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ครอบครัวโดยคน้หาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตก่อนทาํการซ้ือ จาํนวนเงินในการซ้ือเฉล่ียแต่ละคร้ัง
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Abstract 
 
 The objectives of the study were to study: (1) general characteristics of  
tires  buyers in Amphor Mueng, Samuthprakarn Province; (2) customer Buying 
Behavior of Tires in Amphor Mueng, Samuthprakarn Province; and (3) marketing 
mix factors relating to customer behavior in Amphor Mueng, Samuthprakarn 
Province. 
 This study was a survey research.  The unknown population was tire 
buyers in Amphor Mueng, Samuthprakarn Province.  The sample consisted of 400 
samples at 95% confidence level, using convenience sampling. Those samples were 
administered by questionnaires. The descriptive statistics used for data analysis were 
frequency, percentage, and standard deviation. 
 The result of the study showed that (1) the majority of the respondents 
were male, age between 41 – 50 years old. They graduated from bachelor degree, and 
worked as employees with the average monthly incomes range between 25,001-
35,000 baht. They owned one car. (2) For buying behavior, the result showed that 
respondents buy and change their tires according to the car manual guide. An 
influencing person for buying decision was their family members. Data source for 
searching information was internet before buying. The average cost was more than 
6,500 baht each time.  (3) The majority of marketing mix factors relating to customer 
behavior of products were tires quality and guaranty.  The major price was suitable 
price.  The major place was the comfortable garage places.  The major promotion was 
installment loan.  The major service workers were good service-mind.  The major 
service procedure were modern machines and tools, and the convenient open-close 
time.  The major physical character were comfort customer lobby and the tidy good 
setting. 
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 การจดัทาํงานศึกษาวิจยัฉบบัน้ีไดเ้สร็จสมบูรณ์เป็นอยา่งดี จากความอนุเคราะห์อย่าง

สูงท่ีท่านใหค้าํแนะนาํอยา่งดีมาโดยตลอดจาก รองศาสตราจารยย์ทุธนา ธรรมเจริญอาจารยท่ี์ปรึกษา

ไดใ้หค้วามรู้ในแนะนาํการคน้ควา้วจิยั การใชค่้าสถิติ การออกแบบสอบถาม การเก็บขอ้มูล รูปแบบ

การจดัพิมพ์และการตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ จนแล้วเสร็จเป็นอย่างดี ผูว้ิจยัขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบคน้ควา้อิสระท่ีเก่ียวขอ้งได้ทาํการ

พิจารณางานวิจยัคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี เห็นสมควรรับเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร

ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยส์าขาวชิาวทิยาการจดัการ แขนงวชิาการตลาด ทุกท่าน

ท่ีไดใ้หค้วามรู้อบรมดา้นวชิาการตามหลกัสูตรเป็นอยา่งดีมาโดยตลอด ขา้พเจา้จะนาํความรู้ท่ีไดม้า

ปรับปรุงพฒันาดา้นการตลาดการแข่งขนั ดา้นกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาดและบริการ สนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในส่วนงานของขา้พเจา้ต่อไป 

 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยป์ระจาํมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชทุกท่าน และ

ผูท้รงคุณวุฒิดา้นวิชาการต่างๆ ท่ีทางมหาวิทยาลยัไดเ้ชิญมาให้ความรู้ในทุกดา้น คณะผูจ้ดัทาํตาํรา

และเอกสารต่างๆขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งประชากรในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ท่ีให้

ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  

 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา-มารดา สมาชิกในครอบครัว "กาวิน" ทุกคนท่ีเป็น

กาํลังใจให้ข้าพเจา้อย่างดีมาโดยตลอด และรุ่นพี่การตลาดรุ่น 1และรุ่น 2 และรุ่น 3 เพื่อนเรียน

การตลาด รุ่น4 ทุกๆคน "เพื่อนเรียน เพื่อนรัก" ท่ีไดใ้ห้ความรักความอบอุ่น เป็นอยา่งดี คุณค่าและ

ประโยชน์จากหนังสือฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณของ บิดา-มารดา ครู อาจารย ์

ตลอดจนผูมี้พระคุณทุกท่าน 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  

 ยางรถยนตน์ั้นมีบทบาทอยา่งมากกบัเร่ืองความปลอดภยัในการขบัข่ีรถยนต ์เพราะเป็น

ส่วนเดียวของรถยนตท่ี์ตอ้งสัมผสักบัพื้นผวิถนน และยงัเป็นส่วนสาํคญัท่ีมีผลกบัรถยนตใ์นหลายๆ

