถนําสวน
ประสมการตลาดเขามาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการโดยใชสวนประสมการตลาด 4 ตัว ไดแก ผลิตภัณฑ, ราคา, การจัดจําหนาย
และการสงเสริมทางการตลาด (4Ps) 
 
แนวคิดและทฤษฎีการบริการ 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) กลาววา การบริการ หมายถึง กิจกรรมในการสงมอบ
สินคาที่ไมมีตัวตน ของธุรกิจใหกับผูบริโภค โดยสินคาที่ไมมีตัวตนผูบริโภคจะไดรับรูทางดาน
จิตใจโดยสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคในปจจุบันถาจะมองเร่ืองการบริการในเรื่องของ
การตลาดจะเห็นไดวาการตลาดในอดีต การแขงขันระหวางเจาของธุรกิจจะแขงขันกันโดยเนนใน
เร่ืองของการผลิตและตัวสินคาโดยจะมุงเนนในการพัฒนาคุณภาพสินคาเพ่ือใหลูกคายอมรับใน
ตัวสินคาและสรางตราสินคาใหเปนที่รูจักเพ่ือขยายสายการผลิต รวมถึงการสงเสริมการตลาด
เพ่ือสรางใหลูกคาเกิดความตองการซ้ือสินคา แตในปจจุบันนักการตลาดไดเปลี่ยนกลยุทธในการ
ทําตลาดจากการมุงเนนในเรื่องของสินคาไดเปลี่ยนเปนการมุงเนนในเรื่องของการบริการเพ่ิม
มากข้ึน โดยสาเหตุเกิดจากในปจจุบันมีผูผลิตสินคาเกิดขึ้นเปนจํานวนมากทําใหการแขงขัน
สูงขึ้นในทองตลาดทําใหเจาของธุรกิจตองเพ่ิมกลยุทธใหมในการสูตลาดสงผลใหการบริการเปน
เครื่องมือในการแขงขันในตลาดเนื่องจากการบริการไมสามารถลอกเลียนแบบไดเหมือนการ
ผลิตสินคา และในปจจุบันจะเห็นไดวาผูบริโภค รักความสะดวกสบายมากขึ้นจึงสงผลให
ผูบริโภคแสวงหาสิ่งที่จะมาตอบสนองความตองการของตัวผูบริโภคเองโดยที่ผูบริโภคไมกระทํา
การดวยตนเอง เชน การทําความสะอาดรถยนตจะเห็นไดวาสมัยนี้ สถานที่บริการรับลางรถยนต
ไดเกิดเพ่ิมขึ้นซึ่งผูบริโภคที่มีรถยนตและตองการใหรถยนตของตนเองสะอาดก็จะนํารถยนตไป
ลางที่รานลางรถ ผูบริโภคจะไมลางรถยนตดวยตนเอง เปนดน โดยวิธีการใหบริการของเจาของ
ธุรกิจสามารถใหบริการโดยผานเครื่องมือหรือวิธีการตางๆ ไดแก 
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 1. การใหบริการดวยคนหรือพนักงาน หมายถึง เจาของธุรกิจสรางตําแหนงพนักงาน
บริการลูกคาในบริษัทเพ่ือทําหนาที่ตอนรับและใหบริการแกผูบริโภคโดยตําแหนงน้ีเปนตําแหนง
ที่สําคัญมากเนื่องจากการใหบริการดวยคนหรือพนักงานสามารถปรับรูปแบบการใหบริการได
เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคแตละรายได ซึ่งหากธุรกิจใดไดมีการวางแผนดานการ
บริการโดยใชการบริการดวยคนหรือพนักงานแกผูบริโภคถือวาธุรกิจนั้นมีเคร่ืองมือในการตอสู
การแขงขันทางการตลาดที่เปนเลิศที่สุด 
 2. การใหบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกส หมายถึง เจาของธุรกิจผลิตอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสในการใหบริการกับผูบริโภค ไดแก เกาอ้ีนวดหยอดเหรียญ, ตูชงกาแฟหยอด
เหรียญ, เครื่องฝากเงินอัตโนมัติ, เครื่องชั่งนํ้าหนักหยอดเหรียญ, ตูขายน้ําหยอดเหรียญ รวมถึง
หมอดูทางโทรศัพท เปนตน จะเห็นไดวาในปจจุบันการบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสจะมี
บทบาทกับธุรกิจมากขึ้นเนื่องจากการบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสจะมีการลงทุนที่นอยกวา
การใหบริการดวยคนหรือพนักงานแตการบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสสงผลเสียมากกวา
การใหบริการดวยคนหรือพนักงานเน่ืองจากการใหบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสไมสามารถ
ปรับรูปแบบการใหบริการที่สามารถสอดคลองตอความตองการของผูบริโภคแตละรายไดและไม
สามารถแกไขปญหาใหกับลูกคาไดทั้งหมด ซึ่งการบริการดวยอุปกรณอิเล็กทรอนิกสจึงเหมาะสม
กับธุรกิจที่ไมตองใชคนในการใหบริการเชนเครื่องชั่งน้ําหนักหยอดเหรียญเปนตน 
  จากการศึกษา เร่ืองการบริการ พบวาในการดําเนินธุรกิจในปจจุบันจะตองมีพนักงาน
คอยใหบริการแกผูบริโภคเน่ืองจากการใหบริการดวยคนหรือพนักงานเปนเคร่ืองมือในการตอสู
การแขงขันทางดานการตลาดไดดีที่สุดเน่ืองจากการใหบริการดวยคนเปนเคร่ืองมือที่ทําให
เจาของธุรกิจสามารถรับรูถึงความพึงพอใจของตัวผูบริโภคที่มีตอธุรกิจไดดีที่สุดโดยจากการ
สอบถามกับตัวผูบริโภคและยังเปนเครื่องมือในการดึงดูดใหผูบริโภคมาใชบริการของธุรกิจ โดย
จากการศึกษาการบริการและนํามาวิเคราะหกับการบริหารธุรกิจรานขายอะไหลรถยนต พบวา
การบริการเปนปจจัยอีกปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 วศิน สังหกรณ (2558) ไดทําการศึกษา ลักษณะทางประชากร พฤติกรรมการเปดรับ
สื่อ และปจจัยที่มีผลตอการซ้ืออะไหลประดับยนตในสินคาประเภทหลอดไฟหนารถยนต กลุม
ตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่มาใชบริการรานคาประดับยนตชนิดหลอดไฟโดยไดรับขอมูลสินคา
โดยตรงจากผูจําหนายสินคาและผูบริโภคที่สั่งซ้ือสินคาชนิดหลอดไฟหนารถยนตผานหนาเว็บ
ของทางรานคาประดับยนตชนิดหลอดไฟหนารถยนต จํานวน 200 คน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาปจจัยในลักษณะทางประชากรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประดับยนตประเภท
หลอดไฟหนารถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมในการ
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เปดรับส่ือที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประดับยนตประเภทหลอดไฟรถยนตของผูบริโภค  
ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
สินคาประดับยนตประเภทหลอดไฟรถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษา
พบวา ลักษณะประชากรศาสตรผูบริโภคท่ีเปนเพศชายใหความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคา
จากปจจัยดานผลิตภัณฑโดยมุงเนนในคุณภาพของสินคาและความหลากหลายของสินคาและ
รูปลักษณภายนอกของสินคา และความถี่ในการเปดรับสื่อโดยวิธีการอานนิตยสาร หาขอมูลจาก
เว็บไซต มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประดับยนตประเภทหลอดไฟรถยนตของผูบริโภค 
และผูบริโภคแตละคนมีแนวโนมที่จะไดรับอิทธิพลจาก กลุมครอบครัว เพ่ือน ผูที่มีประสบการณ
ตรงจากการใชสินคา ผูเชี่ยวชาญในดานประดับยนต ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาประดับยนต
ประเภทหลอดไฟรถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พรสุดา ปานเกษม (2557) ไดทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใชศูนยบริการยางรถยนต กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาที่เขารับบริการท่ี 
หางหุนสวนจํากัดสุชาดาการยาง จํานวน 400 คน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการศูนยบริการยางรถยนต จากการศึกษา
พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการซ่ึงประกอบไปดวยปจจัย
ดานการผลิตเปนปจจัยที่มีสวนสําคัญมากที่สุด รองลงมาคือปจจัยดานบุคคลากร รองลงมาคือ
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาคือปจจัยดาน
ราคา รองลงมาคือปจจัยดานการสงเสริมการตลาด รองลงมาคือปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
ตามลําดับ 
 นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ไดทําการศึกษา การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูบริโภค
จากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา กลุมตัวอยาง คือ ประชากรที่เคยซื้ออะไหลรถยนตที่
อาศัยอยูในเขตอําเภอศรีราชา จํานวน 400 ชุด โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล 
พฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต
ของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา จากการศึกษาพบวา ลักษณะประชากรศาสตร   
และพฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตและปจจัย
สวนประสมทางการตลาดทั้งหมดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนต 
 จิตติพงษ โพธิ์โชติ (2555) ไดทําการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองยนต
มือสองจากประเทศญ่ีปุนของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคที่ซื้อและเคย
ซื้อเคร่ืองยนตมือสองจากประเทศญ่ีปุนในจังหวัดปทุมธานี จํานวน 400 คน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองยนตมือสองจากประเทศญ่ีปุนของผูบริโภคใน
จังหวัดปทุมธานี จากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องยนตมือสองจาก
ประเทศญ่ีปุน คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และ ความรูความเขาใจในเรื่องเคร่ืองยนตมือ
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สอง ซึ่งมีความสัมพันธ กับ แหลงที่ซื้อเคร่ืองยนตมือสองจากประเทศญ่ีปุน และ แนวโนมในการ
เลือกซ้ือเคร่ืองยนตมือสองจากประเทศญ่ีปุน และแนวโนมในการบอกตอคนอ่ืน อยางมีนัยสําคัญ 
 จิตติมา สิ่งสม (2555) ไดทําการศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
และความตั้งใจซื้อซํ้าอะไหลรถยนตแทโตโยตาของผูใชในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางคือ 
ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป (เปนผูที่มีใบอนุญาตขับขี่
รถยนต) และเปนผูใชรถยนตโตโยตาในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยมีวัตถุประสงค
เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือและความตั้งใจซื้อซํ้าอะไหลรถยนตแท      
โตโยตาของผูใชในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซ้ือและความตั้งใจซื้อซ้ําอะไหลรถยนตแทโตโยตา ไดแก ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยการรับรูดานคุณภาพการบริการ ปจจัยการรับรูของผูบริโภคการบริการที่ถูกตองตรงตาม
ความตองการของลูกคาและคุณภาพการบริการในดานความสะดวกสบายของสถานที่จําหนาย 
ปจจัยการรับรูของผูบริโภคในขอความรูและทักษะในการขายของพนักงานความเอาใจใสดูแล ให
คําปรึกษาและการแนะนําของพนักงานและคุณภาพการใหบริการหลังการจําหนาย 
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บทที่ 3  
วิธีดําเนินงานวิจัย 