ดา้นเช่น การควบคุม การเบรค และการวิง่ดว้ยความเร็วสูงแลว้เราควรจะทาํอยา่งไรถึงจะแน่ใจไดว้า่

ยางรถยนต์ท่ีใช้อยู่ หรือท่ีติดมากบัการซ้ือรถยนต์มือสองนั้นอยูใ่นสภาพท่ีดี การใช้เวลาตรวจเช็ค

ยางรถยนตเ์พียงเล็กน้อยเป็นประจาํเป็นเร่ืองง่าย และคุม้ค่ากบัความปลอดภยัของผูข้บัข่ีใช้รถยนต์

บนทอ้งถนน 

 การตรวจสภาพยางรถยนต์ควรทาํเป็นประจาํ และถ้าสังเกตเห็นส่ิงผิดปกติท่ีตวัยาง 

ผูใ้ชร้ถยนต์ควรรีบไปให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบหรือเปล่ียนทนัที  สําหรับ ลกัษณะของยางรถยนต์ท่ี

ตอ้งระวงันั้นคือ ยางรถยนตท่ี์มีรอยฉีกขาดท่ีแกม้ยาง , ดอกยางสึกไม่เท่ากนั ซ่ึงอาจเกิดจากการเติม

ลมยางไม่เหมาะสม ลอ้รถยนตไ์ม่ไดศู้นย ์หรือปัญหาจากระบบช่วงล่างอ่ืนๆ  

 การดูว่ายางรถยนต์สึกหรอมากเกินไปหรือไม่นั้น สําหรับยางรถยนต์รุ่นใหม่ๆ นั้น

ส่วนมากจะมีจุดบอกค่าความสึกหรอของยางอยู่ระหว่างดอกยาง เป็นลกัษณะสันยางเล็กนูนขวาง

ตามร่องยาง ถ้าเห็นว่าดอกยางสึกจนอยู่ในระดบัแนวเดียวกบัสันยาง แสดงว่าถึงเวลาเปล่ียนยาง

รถยนตชุ์ดใหม่แลว้ เช่นเดียวกบัอาการบวมท่ีแกม้ยาง ใหส้ังเกตผวิท่ีนูนข้ึนมาผิดปกติหรือใชมื้อลูบ

ยางดู ลกัษณะแบบน้ีอาจทาํใหย้างรถยนตร์ะเบิดได ้ซ่ึงควรรีบทาํการเปล่ียนยางรถยนตเ์ช่นกนั 

 นอกจากน้ีใหดู้สภาพเน้ือยางประกอบดว้ยวา่ยงัคงมีความยดืหยุน่อยูห่รือเปล่า ยิง่ถา้เรา

ใชง้านยางรถยนตม์ามากกวา่ 2 ปีข้ึนไป และวิง่ดว้ยระยะทางไม่ตํ่ากวา่ 4 หม่ืนกิโลเมตร  ยางรถยนต์

บางยี่หอ้อาจจะมีเน้ือแขง็จนทาํใหด้อกยางสึกยาก และการดูท่ีตวับอกค่าความสึกหรอก็อาจใชไ้ม่ได ้

ควรพิจารณาเน้ือยางดว้ยการใช้เหรียญกดหรือเล็บจิกทดสอบดูการยุบตวัของเน้ือยาง ถา้กดลงยาก

หรือตรวจพบรอยแตกงาสมควรเปล่ียนเพื่อใหเ้กิดความปลอดภยัต่อการใชร้ถบนทอ้งถนน 

 ผูป้ระดิษฐ์ยางรถยนต์ของไทย พบว่า จากการปรับพฤติกรรมทางสภาพแวดลอ้มทาง

ธุรกิจการค้ายางรถยนต์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งมีการแข่งขันทางเทคโนโลยี มีผลต่อโรงงาน

ผูป้ระกอบการยางรถยนต์สัดส่วนกลาง ท่ีทาํทอ้งตลาดในประเทศอยู่ในปัจจุบนัน้ีมีบางส่วนลด
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สัดส่วนลง ขอ้มูลตรงกบัอุตสาหกรรมรถยนต์ในเดือนมีนาคม 2558 ชะลอตวัเม่ือเปรียบเทียบกบั

ช่วงเดียวกนัของปี 2557 ซ่ึงเป็นการชะลอตวัของตลาดในประเทศ การส่งออกมีการขยายตวัสูงสุด 

 

 
 

 ภาพท่ี 1.1 ขอ้มูลรายเดือนอุตสาหกรรมรถยนตใ์นเดือนมีนาคม 2558 ชะลอตวั 

  เม่ือเปรียบเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2557 

 

 1.1 การผลติรถยนต์ 

  จาํนวน178,217คนั ลดลงจากเดือนมีนาคม 2557 ซ่ึงมีการผลิต 181,334 คนั ร้อยละ 

1.72 โดยเป็นการปรับลดลงของการผลิตรถยนตก์ระบะ 1 ตนั 

 1.2 การจําหน่ายรถยนต์ 

  จาํนวน 74,117 คัน ลดลงจากเดือนมีนาคม 2557 ซ่ึงมีการจาํหน่าย 83,983 คัน  

ร้อยละ 11.75 โดยเป็นการปรับลดลงของการจาํหน่ายรถยนต์นัง่รถยนต์กระบะ 1 ตนั และรถยนต ์

PPV รวมกบั SUV 
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 1.3 การส่งออกรถยนต์ 

  จาํนวน 127,619 คนั เพิ่มข้ึน จากเดือนมีนาคม 2557 ซ่ึงมีการส่งออก 113,313 คนั 

ร้อยละ 12.63 โดยแบ่งเป็นการส่งออกรถยนตน์ัง่ร้อยละ 36 และรถกระบะ 1 ตนัรวมPPV ร้อยละ 64 

สาํหรับการส่งออกรถยนตน์ัง่มีการขยายตวัในประเทศแถบยุโรปอเมริกาเหนือ และโอเชียเนีย ส่วน

การส่งออกรถกระบะ 1 ตนัและPPV มีการขยายตวัในประเทศแถบเอเชีย โอเชียเนียอเมริกากลาง 

อเมริกาใต ้และยโุรป 

 1.4 แนวโน้ม 

  ภาวะอุตส าห กรรมรถยน ต์ใน เดือน เมษ ายน  2558 คาดว่าจะขยายตัว เม่ื อ

เปรียบเทียบกบัเดือนเมษายน 2557 สําหรับการผลิตรถยนตใ์นเดือนเมษายน 2558 ประมาณการว่า

จะมีการผลิตเพือ่จาํหน่ายในประเทศร้อยละ 40 และส่งออกร้อยละ 60 

 ผูป้ระกอบการจะมีการขยายเทคโนโลยีเช่นการทาํการค้นควา้และพฒันาเพื่อท่ีจะ

รองรับการแข่งขัน เพราะประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการผลิตยางเพราะว่ายานยนต์ของโลก 

ดว้ยการไดเ้ปรียบทางดา้นภูมิศาสตร์และปัจจยัขั้นตน้ทั้งวตัถุดิบกบัแรงงาน บรรดาผูก่้อตั้งรายใหญ่

ของโลก ต่างมีโรงงานตั้ งอยู่ในประเทศไทย ทําให้ประเทศไทยสะสมความเช่ียวชาญทาง 

ดา้นเทคโนโลยกีารผลิตยางไวอ้ยา่งลึกซ้ึงค่ายผูป้ระดิษฐย์างต่างๆ ก็จะเขา้มาลงทุนหรือวา่วา่จา้งให้

เกิดการผลิตแบบโออีเอม็ เพื่อเนน้ส่งออกไปยงัต่างประเทศ 

 อุตสาหกรรมยางและกลุ่มอุตสาหกรรมการเกษตรจะเขา้มาดูลงทุนในไทยระหว่าง

วนัท่ี 23-25 พ.ย. 58น้ี เพื่อให้ดูความเรียบร้อยและประสิทธิภาพการลงทุนในไทยมากกวา่การสั่งซ้ือ

วตัถุดิบอย่างเดียวและมาศึกษาถึงคุณภาพของสินค้าท่ีจะทาํการผลิต เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่ใน

คุณภาพของผลิตภณัฑ์กบัผูใ้ห้บริการยางตราการโอนท่ีนัง่และกรุงเทพขายของประเทศ ศูนยข์อง

ยางกบัลอ้ เกณฑ์การประมวลผลการดาํเนินงานของมาตรการ ตามการประเมินผลการปฏิบติัทาํ

หนา้ท่ีอยา่งเป็นทางการและมีการดาํเนินงานท่ีบรรลุผลของมาตรการพลงังานอยา่งมีความสามารถ 