 
 งานวิจัยเร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนงานวิจัยเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินคาประเภท อะไหลรถยนต เพ่ือการวิจัยคร้ังน้ีสําเร็จตามเปาหมายผูวิจัยได
ศึกษาขอมูลจากทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ และผูวิจัยดําเนินการวิจัยแบบเชิงปริมาณโดย
สรางแบบสอบถามในการเก็บขอมูลเพ่ือนําไปวิเคราะหทางสถิติเพ่ือหาขอสรุปผลตามวัตถุประสงค 
ผูวิจัยไดมีวิธีดําเนินงานตามขั้นตอนดังตอไปน้ี 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 2. วิธีการสุมตัวอยาง 
 3. เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. สถิติที่ใชในการวิจัย 
 5. การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
 
ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากร คือ ผูเคยซื้ออะไหลรถยนตจากรานจําหนายอะไหลรถยนตที่ไมใช
ศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ประชากรที่ผูวิจัยตองเก็บแบบสอบถามเปนประชากรที่มีจํานวนท่ีไมแนนอนทําให
ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดทําการสุมเก็บสํารวจเปนจํานวน 30 ชุดมาคํานวณหาจํานวน
ประชากรที่แนนอนโดยใชคาความคลาดเคลื่อนของแบบสอบถามที่มีคาต่ําที่สุดเพ่ือสงผลใหเกิด
จํานวนประชากรที่มากท่ีสุดมาคํานวณโดยสูตรของคอชแรน (Cochran. 1977 : 78) โดยมีการ
คํานวณดังนี้  
 

N  =  2

22

d
st

  

 
 N  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 T  =  ระดับความเชือ่ม่ัน 
 D  =  ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได 
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 ผูวิจัยแทนคาสูตรดังนี้ 
 T  = ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 คา Z = 1.96 
 S  =  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของงานวิจัยเทากับ 1.23 
  D  =  ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดเทากับรอยละ 5 ของคาเฉลี่ยของงานวิจัยในครั้งน้ี   
                 
    (3.26 x 0.05) = 0.163 

    N  =  2

22

163.0
23.196.1 

  =  218.74  219 

            
 จากปญหาท่ีผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนในการเก็บรวบรวมขอมูล
แบบสอบถามผูวิ จัยไดนําแบบสอบถามที่ไดทําการสุมเก็บสํารวจเปนจํานวน 30 ชุดมา
คํานวณหาจํานวนประชากรที่แนนอนโดยใชคาความคลาดเคลื่อนของแบบสอบถามที่มีคาต่ํา
ที่สุดเพ่ือสงผลใหเกิดจํานวนประชากรที่มากที่สุดมาคํานวณโดยใชสูตรของคอชแรน (Cochran. 
1977 : 78) ในการคํานวณหาจํานวนประชากรและพบวาจํานวนกลุมประชากรที่ผูวิจัยตองทํา
การเก็บแบบสอบถามมีผลลัพธเทากับ 219 คน  
 
วิธีการสุมตวัอยาง 
 ผูวิจัยไดเลือกวิธีการสุมตัวอยางประชากรโดยไมไดอาศัยหลักความนาจะเปนหรือ
เรียกวา Non-Probability Sampling และผูวิจัยไดเลือกวิธีการสุมตัวอยางโดยใชวิธีการแจก
แบบสอบถามโดยสะดวกคือการแจกแบบสอบถามใหประชากรที่เคยซื้ออะไหลรถยนตจากราน
จําหนายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยเชิงปริมาณโดยการเก็บขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามโดย
แบบสอบถามเปนคําถามแบบปลายปด ที่กําหนดคําตอบไวใหผูตอบเลือกตอบ โดยผูวิจัยไดมี
ขั้นตอนในการสรางแบบสอบถามในการวิจัยดังน้ี 
 1. ผูวิจัยไดศึกษาแนวความคิดจากทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของและนําขอมูลมา
ศึกษาสรางกรอบแนวคิดงานวิจัย 
 2.  ผูวิจัยไดออกแบบเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยสรางขึ้นเพ่ือศึกษาหาปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยลักษณะของ
คําถามเปนคําถามแบบปลายปด และแบบสอบถามทั้งหมดแบงเปน 2 สวน ดังนี้ 
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  สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
โดยลักษณะของคําถามเปนแบบปลายปด โดยมีคําถามจํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ, อายุ, อาชีพ
ของผูตอบแบบสอบถาม, รายไดของผูตอบแบบสอบถาม, อายุของรถยนตที่ผูตอบแบบสอบถาม
ใชงาน, ความถี่ในการซ้ืออะไหลตอ 1 สัปดาห  
  สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยลักษณะ 
ของคําถามเปนแบบปลายปด โดยมีจํานวนขอคําถาม 19 ขอแบงเปน 5 ดาน ไดแก สินคา, 
ราคา, ชองทางการจัดจําหนาย, การสงเสริมการตลาด, การบริการ  
  คําถามที่มีการใหระดับคะแนนความสําคัญเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซ้ืออะไหล
รถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ไดมีเกณฑการใหระดับความสําคัญ 5 ระดับโดยยึดถึงหลักความเปนจริงของผูตอบ
แบบสอบถามดังนี้         
 

ระดับคะแนน หมายถึง ระดับความคดิเห็น 
5 หมายถึง มากสุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
2 หมายถึง นอย 
1 หมายถึง นอยสุด 

 
  คะแนนที่ไดจากการเก็บแบบสอบถามนํามาวิเคราะหหาคาเฉลี่ยเลขคณิต โดยการ
แปลความหมายของระดับคาเฉลี่ยจะยึดหลักเกณฑในการพิจารณาคาเฉลี่ยของแตละระดับ โดย
ใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น ซึ่งกําหนดแบบชวงออกเปน 5 ชวง โดยใชสูตร
ดังนี้ 
 

    พิสัย = 
จํานวนชวง

ดคะแนนต่ําสุดคะแนนสูงสุ 
 

    พิสัย = 
5

15 
  =  0.8 
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คาเฉลี่ย ความหมาย 
4.21 - 5.00 มากที่สุด 
3.41 - 4.20 มาก 
2.61 - 3.40 ปานกลาง 
1.81 - 2.60  นอย 
1.00 - 1.80 นอยที่สุด 