ท่ีมีคุณภาพการเงินกบัราคาท่ีดีท่ีสุด ยางมีการรองรับประกนัศูนยว์ิจยักสิกรไทย แนะวา่ยางลอ้ยาน

ยนตข้ึ์นแท่นสินคา้ดาวเด่น ควรหนุนลงทุน คาดปี 57 ส่งออกลอ้ยานยนตโ์ต 8% ศูนยว์จิยักสิกรไทย 

ออกบทวิเคราะห์ ยางลอ้ยานยนต์ไทย มูลค่าส่งออกทะลุแสนลา้นบาท และเร่งส่งเสริมการลงทุน 

เพื่อรองรับการเติบโตยานยนตโ์ลก โดยระบุวา่ ยางลอ้ยานยนต์นบัเป็นสินคา้ดาวเด่นของไทยท่ีน่า

จบัตามอง เน่ืองจากมีบทบาทสําคญัในการเป็นช้ินส่วนหน่ึงในอุตสาหกรรมยานยนต ์ประกอบกบั

ในฐานะท่ีไทยเป็นฐานการผลิตยานยนตท่ี์สาํคญัของโลก 
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 ปี 2557 การส่งออกยางลอ้ยานยนตข์องไทยจะยงัคงใหภ้าพของแนวโนม้การเติบโตท่ีดี 

ตามความสดใสของอุตสาหกรรมยานยนต์โลก โดยอาจมีมูลค่าการส่งออกยางล้อยานยนต์กว่า 

110,000 ลา้นบาท และตลาดส่งออกหลกั คือ สหรัฐอเมริกา ซ่ึงมีทิศทางการฟ้ืนตวัทางเศรษฐกิจท่ีดี

ข้ึนอยา่งต่อเน่ืองขณะท่ีในระยะถดัไปประเทศไทยควรให้ความสาํคญักบัการส่งเสริมการลงทุนจาก

นักลงทุนต่างชาติ รวมไปถึงการพฒันาแรงงานฝีมือ เพื่อให้ได้รับความไวว้างใจจากนักลงทุน

ต่างชาติในการใชไ้ทยเป็นฐานการผลิต รถยนต ์และช้ินส่วนรถยนต ์รวมถึงฐานการผลิตยางลอ้ยาน

ยนต์ แมต้อ้งยอมรับว่า โอกาสทางธุรกิจของผูผ้ลิตยางล้อสัญชาติไทย น่าจะอยู่ท่ีการผลิตยางล้อ

รถยนต์เพื่อการพาณิชย ์เพราะเป็นตลาดท่ีผูซ้ื้อคาํนึงถึงประเด็นด้านราคาพอๆ กับประเด็นด้าน

คุณภาพ 

 ในปี 2556 ปริมาณการใชย้างธรรมชาติของไทยกวา่ร้อยละ 67.2 ของปริมาณการใชย้าง

ธรรมชาติทั้งหมด ถูกนาํไปใช้ในการผลิตยางล้อ และในฐานะท่ีไทยเป็นฐานการผลิตยานยนต์ท่ี

สําคญัของโลก จึงทาํให้ยางล้อของไทยมีบทบาททั้ งในแง่ของการเป็นสินค้าท่ีผลิตเพื่อใช้ใน

ประเทศ ในการรองรับอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละช้ินส่วนยานยนต ์แมใ้นภาวะปัจจุบนัสถานการณ์

ตลาดรถยนต์ภายในประเทศจะเผชิญปัจจยักดดนัจากยอดขายรถยนต์ในประเทศท่ีหดตวั แต่หาก

มองในแง่ของการเป็นสินคา้ส่งออก ยงันบัวา่ยางลอ้ยานยนตข์องไทย มีแนวโนม้การเติบโตท่ีดี ตาม

ความสดใสของอุตสาหกรรมยานยนตโ์ลก 

 ประเทศจีนเป็นประเทศท่ีมีการผลิตยางรถยนต์มากท่ีสุดในโลก ด้วยส่งออกทัว่โลก 

ในค่าถูก ระหวา่งท่ีสหรัฐไม่รับใหย้างรถยนตจ์ากจีนเขา้ประเทศ เป็นเหตุให้จีนตอ้งใชฐ้านการผลิต

จากประเทศอ่ืนเพื่อให้ส่งออก จึงเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีทําเอาโรงงานผลิตยางรถยนต์ของจีน 

ตอ้งโยกยา้ยฐานการผลิตไปลงทุนในประเทศอาเซียน โดยเฉพาะประเทศผูก่้อตั้งยางโดยเฉพาะ

อยา่งยิ่งไทย จุดมุ่งหมายอากาศเหมาะลมยางสําหรับรถบรรทุกหนกัเน่ืองดว้ยสัดส่วนใหญ่กระบะ

ดว้ยท่ีจะเติมเตม็มนัก็รถมนัเป็นส่ิงสําคญัมากกบัอุปกรณ์สัดส่วนเล็กท่ีอยูใ่นรถ เป็นยางท่ีดีก็เป็นจุด

เดียวของการติดต่อกบัรถของถนนท่ีผมทาํงานอย่างหนักเพื่อให้ทุกรัฐในการโหลดรถตกัยางรถ

เครนยาง แบบกับยี่ห้อราคาไม่แพงยางประกันคุณภาพสอดคล้องกับแรงบิดท่ีต้องการของยาง 

วนัหยุดยางรถยนตเ์ชิงพาณิชยจ์ะเปล่ียนเป็นสีดาํมีเป็นอุตสาหกรรมยางวิธีการผลิตสารเคมีท่ีดี มนั

เป็นผสมกบัยาง วธีิการเลือกยางท่ีเหมาะสมเพือ่รถ  

 ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญักบัการมีรถยนต์เพื่อการขบัข่ีจนเกือบจะ

กลายเป็นปัจจยัท่ี 5 ในการดาํรงชีวิต และจากการท่ีรัฐบาลไดส่้งเสริมให้อุตสาหกรรมรถยนต์เป็น

หน่ึงในอุตสาหกรรมหลกัของการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศ ดว้ยเหตุน้ี  ทาํให้อุตสาหกรรมท่ีมี

ความเก่ียวขอ้งกบั รถยนต์โดยเฉพาะอุตสาหกรรมยางรถยนต์มี แนวโน้ม ท่ี จะเติบโตมากยิ่งข้ึน 

http://www.hdplayerthailand.com/cover/webboard2.php?URL=http://www.wheelspecthailand.com/tyre/category
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เน่ืองจากปริมาณการผูลิ้ตยางรถยนตย์อ่มขยายตวัสอดคลอ้งกบัปริมาณการผูลิ้ตและการใช้รถยนต์

ภายในประเทศไทยเป็นแหล่งผูลิ้ตยางลอ้ยานยนตท่ี์สําคญัของโลกเน่ืองจากเป็นแหล่งผูลิ้ตวตัถุดิบ

ตลาดยางรถยนต์ของโลกไดมี้การแข่งขนักนัอย่างรุนแรง ซ่ึงไดใ้ช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

ด้านผูลิ้ตภณัฑ์ให้กับยางรถยนต์ของตน และพยายามแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็น ว่ายางรถยนต์มิใช่ 

สินค้าทั่วไป แต่เป็นสินค้าท่ี ผู ้บริโภคต้องใช้กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีซับซ้อนมากยิ่งข้ึน

นอกเหนือไปจากการหาซ้ือยางรถยนตร์าคาถูกเน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ี เก่ียวขอ้งกบั ความปลอดภยั  

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษาคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยางรถยนตใ์นอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 

 2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ 

 2.3 วเิคราะห์และจดัอนัดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาง 

รถยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 
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3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

       ตวัแปรอิสระ                                                                              ตวัแปรตาม 

 

ขอ้มูลทัว่ไป 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา 

4.อาชีพ 

5.รายได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต ์

-เหตุผลสาํคญัในการซ้ือ 

-ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ 

-แหล่งขอ้มูลก่อนการซ้ือ 

-กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือ 

-สถานท่ีซ้ือ 

-ขนาดวงลอ้ 

-ขนาดหนา้กวา้งของยาง 

-ประเภทของยางท่ีใช ้

-ยีห่อ้ยาง 

-หลกัเกณฑใ์นการพิจารณาก่อนซ้ือ 

-ซ้ือแต่ละคร้ังเป็นจาํนวนเงิน 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1.ผลิตภณัฑ์ 