 
สถิติที่ใชในการวิจัย 
 สถิติทีใ่ชและเกณฑการแปลผล 
 การศึกษาคนควาขอมูลในงานวิจัยจัดทําขึ้นโดยผูวิจัยไดใชขอมูลในเชิงปริมาณ
สามารถนํามาวิเคราะหตามวัตถุประสงคของการศึกษาและสมมติฐานโดยใชสถิติอยู 2 สถิตใน
การวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 
 1. สถิติเชิงพรรณนา หมายถึง สถิติที่ใชในการสรุปขอมูลเปนสถิติที่ใชในการวิเคราะห 
สรุป หรือบรรยายคุณลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามโดยขอมูลที่นํามา
วิเคราะหจะมาจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการแจกแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อายุงาน และรายไดเฉลี่ยตอเดือน และแปรผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยใชสถิติ 4 สถิติในการแปรผลไดแก ความถี่, รอยละ, คาเฉลี่ย,        
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2559) 
  1.1 การแจกแจงความถี่ (Frequency) 
   เม่ือ  f  แทนความถี่  
  1.2 คารอยละ (Percentage) 
   สูตรการคํานวณหาคารอยละ 
 

P  =  
n
100f 

 

 
   เม่ือ P แทนรอยละ 
    f แทนความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
    n แทนจํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 
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  1.3 คาเฉลี่ย (Mean) 
   สูตรการคํานวณหาคาเฉลี่ย 
 

x   =  
n

x  

 
   เม่ือ x  แทนคาเฉลี่ย 
    x  แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.4 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
   สูตรการคํานวณหาคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 

S.D.  =  
)1n(n

)x(xN 22


   

 
   เม่ือ S.D. แทนคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
    x  แทนผลรวมของขอมูลทั้งหมด 
     2)x(  แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
     2x  แทนผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
    n แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
  ผูวิจัยไดใชสถิตเชิงอนุมานในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามโดยใชสถิติ
สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson Correlation Coefficient) เพ่ือหาความสัมพันธของแบบสอบถาม
โดยวิเคราะหความสัมพันธระหวางความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตของผูบริโภคกับปจจัยที่สงผล
ตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยประกอบ
ไปดวย ปจจัยดานสินคา, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย, ปจจัยดาน     
การสงเสริมการตลาดและปจจัยดานการบริการเปนตนโดยใชสถิติสหสัมพันธเพียรสัน (Pearson 
Correlation Coefficient) ในการคํานวณหาคาความสัมพันธดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2559) 
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rxy  =  
   

  




])y(yN][)x(xN[

)y()x(xyN
2222

 

 
  เม่ือ rxy แทนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 
   x  แทนผลรวมของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตัวที่ 1 ( ) 
   y  แทนผลรวมของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตัวที่ 2 ( ) 
    xy  แทนผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลตัวแปรตัวที่ 1 และ 2 
    2x  แทนผลรวมของกําลังสองของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตัวที่ 1 
    2y  แทนผลรวมของกําลังสองของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตัวที่ 2 
   N แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
    
  โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาระหวาง -1 < r < 1 ความหมายของคา r คือ 
เคร่ืองหมายบวก และลบเปนตัวบงชี้ถึงทิศทางของความสัมพันธ  
  ถา r มีคาเปนบวก แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน  
  ถา r มีคาเปนลบ แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน  
  สําหรับขนาดของความสัมพันธสามารถดูไดจากคา r ที่เปนตัวเลข  
  ถา r มีคาสูง (มีคาเขาใกล 1) แสดงวา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก  
  ถา r มีคาต่ํา (มีคาเขาใกล -1) แสดงวา มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน และมี
ความสัมพันธกันนอย  
  ถา r มีคาเปนศูนย แสดงวา ไมมีความสัมพันธกัน 
  ถา r เขาใกลศูนย แสดงวา มีความสัมพันธกันนอย 
 
การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามในการทํางานวิจัยครั้งน้ี ผูวจัิยมีการตรวจสอบคุณภาพดังน้ี 
 1. ตรวจสอบความถูกตองเท่ียงตรง (Validity)  
  ผูวิจัยมีการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี โดยผูวิจัยได
นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยกําหนดขอคําถามทําการประเมินหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอ
คําถามและวัตถุประสงค (Item-Objective Congruence Index : IOC) (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2559) ซึ่งเปนการตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Validity) กอนที่จะนําไปเก็บขอมูล  
กับประชากรและกลุมตัวอยางที่กําหนดไว เพ่ือทําการตรวจสอบ แกไข และปรับปรุงใหมีความ
ชัดเจน ถูกตอง และครอบคลุมเนื้อหา (Content Validity) ระหวางขอคําถามในแตละขอวาตรง
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ตามวัตถุประสงคและสอดคลองกับการศึกษาในครั้งนี้หรือไม โดยนําไปใหผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 คน 
เพ่ือพิจารณาลงความเห็นและใหคะแนน ดังนี้   
    
  ใหคะแนน +1 ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวตัถปุระสงค 
              ใหคะแนน 0   ถาไมแนใจวาขอคําถามวัดไดตรงตามวตัถุประสงค 
              ใหคะแนน -1   ถาแนใจวาขอคําถามวัดไดไมตรงตามวตัถุประสงค                                      
 
  สูตรในการคํานวณ 
 

IOC  =  
N
R  

 
  IOC  คือ  ดัชนีความสอดคลองระหวางขอสอบกับจุดประสงค 
  R  คือ  คะแนนของผูเชี่ยวชาญ 
  R  คือ  ผลรวมของคะแนนผูเชี่ยวชาญแตละคน 
  N  คือ  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
 
  เกณฑ            
  1. ขอคําถามที่มีคา IOC ตั้งแต 0.50-1.00 มีคาความเที่ยงตรง ใชได 
  2. ขอคําถามที่มีคา IOC ต่ํากวา 0.50 ตองปรับปรุง ยังใชไมได 
  จากการสงแบบสอบถาม ใหกับผูทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ทานทําการตรวจสอบแบบสอบถาม
ผูวิจัยไดทําการคํานวณหาคา Item-Objective Congruence Index (IOC) ไดผลลัพธอยูที่ 0.86 
คะแนน และไมมีคําถามขอใดที่มีคะแนนต่ํากวา 0.6  
  ดังนั้น แบบสอบถามที่ผูวิจัยออกแบบมาถือวามีความเที่ยงตรงสามารถนําไปใชใน
การเก็บขอมูลได 
 
 2. การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability)  
  ผูวิจัยไดใชสูตร สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach. 1970) โดยผูวิจัยมี
วิธีในการตรวจสอบความเชื่อม่ัน โดยการนําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความถูกตอง
เที่ยงตรงไปแจกใหกับประชากรกลุมตัวอยางที่เขามาใชบริการรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช
ศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีจํานวนการสุมตัวอยางประชากร 
30 คน และนําแบบสอบถามที่ไดจากกลุมตัวอยางประชากรจํานวน 30 คน มาคํานวณหาคา
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ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดย ใชสูตร “สัมประสิทธิ์แอลฟาของ ครอนบาค” ในการคํานวณ
โดยมีสูตรดังนี้ 
 

  =  ]
S

S
1[

1K
K

2
T

2
I


 

 
    คือ  ความเชื่อม่ันของแบบทดสอบ 
    K    คือ  จํานวนขอคําถามในแบบทดสอบ 
   2

IS  คือ  คาความแปรปรวนของคะแนนของขอคําถามแตละขอ 
   2

TS  คือ  คาความแปรปรวนของคะแนนของขอแบบทดสอบทั้งฉบับ 
  
 จากการคํานวณหาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามโดยใช คาสัมประสิทธิ์แอลฟา 
เกณฑยอมรับคะแนนของแบบสอบถามอยูที่ 0.7 ขึ้นไป ถึงจะผานเกณฑความเชื่อม่ัน (กัลยา   
วานิชยบัญชา. 2559)  
 ดังน้ัน ผูวิจัยจึงนําแบบสอบถามที่ทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางประชากรจํานวน 
30 คน มาทําการคํานวณหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบ ไดผลลัพธของแบบสอบถามเทากับ 
0.931 ซึ่งมีคามากกวาเกณฑดังนั้น แบบสอบถามที่ผูวิจัยออกแบบมีความเชื่อม่ันสามารถนําไปใช
ในการเก็บขอมูลได  
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 บทที่ 4  
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา “ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต
จากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
โดยไดทําการเก็บขอมูลแบบสอบถามจากกลุมตัวยางจํานวน 219 คน โดยเปนผูเคยซื้ออะไหล
รถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล และนําขอมูลที่ไดจากการเก็บแบบสอบถามมาวิเคราะหเพ่ืออธิบายลักษณของขอมูล
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย รอยละ สวนเบี่ยงเบน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 
Pearson Correlation ผูวิจัยแบงการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่ซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
  ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความถี่ในการซื้อกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อ 4P+1S 
  ตอนที่ 4 สรุปกลยุทธทางการตลาดที่ทําใหผูบริโภคมาใชบริการเพ่ิมมากขึ้น 
 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของลูกคาที่ซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูเคยซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 219 คน ประกอบดวย 
เพศ, อายุ, อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม, รายได, อายุรถยนตของผูตอบแบบสอบถามใชงาน, 
ความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตใน 1 สัปดาห โดยใชการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคา
รอยละ (Percentage) โดยมีรายละเอียดตามตารางดังนี้ 
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ตารางที่ 2 จํานวน (ความถี)่ และรอยละของประชากร จําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 153 69.9 
หญิง 66 30.1 

รวม 219 100 
 
 จากตารางที่ 2 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวาประชากรสวนใหญเปนเพศชายจํานวนประชากร 153 คน คิดเปนรอยละ 69.9 รองลงมา
เปนเพศหญิงจํานวนประชากร 66 คน คิดเปนรอยละ 30.1 
 
ตารางที่ 3 จํานวน (ความถี)่ และรอยละของประชากร จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 
25-30 ป 49 22.4 
31-40 ป 79 36.1 
41-50 ป 54 24.7 
51 ปขึ้นไป 37 16.9 

รวม 219 100 
 
 จากตารางที่ 3 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม
พบวาประชากรสวนใหญมีอายุระหวาง 31-40 ป จํานวนประชากร 79 คน คิดเปนรอยละ 36.1 
รองลงมาประชากรมีอายุระหวาง 41-50 ป จํานวนประชากร 54 คน คิดเปนรอยละ 24.7 
รองลงมาประชากรมีอายุระหวาง 25-30 ป จํานวนประชากร 49 คน คิดเปนรอยละ 22.4 
รองลงมาประชากรมีอายุระหวาง 51 ปขึ้นไป จํานวนประชากร 37 คน คิดเปนรอยละ 16.9  
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ตารางที่ 4 จํานวน (ความถี)่ และรอยละของประชากร จําแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

ชางซอมรถยนต 18 8.2 
ครู/อาจารย 14 6.4 
คนขับรถยนต 90 41.1 
นักศึกษา 25 11.4 
ขาราชการ 26 11.9 
เจาของธุรกิจสวนตวั 46 21.0 

รวม 219 100 
  
 จากตารางที่ 4 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม
พบวาประชากรสวนใหญมีอาชีพคนขับรถยนต จํานวนประชากร 90 คน คิดเปนรอยละ 41.1 
รองลงมาประชากรมีอาชีพเจาของธุรกิจสวนตัว จํานวนประชากร 46 คน คิดเปนรอยละ 21.0 
รองลงมาประชากรมีอาชีพขาราชการ จํานวนประชากร 26 คน คิดเปนรอยละ 11.9 รองลงมา
ประชากรมีอาชีพนักศึกษา จํานวนประชากร 25 คน คิดเปนรอยละ 11.4 รองลงมาประชากรมี
อาชีพชางซอมรถยนต จํานวนประชากร 18 คน คิดเปนรอยละ 8.2 รองลงมาประชากรมีอาชีพ
ครู/อาจารย จํานวนประชากร 14 คน คิดเปนรอยละ 6.4 
 
ตารางที่ 5 จํานวน (ความถี่) และรอยละของประชากร จําแนกตามรายได 

รายได จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 10,000 บาท/เดือน 27 12.3 
10,001-15,000 บาท/เดือน 20 9.1 
15,001-20,000 บาท/เดือน 52 23.7 
20,001-30,000 บาท/เดือน 50 22.8 
30,001-40,000 บาท/เดือน 30 13.7 
ตั้งแต 40,001 บาท/เดือนขึ้นไป 40 18.3 

รวม 219 100 
 
 จากตารางที่ 5 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามรายไดของผูตอบแบบสอบถาม
พบวาประชากรสวนใหญมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท/เดือน จํานวนประชากร 52 คน 
คิดเปนรอยละ 23.7 รองลงมาประชากรมีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท/เดือน จํานวน
ประชากร 50 คน คิดเปนรอยละ 22.8 รองลงมาประชากรมีรายไดตั้งแต 40,001 บาทขึ้นไป 
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จํานวนประชากร 40 คน คิดเปนรอยละ 18.3 รองลงมาประชากรมีรายไดระหวาง 30,001-
40,000 บาท/เดือน จํานวนประชากร 30 คน คิดเปนรอยละ 13.7 รองลงมาประชากรมีรายได
นอยกวา 10,000 บาท/เดือน จํานวนประชากร 27 คน คิดเปนรอยละ 12.3 รองลงมาประชากรมี
รายไดระหวา 10,001-15,000 บาท/เดือน จํานวนประชากร 20 คน คิดเปนรอยละ 9.1   
 
ตารางที่ 6 จํานวน (ความถี่) และรอยละของประชากร จําแนกตามอายุของรถยนต 

อายุของรถยนต จํานวน (คน) รอยละ 
1-12 เดือน 15 6.8 
1-5 ป 82 37.4 
6-10 ป 67 30.6 
มากกวา 10 ปขึ้นไป 55 25.1 

รวม 219 100 
 
 จากตารางที่ 6 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามอายุของรถยนตของผูตอบ
แบบสอบถามพบวาประชากรสวนใหญมีอายุการใชงานรถยนตระหวาง 1-5 ป จํานวน 82 คน 
คิดเปนรอยละ 37.4 รองลงมาประชากรมีอายุการใชงานรถยนตระหวาง 6-10 ป จํานวนประชากร 
67 คน คิดเปนรอยละ 30.6 รองลงมาประชากรมีอายุการใชงานรถยนตมากกวา 10 ปขึ้นไป 
จํานวนประชากร 55 คน คิดเปนรอยละ 25.1 รองลงมาประชากรมีอายุการใชงานรถยนตระหวาง    
1-12 เดือน จํานวนประชากร 15 คน คิดเปนรอยละ 6.8 
 
ตารางที่ 7 จํานวน (ความถี่) และรอยละของประชากร จําแนกตามความถี่ในการซ้ือ 

ความถ่ีในการซื้ออะไหลรถยนต จํานวน (คน) รอยละ 
1-3 วัน 170 77.6 
4-6 วัน 38 17.4 
ทุกวัน 11 5.0 

รวม 219 100 
 
 จากตารางที่ 7 ขอมูลสวนบุคคลของประชากรจําแนกตามความถ่ีในการซ้ืออะไหล
รถยนตใน 1 สัปดาหของผูตอบแบบสอบถามพบวาประชากรสวนใหญมีจํานวนความถี่ในการซื้อ
อะไหลรถยนตใน 1 สัปดาหระหวาง 1-3 วัน จํานวนประชากร 170 คน คิดเปนรอยละ 77.6 
รองลงมาประชากรมีจํานวนความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตใน 1 สัปดาหระหวาง 4-6 วัน จํานวน
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ประชากร 38 คน คิดเปนรอยละ 17.4 รองลงมาประชากรมีจํานวนความถี่ในการซ้ืออะไหล
รถยนตทุกวันใน 1 สัปดาห จํานวนประชากร 11 คน คิดเปนรอยละ 5.0 
 สรุปผลจากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลดานประชากรศาสตรพบวาประชากร
ที่เขามาใชบริการเปน เพศชายจํานวน 153 คน โดยมีชวงอายุอยูที่ 31-40 ป จํานวน 79 คน 
โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ คนขับรถยนต จํานวน 90 คน มีรายไดอยู
ในชวง 15,001-20,000 บาท/เดือน จํานวน 52 คน โดยผูตอบแบบสอบถามมี การใชงานรถยนต
อยูในชวง 1-5 ป จํานวน 82 คน และความถี่ในการซ้ืออะไหลในระยะเวลา 1 สัปดาห พบวา
ประชากรสวนใหญ ซื้ออะไหล 1-3 วัน ตอ 1 สัปดาห มีจํานวน 170 คน 
 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต  
   ผลการวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตโดยศึกษาจากความถี่ในการ
ซื้ออะไหลรถยนตพบวา ปจจัยที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ประกอบไปดวย 5 ปจจัย โดยแตละปจจัยสงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภคตามลําดับความสําคัญโดยมีรายละเอียดตามตาราง ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8 ปจจัยที่สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช

ศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
SERVICE 4.0285 .74926 มาก 
PRICE 3.8390 .66881 มาก 
PRODUCT 3.8345 .74904 มาก 
PLACE 3.5856 .74680 มาก 
PROMOTION 3.5266 .89947 มาก 

 
 จากตารางที่ 8 ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยมีลําดับความสําคัญดังตอไปน้ี 
 ลําดับที่ 1 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากที่สุด คือ ปจจัยดานการ
บริการ มีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.0285 (S.D = 0.74926) 
(ตารางที่ 8) 
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 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานบริการในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถาม ทั้งหมดจํานวน 
219 คนพบวา มีรายละเอียดดังนี้ (ตารางที่ 9) 
 