2.ราคา 

3.การจดัจาํหน่าย 

4.การส่งเสริมการตลาด  

5.บุคคลากร 

6.กระบวนการใหบ้ริการ 

7.สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

ภาพท่ี 1.2  กรอบแนวคิดการศึกษา 
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 3.1 ในการศึกษาวจัิยในคร้ังนี ้จะทาํการกาํหนดแนวคิด ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

  3.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

    ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 

  3.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

    1) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการเลือกซ้ือยาง

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล 

    2) ระดบัของพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล 

 3.2 ขอบเขตของการศึกษา 

  3.2.1 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์นั่งส่วนบุคคล

เท่านั้น 

  3.2.2 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งท่ีจะศึกษาการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์เฉพาะรถยนต์นั่ง

ส่วนบุคคล เท่านั้น 

  3.2.3 ประชากรท่ีทาํการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปท่ีมีภูมิลาํเนาใน  

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

  3.2.4 กลุ่มตวัอย่างได้จากการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ จากประชากรผูท่ี้มาใช้

บริการร้านจาํหน่ายยางรถยนต ์ท่ีเปิดให้บริการภายในจงัหวดัสมุทรปราการ เท่านั้น จะทาํการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามทั้งหมดจาํนวน 400 ชุด 

 

4. ระยะเวลาและขั้นตอนในการดําเนินงาน  

 

 ผูศึ้กษาทําการศึกษาประชากรกลุ่มเป้าหมายคือบุคคลทั่วไปในเขตอําเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ รวมถึงไม่มีความแตกต่างกนัในดา้นขอ้มูลและลกัษณะของประชากรกลุ่ม

ตวัอย่างในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 400 คน การกาํหนดกลุ่มตวัอย่างโดยดูจาก

ตารางสาํเร็จรูปยามาเน่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือน +-5% 

 ศึกษาปัจจยัท่ีเป็นส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การบริการของพนักงาน (People) 

กระบวนการบริการ (Process) สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical. Evident) 

 ทาํการเก็บขอ้มูลช่วงเดือน มิถุนายน – กรกฎาคม  2558 

 ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
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 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม 

จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ชุด 

 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษาคน้ควา้จากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งจากแหล่ง

ต่างๆเช่น วารสาร รายงานการวิจยั แหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ท วิทยานิพนธ์, การคน้ควา้อิสระ

ทรัพยากรท่ีใช ้ผูศึ้กษาจะรวบรวมขอ้มูลโดยเก็บแบบสอบถามซ่ึงสร้างข้ึนตามวตัถุประสงค์ของ

การศึกษา  

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 รถยนต์น่ังส่วนบุคคล คือ ผูข้บัข่ีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกินเจ็ดคนและผูข้บัข่ี

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเกินเจด็คนในเขตสมุทรปราการ 

 5.2 รถยนต์น่ังส่วนบุคคลไม่เกินเจ็ดคน คือ รถท่ีตอ้งมีขนาดกวา้งไม่เกิน 2.50 เมตร 

ยาวไม่เกิน 12 เมตร 

 5.3 ผู้ ขับข่ีรถยนต์น่ังส่วนบุคคลเกินเจ็ดคน คือ รถท่ีต้องมีขนาดกวา้งไม่เกิน 2.50 

เมตร ยาวไม่เกิน 12 เมตรและความยาวของตวัถงัวดัจากศูนยก์ลางเพลาลอ้หลงัถึงทา้ยรถตอ้งไม่เกิน 

2 ใน 3 ของความยาววดัจากศูนยก์ลางเพลาลอ้หนา้ถึงศูนยก์ลางเพลาลอ้หลงั 

 5.4 ส่วนประสมทางการตลาด คือ เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้ร่วมกนัเพื่อให้

บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย เคร่ืองมือทางการตลาดดา้นการบริการใช ้7P’s 

ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การบริการของพนักงาน (People) กระบวนการบริการ (Process) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

(Physical. Evident) 

 5.5 พฤติกรรมผู้บริโภค คือ การกระทําใดๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับ 

การไดรั้บการใช้และการกระจายสินคา้ รวมถึงกระบวนการซ้ือและส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวกบัการซ้ือยาง

รถยนตน์ัง่ 

 5.6 ผู้บริโภค คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการเป็นผูซ้ื้อยางรถยนตแ์ละ