ตารางที่ 9 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานบริการในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขาย

อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
SERVICE 4.0285 .74926 มาก 
พนักงานขายมีความรูในการแนะนําอะไหล
รถยนต 

4.2374 .78884 มากที่สุด 

พนักงานขายพูดคุยอยางสุภาพและใหการ
ตอนรับอยางเปนกันเอง 

4.1005 .88253 มาก 

พนักงานขายมีความกระตอืรือรนและ
รวดเร็วในการใหบริการ 

3.9954 .94090 มาก 

พนักงานขายมีความรอบคอบในการคิดเงิน
และทอนเงินใหกับลูกคา 

3.7808 .96612 มาก 

 
 จากตารางพบวาผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยตัดสินใจจากปจจัยดานบริการโดยใหความสําคัญจาก “พนักงาน
ขายท่ีมีความรูในการแนะนําอะไหลรถยนต” เปนอันดับแรกโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ 
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.2374 (S.D = 0.78884) (ตารางที่ 9) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “พนักงานขายพูดคุยอยางสุภาพและใหการ
ตอนรับอยางเปนกันเอง” มาเปนอันดับสองโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.1005 (S.D = 0.88253) (ตารางที่ 9) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “พนักงานขายมีความกระตือรือรนและรวดเร็ว
ในการใหบริการ” มาเปนอันดับสามโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.9954 (S.D = 0.94090) (ตารางที่ 9) 
 รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “พนักงานขายมีความรอบคอบในการคิดเงิน
และทอนเงินใหกับลูกคา” มาเปนอันดับสี่โดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.7808 (S.D = 0.96612) (ตารางที่ 9) 
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 ลําดับที่ 2 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภครองลงมา คือ ปจจัยดานราคา 
มีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.8390 (S.D = 0.66881) (ตารางที่ 8)  
 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานราคาในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถาม ทั้งหมดจํานวน 219 คน
พบวา มีรายละเอียดด้ังนี้ (ตารางที่ 10) 
 
ตารางที่ 10 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานราคาในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขาย

อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
PRICE 3.8390 .66881 มาก 
ราคาอะไหลรถยนตถูกกวาศูนยบริการ
รถยนต 

4.1370 .78369 มาก 

ความหลากหลายของระดับราคาอะไหล
รถยนต 

3.9452 .82212 มาก 

ราคาอะไหลรถยนตมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพอะไหลรถยนต 

3.8995 .78340 มาก 

มีราคาอะไหลรถยนตที่แนนอนเปน
มาตรฐาน 

3.3744 1.09899 ปานกลาง 

 
 จากตารางพบวาผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยตัดสินใจจากปจจัยดานราคาโดยใหความสําคัญจาก “ราคาอะไหล
รถยนตถูกกวาศูนยบริการรถยนต” เปนอันดับแรกโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.1370 (S.D = 0.78369) (ตารางที่ 10) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “ความหลากหลายของระดับราคาอะไหล
รถยนต” มาเปนอันดับสองโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.9452 (S.D = 0.82212) (ตารางที่ 10) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “ราคาอะไหลรถยนตมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพอะไหลรถยนต” มาเปนอันดับสามโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.8995 (S.D = 0.78340) (ตารางที่ 10) 
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  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “มีราคาอะไหลรถยนตที่แนนอนเปนมาตรฐาน” 
มาเปนอันดับสี่โดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.3744 (S.D 
= 1.09899) (ตารางที่ 10) 
 
 ลําดับที่ 3 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภครองลงมา คือ ปจจัยดานสินคา  
มีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.8345 (S.D = 0.74904) (ตารางที่ 8)  
 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานสินคาในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถาม ทั้งหมดจํานวน 219 คน
พบวา มีรายละเอียดด้ังนี้ (ตารางที่ 11) 
 
ตารางที่ 11 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานสินคาในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย

อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
PRODUCT 3.8345 .74904 มาก 
คุณภาพของอะไหลรถยนต 4.0822 .80286 มาก 
ความนาเชื่อถอืของอะไหลรถยนต 3.9680 .88509 มาก 
ความหลากหลายของอะไหลรถยนตทั้ง
อะไหลแทและอะไหลเทียมที่มีใหเลือก 

3.9178 .81982 มาก 

มีการรับประกนัอะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนต 

3.3699 1.22856 ปานกลาง 

 
  จากตารางพบวาผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยตัดสินใจจากปจจัยดานสินคาโดยใหความสําคัญจาก “คุณภาพ
ของอะไหลรถยนต” เปนอันดับแรกโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.0822 (S.D = 0.80286) (ตารางที่ 11) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “ความนาเชื่อถือของอะไหลรถยนต” มาเปน
อันดับสองโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.9680 (S.D = 
0.88509) (ตารางที่ 11) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “ความหลากหลายของอะไหลรถยนตทั้งอะไหล 
แทและอะไหลเทียมที่มีใหเลือก” มาเปนอันดับสามโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.9178 (S.D = 0.81982) (ตารางที่ 11) 
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  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “มีการรับประกันอะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนต” มาเปนอันดับส่ีโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.3699 (S.D = 1.22856) (ตารางที่ 11) 
 
 ลําดับที่ 4 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภครองลงมา คือ ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.5856 (S.D = 
0.74680) (ตารางที่ 8)  
 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนต
จากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถาม 
ทั้งหมดจํานวน 219 คนพบวา มีรายละเอียดดังนี้ (ตารางที่ 12) 
 
ตารางที่ 12 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต

จากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
PLACE 3.5856 .74680 มาก 
สถานที่ตั้งรานขายอะไหลรถยนตลูกคา
สามารถหาไดงาย 

3.8128 .96099 มาก 

รานขายอะไหลมีการจัดวางอะไหลเปน
ระเบียบทําใหลูกคาสามารถมองเห็นได
อยางงาย 

3.7580 .84640 มาก 

ขนาดพ้ืนที่รานขายอะไหลรถยนตที่มีขนาด
ใหญ 

3.4521 .91433 มาก 

รานขายอะไหลรถยนตมีที่จอดรถยนต
สะดวก 

3.3196 1.10799 ปานกลาง 

 
 จากตารางพบวาผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยตัดสินใจจากปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยใหความ 
สําคัญจาก “สถานที่ตั้งรานขายอะไหลรถยนตลูกคาสามารถหาไดงาย” เปนอันดับแรกโดยมี
ระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.8128 (S.D = 0.96099) (ตารางที่ 
12) 
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  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “รานขายอะไหลมีการจัดวางอะไหลเปน
ระเบียบทําใหลูกคาสามารถมองเห็นไดอยางงาย” มาเปนอันดับสองโดยมีระดับความสําคัญอยู
ในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.7580 (S.D = 0.84640) (ตารางที่ 12) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “ขนาดพ้ืนที่รานขายอะไหลรถยนตที่มีขนาด
ใหญ” มาเปนอันดับสามโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.4521 
(S.D = 0.91433) (ตารางที่ 12) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “รานขายอะไหลรถยนตมีที่จอดรถยนตสะดวก” 
มาเปนอันดับสี่โดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.3196 (S.D 
= 1.10799) (ตารางที่ 12) 
 
 ลําดับที่ 5 ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภครองลงมาคือ ปจจัยดาน การ
สงเสริมทางการตลาด ระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.5266(S.D = 
0.89947) (ตารางที่ 8)  
 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต
จากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถาม 
ทั้งหมดจํานวน 219 คนพบวา มีรายละเอียดด้ังนี้ (ตารางที่ 13) 
 
ตารางที่ 13 ปจจัยที่สงผลตอปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต

จากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

 Mean 
Std. 

Deviation 
ระดับ 

ความสําคัญ 
PROMOTION 3.5266 .89947 มาก 
ผูซื้อมีความสามารถตอรองราคาได 3.7763 1.02724 มาก 
การมีสวนลดในการซื้ออะไหลรถยนต 3.5434 1.12995 มาก 
การมีของแถมใหกับลูกคา 3.2603 1.02305 ปานกลาง 

 
 จากตารางพบวาผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนต
ที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยตัดสินใจจากปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดโดยให
ความสําคัญจาก “ผูซื้อมีความสามารถตอรองราคาได” เปนอันดับแรกโดยมีระดับความสําคัญอยู
ในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.7763 (S.D = 1.02724) (ตารางที่ 13) 
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  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “การมีสวนลดในการซื้ออะไหลรถยนต” มา
เปนอันดับสองโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.5434 (S.D = 
1.12995) (ตารางที่ 13) 
  รองลงมาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่อง “การมีของแถมใหกับลูกคา” มาเปนอันดับ
สามโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.2603 (S.D = 1.02305) 
(ตารางที่ 13) 
 
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความถี่ในการซ้ือกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อ 4P+1S 
 สมมุติฐานการวิจัยที่ 1 ความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตมีความสัมพันธกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 

 สมมุติฐานทางสถิติที่ 1 
 H0 : ความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตไมมีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อ 
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 H1 : ความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตมีความสัมพันธกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตที่ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ, ราคา, ชองทางการจัด
จําหนาย, การสงเสริมการตลาด และ การบริการตอความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนต โดยใชสถิติ
เพียรสัน คอรีเลชั่น (Pearson Correlation) ในการคํานวณพบผลลัพธดังตอไปน้ี 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ดานผลิตภัณฑ กับความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนต 
พบวามีความสัมพันธเชิงบวก (Pearson Correlation = 0.139, Sig. 2-tailed = 0.040 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.001) (ดังตารางที่ 14) 
  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ดานราคา กับความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนต 
พบวาไมมีความสัมพันธกัน (Pearson Correlation = 0.024, Sig. 2-tailed = 0.726 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.001) (ดังตารางที่ 14) 
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 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ดานชองทางการจัดจําหนายกับความถี่ในการซื้อ
อะไหลรถยนต พบวามีความสัมพันธเชิงบวก (Pearson Correlation = 0.169, Sig. 2-tailed = 
0.012 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.001) (ดังตารางที่ 14) 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ดานการสงเสริมการตลาดกับความถี่ในการซื้อ
อะไหลรถยนต พบวาไมมีความสัมพันธกัน (Pearson Correlation = 0.091, Sig. 2-tailed = 
0.182 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.001) (ดังตารางที่ 14) 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต ดานการบริการกับความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนต 
พบวาไมมีความสัมพันธกัน (Pearson Correlation = -0.005, Sig. 2-tailed = 0.939 ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.001) (ดังตารางที่ 14) 
 
ตารางที่ 14 ความสัมพันธระหวางความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อ

อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต 

สวนประสมการตลาด 
ความถ่ีในการซื้ออะไหลรถยนต 

Pearson Correlation Sig. 2-tailed 
Product 0.139 0.040 
Price 0.024 0.726 
Place 0.169 0.012 
Promotion 0.091 0.182 
Service -0.005 0.939 

 
 จากตารางที่ 14 จึงสรุปไดวาจากการหาคาความสัมพันธของความถี่ในการซื้ออะไหล
รถยนตของผูบริโภคตอปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนตพบวาปจจัยดานสินคาและปจจัยดานการจัดจําหนายเปนปจจัยที่มีความ 
สัมพันธเชิงบวกกับความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนต 
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ตอนที่ 4 สรุปกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการเพ่ิม
มากข้ึน 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลจากการเก็บแบบสอบถามจากผูเคยซื้ออะไหลรถยนตจาก
รานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยเริ่ม
จากการศึกษาปจจัยสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานขายอะไหลรถยนตคือ
ลูกคาเพศชาย อายุ 31-40 ป มีรายได 15,001-20,000 บาทตอเดือน และเปนผูใชงานรถยนต
เปนเวลา 1-5 ป โดยมีพฤติกรรมการซ้ือ 1-3 วันตอสัปดาห ตอมาผูวิจัยไดวิเคราะหหาปจจัยที่
สงผลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตโดยใหความสําคัญกับปจจัยดานบริการเปนลําดับแรกรองลงมาเปน
ปจจัยดานราคารองลงมาเปนปจจัยดานสินคารองลงมาเปนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
และปจจัยสุดทายที่ผูบริโภคใหความสําคัญคือปจจัยดานการสงเสริมการตลาดซ่ึงจากการศึกษา
ถึงปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคผูวิจัยไดนําปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออะไหล
รถยนตของผูบริโภคมาวิเคราะหหาความสัมพันธกับความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตจากราน
ขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต โดยใชสถิติ Pearson Correlation พบวา ปจจัยใน
การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตมีทั้งหมด 5 
ปจจัยโดยเร่ิมจาก 1. ปจจัยดานการบริการ 2. ปจจัยดานราคา 3. ปจจัยดานสินคา 4. ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และ 5. ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาปจจัยที่มีความ 
สัมพันธเชิงบวกกับความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนต มีปจจัยอยู 2 ดาน คือ 1. ปจจัยดานสินคา
และ 2. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  
 ดังน้ันผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหจากการเก็บแบบสอบถามมาออกแบบกลยุทธ
ทางการตลาดเพ่ือสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการเพ่ิมมากขึ้นตามปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยเร่ิมจากปจจัยดานบริการซึ่งผูบริโภคใหความสําคัญในการตัดสินใจ
ซื้อเปนอันดับแรกแตเน่ืองจากการหาความสัมพันธตอความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตพบวา 
ลูกคาตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากปจจัยดานบริการอยูในระดับมาก และเปนอันดับที่สูงสุดแต
ไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อ ดังน้ันธุรกิจจึงตองรักษาระดับการบริการใหคงที่ เพ่ือ
สรางความพอใจใหกับลูกคา ตอมาเปนปจจัยดานราคาจากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ลูกคา
ตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานราคาอยูในระดับมาก แตไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อ 
เจาของธุรกิจจึงไมจําเปนตองเนนกลยุทธดานราคา แตควรมีการ สํารวจเรื่องราคาในทองตลาด 
และมีการตั้งราคาใหเหมาะสมอยูตลอดเวลา ตอมาเปนปจจัยดานสินคาจากผลการวิเคราะห
ขอมูลพบวาลูกคาตัดสินใจจากปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก และพบวาความถี่ในการซื้อ
มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานสินคา ดังน้ันเจาของธุรกิจจึงควรใหความสําคัญกับกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ โดยรานขายอะไหลรถยนตตองสั่งสินคาที่มีคุณภาพมาขาย และตองเพ่ิมการรับประกัน
สินคาใหกับลูกคาเพ่ือใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในสินคา และสินคาที่รานขายอะไหลสั่งเขามา
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จําหนายควรนําสินคาที่มียี่หอที่ลูกคารูจักเพ่ือสรางความนาเชื่อถือของอะไหลรถยนตและราน
ขายอะไหลรถยนตรวมถึงตองมีสินคาที่หลากหลายเพ่ือใหลูกคาเขามาใชบริการและเลือกซ้ือ
สินคาไดครบถวน ตอมาเปนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายจากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
ลูกคาตัดสินใจซื้อจากปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในระดับมาก และพบวาความถี่ในการ
ซื้อมีความสัมพันธกับ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ดังน้ันธุรกิจจึงควรมุงเนนกลยุทธดาน
ชองทางการจัดจําหนายโดยรานขายอะไหลรถยนตตองจัดรานใหลูกคาสามารถมองเห็นสินคา
และเลือกซ้ือสินคาไดสะดวก และตองมีการบริการดานที่จอดรถยนตเพ่ือสรางความสะดวกใหกับ
ลูกคาที่เขามาใชบริการรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต และในการตั้งรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตตองมีพ้ืนที่ที่ลูกคาสามารถมองเห็นไดงายโดยตั้งรานให
อยูบนถนนสายหลัก และในการกอตั้งรานขายอะไหลรถยนตเจาของธุรกิจตองคํานึงถึงพ้ืนที่ใน
การประกอบกิจการที่มีขนาดใหญเพ่ือที่จะสามารถในการเก็บชิ้นสวนอะไหลรถยนตเพ่ือตอบสนอง
ตอความตองการของผูบริโภคที่เขามาใชบริการและสงผลใหรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช
ศูนยบริการรถยนตสรางความเชื่อม่ันตอผูบริโภคตอมาปจจัยสุดทายคือปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาดจากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ลูกคาตัดสินใจซ้ือจากปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
อยูในระดับมาก แตไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อดังน้ันธุรกิจจึงอาจไมจําเปนตองเนน
เรื่อง การสงเสริมทางการตลาด แตอาจจัดใหมีการสงเสริมทางการตลาด ไดเปนระยะๆ เพ่ือสราง
ความนาสนใจใหผูบริโภคเขามาใชบริการเพ่ิมมากขึ้น 
 
การอภิปรายผลการศึกษา 
 ปจจัยในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังนี้ 
 พฤติกรรมในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตทีไ่มใชศูนยบริการ
รถยนต มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช
ศูนยบริการรถยนต โดยพฤติกรรมในการเลือกซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนต ในเรื่องความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนต มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
ซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต โดยปจจัยที่สงผลใหเกิด
การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต มีทั้งหมด 5 
ปจจัย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานคุณภาพการบริการ โดยสอดคลองกับงานวิจัยของ (จิตติมา 
สิ่งสม. 2555) ไดทําการศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือและความตั้งใจซื้อซ้ํา
อะไหลรถยนตแทโตโยตาของผูใชในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือและความตั้งใจซื้อซํ้าอะไหลรถยนตแทโตโยตา ไดแก ปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาด ปจจัยการรับรูดานคุณภาพการบริการ ปจจัยการรับรูของผูบริโภคการบริการท่ี
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ถูกตองตรงตามความตองการของลูกคาและคุณภาพการบริการในดานความสะดวกสบายของ
สถานที่จําหนาย ปจจัยการรับรูของผูบริโภคในขอความรูและทักษะในการขายของพนักงาน
ความเอาใจใสดูแล ใหคําปรึกษาและการแนะนําของพนักงานและคุณภาพการใหบริการหลังการ
จําหนาย 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษา 
 จากผลการศึกษาคนควาปจจัยในการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของงานวิจัยฉบับน้ี    
ผูศึกษาขอเสนอผลการศึกษา และขอเสนอแนะ เพ่ือใหผูดําเนินธุรกิจ รานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนตในไดนําไปใชประโยชนในการพัฒนาธุรกิจ ดังนี้   
 จากผลการศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่
ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของผูบริโภคเคยซื้ออะไหล
รถยนตมีดังนี้ 
 
 1. ปจจัยดานสินคา 
  เจาของกิจการตองสรางมาตรฐานใหรานจําหนายอะไหลรถยนตโดยการนําสินคาที่
มีความหลากหลายและมีคุณภาพพรอมกับมีความนาเชื่อถือของตราสินคามาจําหนาย เพ่ือให
ลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในการตัดสินใจซื้อสินคาพรอมทั้งสรางภาพลักษณที่ดีใหแกรานขาย
อะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 2. ปจจัยดานการจัดจําหนาย  
  ในการกอตั้งธุรกิจขายอะไหลรถยนตตองคํานึงถึงสถานที่ในการตั้งรานขายอะไหล
รถยนตโดยมีพ้ืนที่ติดกับถนนหลักในการเดินทางของผูบริโภคเพ่ือใหผูบริโภคไดเห็นรานอยาง
ชัดเจนรวมถึงขนาดพื้นที่ในการตั้งรานขายอะไหลรถยนตควรมีเนื้อที่ขนาดใหญเพ่ือรองรับ
จํานวนอะไหลรถยนตที่มีความหลากหลายชนิดและเพ่ือบริการใหลูกคามีที่จอดรถยนตไดอยาง
สะดวก 
 
ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 จากการท่ีผูวิจัยไดศึกษาถึง ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา 
ในการทํางานวิจัยคร้ังตอไป ควรที่จะศึกษาความสําคัญของตราสินคาของอะไหลรถยนตเพ่ิมเติม 
เพ่ือทําใหทราบถึงอิทธิพลของตราสินคาตอการตัดสินใจ  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช

ศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

คําชี้แจง 
 แบบสอบถามเรื่อง “ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  ดําเนินโครงงานวิจัย
โดยนายฐาวุฒิ ศีลพิพัฒน เพ่ือนําขอมูลที่ไดมาพัฒนา รานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนต ใหตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 
 แบบสอบถามชุดน้ีมีจํานวน 3 หนา โดยมีจํานวนคําถาม 25 ขอ แบงเปน 2 ตอน 
ไดแก  
 ตอนที่ 1 คําถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มีคําถามจํานวน 6 ขอ 
 ตอนที่ 2 คําถามเร่ืองการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใช 
ศูนยบริการรถยนต มีคําถามจํานวน 19 ขอ 
 

ฐาวุฒิ ศลีพิพัฒน 
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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ตอนที่ 1  คําถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 
คําชี้แจง  กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความทีต่รงกับความเปนจริง 
 

1.  เพศ 
  1) ชาย  2) หญิง 
2.  อายุ  
  1) 25-30 ป  2) 31-40 ป   
  3) 41-50 ป  4) 51 ปขึ้นไป   
3. อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
  1) ชางซอมรถยนต  2) ครู/อาจารย 
  3) คนขับรถยนต  4) นักศึกษา 
  5) ขาราชการ  6) เจาของธุรกิจสวนตัว 
4.  รายไดของผูตอบแบบสอบถาม  
  1) นอยกวา10,000บาท/เดือน  2) 10,001-15,000บาท/เดือน 
  3) 15,001-20,000 บาท/เดือน  4) 20,0001-30,000บาท/เดือน 
  5) 30,001-40,000 บาท/เดือน     6) ตั้งแต 40,001บาท/เดือนขึ้นไป 
5.  อายุของรถยนตที่ผูตอบแบบสอบถามใชงาน 
  1) 1-12 เดือน  2) 1-5 ป 
  3) 6-10 ป  4) มากกวา 10 ปขึ้นไป 
6.  ทานซ้ืออะไหลรถยนตก่ีวันใน 1 สัปดาห 
  1) 1-3 วนั  2) 4-6 วนั 
  3) ทุกวัน 
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ตอนที่ 2 การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการ
รถยนต 
 
คําชี้แจง  กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอ 
 ขอใหทานอานขอมูลตอไปน้ีและใหคะแนนความสําคัญที่สงผลใหผูตอบแบบสอบถาม
ตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรายขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนตโดยมีเกณฑการ
ใหคะแนนดังน้ี 
 

ระดับคะแนน ระดับความเห็น 
5 มากที่สุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอย 
1 นอยที่สุด 

 

ลําดับ ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต 

ระดับความสําคัญของการตัดสินใจซื้อ
อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตท่ีไมใชศูนยบริการท่ีไมใช

ศูนยบริการรถยนต 
5 4 3 2 1 

สินคา      
7 คุณภาพของอะไหลรถยนต      

8 
มีการรับประกันอะไหลรถยนตจากรานขาย
อะไหลรถยนต 

     

9 ความนาเชื่อถือของอะไหลรถยนต      

10 
ความหลากหลายของอะไหลรถยนตท้ังอะไหลแท
และอะไหลเทียมท่ีมีใหเลือก 

     

ราคา      
11 ราคาอะไหลรถยนตถูกกวาศูนยบริการรถยนต      

12 
ราคาอะไหลรถยนตมีความเหมาะสมกับคุณภาพ
อะไหลรถยนต 

     

13 ความหลากหลายของระดับราคาอะไหลรถยนต      
14 มีราคาอะไหลรถยนตท่ีแนนอนเปนมาตรฐาน      
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ลําดับ ปจจัยในการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต 

ระดับความสําคัญของการตัดสินใจซื้อ
อะไหลรถยนตจากรานขายอะไหล
รถยนตท่ีไมใชศูนยบริการท่ีไมใช

ศูนยบริการรถยนต 
5 4 3 2 1 

การจัดจําหนาย      

15 
รานขายอะไหลรถยนตมีการจัดวางอะไหล
รถยนตเปนระเบียบทําใหลูกคาสามารถมองเห็น
และเลือกซื้อไดอยางงาย 

     

16 รานขายอะไหลรถยนตมีท่ีจอดรถยนตสะดวก      

17 
สถานท่ีตั้งรานขายอะไหลรถยนตลูกคาสามารถ
หาไดงาย 

     

18 ขนาดพ้ืนท่ีรานขายอะไหลรถยนตท่ีมีขนาดใหญ      
การสงเสริมการตลาด      

19 การมีของแถมใหกับลูกคา      
20 การมีสวนลดในการซื้ออะไหลรถยนต      
21 ผูซื้อมีความสามารถตอรองราคาได      

คุณภาพการบริการ      

22 
พนักงานขายพูดคุยอยางสุภาพและใหการ
ตอนรับอยางเปนกันเอง 

     

23 
พนักงานขายมีความกระตือรือรนและรวดเร็วใน
การใหบริการ 

     

24 
พนักงานขายมีความรอบคอบในการคิดเงินและ
ทอนเงินใหกับลูกคา 

     

25 
พนักงานขายมีความรูและความสามารถในการ
แนะนําหรืออธิบายเรื่องอะไหลรถยนตใหกับ
ลูกคาเขาใจไดเปนอยางดี 
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ภาคผนวก ข. 
ผลการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามที่ใชในการเก็บขอมูล 
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ตารางที่ 15 ผลการตรวจสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 30 100.0 
 Excludeda 0 .0 
 Total 30 100.0 
หมายเหตุ : a. Listwise Deletion Based on all Variables in the Procedure. 
 
ตารางที่ 16 ผลการตรวจสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.931 19 

 
ตารางที่ 17 การหาคาดัชนีความสอดคลองของวัตถุประสงค (IOC) 

ขอท่ี ขอคําถาม 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 1 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 2 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 3 

ผลคํานวณ 
คา IOC 

1 เพศ  1 1 1 1 
2 อายุ 1 1 1 1 
3 อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 1 1 1 1 
4 รายไดของผูตอบแบบสอบถาม 1 1 1 1 

5 
อายุของรถยนตท่ีผูตอบแบบสอบถามใช
งาน 

1 1 1 1 

6 ทานซื้ออะไหลรถยนตกี่วันใน 1 สัปดาห 1 1 0 0.666667 

7 
คุณภาพและความปลอดภัย 
ของอะไหลรถยนต 

0 0 1 0.333333 

 สินคา     

8 
มีการรับประกันอะไหลรถยนตจาก 
รานขายอะไหลรถยนต 

1 1 1 1 

9 ความนาเชื่อถือของอะไหลรถยนต 1 0 1 0.666667 

10 
ความหลากหลายของอะไหลรถยนตท้ัง
อะไหลแทและอะไหลเทียมที่มีใหเลือก 

1 1 1 1 
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ตารางที่ 17 การหาคาดัชนีความสอดคลองของวัตถุประสงค (IOC) (ตอ) 

ขอท่ี ขอคําถาม 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 1 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 2 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 3 

ผลคํานวณ 
คา IOC 

 ราคา     

11 
ราคาอะไหลรถยนตถูกกวาศูนยบริการ 
รถยนต 

1 1 1 1 

12 
ราคาอะไหลรถยนตมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพอะไหลรถยนต 

1 1 1 1 

13 
ความหลากหลายของระดับราคาอะไหล 
รถยนต 

1 1 1 1 

14 
มีราคาอะไหลรถยนตท่ีแนนอนเปน 
มาตรฐาน 

1 1 1 1 

 การจัดจําหนาย     

15 

รานขายอะไหลรถยนตมีการจัดวาง
อะไหลรถยนตเปนระเบียบทําใหลูกคา
สามารถมองเห็นและเลือกซื้อไดอยาง
งาย 

1 1 1 1 

16 
รานขายอะไหลรถยนตมีท่ีจอดรถยนต
สะดวกสบายปลอดภัย 

0 1 1 0.666667 

17 
สถานท่ีตั้งรานขายอะไหลรถยนตลูกคา
สามารถหาไดงาย 

1 1 1 1 

18 
ขนาดพ้ืนท่ีรานขายอะไหลรถยนต 
ท่ีมีขนาดใหญ 

1 1 1 1 

 การสงเสริมการตลาด     
19 การมีของแถมใหกับลูกคา 1 1 1 1 
20 การมีสวนลดในการซื้ออะไหลรถยนต 1 1 1 1 
21 ผูซื้อมีความสามารถตอรองราคาได 1 1 1 1 
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ตารางที่ 17 การหาคาดัชนีความสอดคลองของวัตถุประสงค (IOC) (ตอ) 

ขอท่ี ขอคําถาม 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 1 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 2 

ความเห็น 
ของ

อาจารย 
ทานท่ี 3 

ผลคํานวณ 
คา IOC 

 คุณภาพการบริการ     

22 
พนักงานขายพูดคุยอยางสุภาพและให
การตอนรับอยางเปนกันเอง 

1 1 1 1 

23 
พนักงานขายมีความกระตือรือรนและ
รวดเร็วในการใหบริการ 

1 1 1 1 

24 
พนักงานขายมีความรอบคอบในการ
คิดเงินและทอนเงินใหกับลูกคา 

1 1 1 1 

25 
พนักงานขายมีความรูและความสามารถ
ในการแนะนําหรืออธิบายเรื่องอะไหล
รถยนตใหกับลูกคาเขาใจไดเปนอยางดี 

1 1 1 1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 57 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ค. 
ขอมูลการวิเคราะหผลงานวิจัย 
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ตารางที่ 18 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล 
 

 เพศ อายุ 
อาชีพของ
ผูตอบ

แบบสอบถาม 

รายไดของ
ผูตอบ

แบบสอบถาม 

อายุของ
รถยนตท่ีผูตอบ
แบบสอบถาม

ใชงาน 

ทานซ้ืออะไหล
รถยนตกี่วันใน 

1 สัปดาห 

N Valid 219 219 219 219 219 219 
 Missing 0 0 0 0 0 0 

 
ตารางที่ 19 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล ดานเพศ 

 
 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ชาย 153 69.9 69.9 69.9 
 หญิง 66 30.1 30.1 100.0 
 Total 219 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล ดานอายุ 

 
 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 25-30 ป 49 22.4 22.4 22.4 
 31-40 ป 79 36.1 36.1 58.4 
 41-50 ป 54 24.7 24.7 83.1 
 51 ปขึ้นไป 37 16.9 16.9 100.0 
 Total 219 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 21 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid ชางซอมรถยนต 18 8.2 8.2 8.2 
 ครู/อาจารย 14 6.4 6.4 14.6 
 คนขับรถยนต 90 41.1 41.1 55.7 
 นักศึกษา 25 11.4 11.4 67.1 
 ขาราชการ 26 11.9 11.9 79.0 
 เจาของธุรกิจสวนตัว 46 21.0 21.0 100.0 
 Total 219 100.0 100.0  
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ตารางที่ 22 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล ดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid นอยกวา 10,000 

บาท/เดือน 
27 12.3 12.3 12.3 

 10,001-15,000 บาท/
เดือน 

20 9.1 9.1 21.5 

 15,001-20,000 บาท/
เดือน 

52 23.7 23.7 45.2 

 20,0001-30,000 
บาท/เดือน 

50 22.8 22.8 68.0 

 30,001-40,000 บาท/
เดือน 

30 13.7 13.7 81.7 

 ตั้งแต 40,001 บาท/
เดือนขึ้นไป 

40 18.3 18.3 100.0 

 Total 219 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 23 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบคุล ดานอายุของรถยนตที่ผูตอบแบบสอบถามใชงาน 

 
 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 1-12 เดือน 15 6.8 6.8 6.8 
 1-5 ป 82 37.4 37.4 44.3 
 6-10 ป 67 30.6 30.6 74.9 
 มากกวา 10 ปขึ้นไป 55 25.1 25.1 100.0 
 Total 219 100.0 100.0  

 
ตารางที่ 24 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคล ดานความถี่ในการซื้ออะไหลรถยนตใน 1 

สัปดาห 
 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid 1-3 วัน 170 77.6 77.6 77.6 
 4-6 วัน 38 17.4 17.4 95.0 
 ทุกวัน 11 5.0 5.0 100.0 
 Total 219 100.0 100.0  
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ตารางที่ 25 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต (Descriptive 
Statistics) 

 Mean Std. Deviation N 
ทานซ้ืออะไหลรถยนตก่ีวันใน 1 สัปดาห 1.2740 .54840 219 
PRODUCT 3.8345 .74904 219 
PRICE 3.8390 .66881 219 
PLACE 3.5856 .74680 219 
PROMOTION 3.5266 .89947 219 
SERVICE 4.0285 .74926 219 

 
ตารางที่ 26 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตกับปจจัยในการ

ตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต (Correlations) 
 ทานซ้ืออะไหล

รถยนตกี่วันใน 
1 สัปดาห 

Product Price Place Promotion Service 

ทานซ้ืออะไหล
รถยนตกี่วันใน  
1 สัปดาห 

Pearson 
Correlation 

1 .139* .024 .169* .091 -.005 

Sig. (2-tailed)  .040 .726 .012 .182 .939 
N 219 219 219 219 219 219 

Product 

Pearson 
Correlation 

.139* 1 .630** .552** .462** .515** 

Sig. (2-tailed) .040   .000 .000 .000 .000 
N 219 219 219 219 219 219 

Price 

Pearson 
Correlation 

.024 .630** 1 .529** .575** .502** 

Sig. (2-tailed) .726 .000   .000 .000 .000 
N 219 219 219 219 219 219 

Place 

Pearson 
Correlation 

.169* .552** .529** 1 .411** .568** 

Sig. (2-tailed) .012 .000 .000   .000 .000 
N 219 219 219 219 219 219 
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ตารางที่ 26 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของความถี่ในการซ้ืออะไหลรถยนตกับปจจัยในการ
ตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตจากรานขายอะไหลรถยนตที่ไมใชศูนยบริการรถยนต (Correlations) 
(ตอ) 

 ทานซ้ืออะไหล
รถยนตกี่วันใน 

1 สัปดาห 
Product Price Place Promotion Service 

Promotion 

Pearson 
Correlation 

.091 .462** .575** .411** 1 .452** 

Sig. (2-tailed) .182 .000 .000 .000   .000 
N 219 219 219 219 219 219 

Service 

Pearson 
Correlation 

-.005 .515** .502** .568** .452** 1 

Sig. (2-tailed) .939 .000 .000 .000 .000   
N 219 219 219 219 219 219 

หมายเหตุ  : *. Correlation is Significant at the 0.05 Level (2-tailed) 
  **. Correlation is Significant at the 0.01 Level (2-tailed) 
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