ใชย้างรถยนต ์

 5.7 ร้านให้บริการยางรถยนต์ คือ ร้านท่ีจาํหน่ายยางรถยนต์และมีบริการเก่ียวกบัยาง

รถยนตเ์ป็นหลกั อาจจะมีบริการอ่ืนหรือไม่มีบริการอ่ืนก็ได 
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6. ประโยชน์ของผลการศึกษา 

 

 6.1 ผูป้ระกอบการรายเดิมใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจ วางแผน พฒันารูปแบบยาง

รถยนตใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 6.2 ใชเ้ป็นขอ้มูลให้กบัธุรกิจจาํหน่ายยางรถยนตใ์นการวางแผน กาํหนดส่วนประสม

ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 6.3 ใช้เป็นขอ้มูลให้กบัหน่วยงานราชการใช้ในการวางแผน ส่งเสริมเกษตรกรให้มี 

การปลูกยางพาราใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการใชใ้นกระบวนการผลิตยางรถยนต ์

 6.4 ใช้วางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดให้เหมาะกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค 

 6.5 ใชว้างแผนกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดให้เหมาะกบัพฤติกรรมส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภค 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลในอาํเภอ

เมือง จังหวดัสมุทรปราการ ผูศึ้กษาได้ศึกษาค้นควา้และหลักการจากวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

เพื่อนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคิด ในการวิจยั การสร้างแบบสอบถาม อภิปราย

ผลและขอ้เสนอแนะ ซ่ึงการนาํเสนอวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแบ่งได ้6 ประการดงัน้ี 

 1. แนวคิดเก่ียวกบัการพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 3. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการ 

 4. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักระบวนการผลิตยางรถยนต ์

 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัการพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ

กระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้ นใช้เลือกสรร รักษา และกําจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 

ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อ

ผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม 

และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและ

กลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทาํความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น

ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการ

ทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะ

ถูกกาํหนดจากความพอใจและส่วนเกินของผูบ้ริโภค ส่วนเกินก็คือจาํนวนสินคา้หรือบริการท่ีเกิน

กว่าท่ีผูบ้ริโภคพอใจท่ีจะจ่ายเงินสําหรับการซ้ือหา โดยมองว่าสินค้าหรือบริการส่วนท่ีเกินกว่า

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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จาํนวนท่ีตอ้งการจะมีอรรถประโยชน์ลดน้อยถอยลง  เน่ืองจากเกินความตอ้งการ  ดงันั้นความเต็ม

ใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ก็จะค่อยๆ ลดน้อยถอยลงไปดว้ย  ดงันั้นการมองพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็

จะมองจากแนวคิดการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่าย

มากกว่าสําหรับสินคา้ท่ีตอ้งการช้ินแรก และจะเต็มใจจ่ายน้อยลงสําหรับช้ินต่อๆ ไป ซ่ึงสามารถ

อธิบายไดต้ามกฎการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์ส่วนเพิ่ม  (Law of Diminishing Marginal 

Utility) โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู ้บ ริโภคท่ี มีงบประมาณ หรือรายได้ท่ีจ ํากัดและจะต้องจัดสรร

งบประมาณท่ีมีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

 1.1 พฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการ

คน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนอง

ความตอ้งการของเขา(Schiffman and Kanuk, 1994)  

  Engelและผูร่้วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการ

กระทําของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึง

กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

  ชิ ฟ แ ม น  แ ล ะ ค ะ นุ ค  (Schiffman and Kanuk, 1987) ไ ด้ ให้ ค ว าม ห ม าย ข อ ง

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่าเป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ  

ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมี

อยู ่ทั้งเงิน เวลา และกาํลงัเพือ่บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ 

ซ้ือเม่ือไร ใครมีอาํนาจซ้ือ ซ้ืออยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน  

  แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ

ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 

Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ

บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและ 

การใชสิ้นคา้ 
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  กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง  

การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไป

ถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกัน

ออกไป 

  กระบวนการคิดวเิคราะห์ 6W 1H 

  ไพรินทร์ เหมบุตร (2549 : 1) กล่าวถึง ลกัษณะของการคิดวเิคราะห์วา่ 

ประกอบดว้ย 4 ประการคือ  

  1. การมีความเขา้ใจ และให้เหตุผลแก่ส่ิงท่ีตอ้งการวิเคราะห์ เพื่อแปลความส่ิงนั้น 

ซ่ึงข้ึนอยูก่บัความรู้ ประสบการณ์ และค่านิยม  

  2. การตีความ ความรู้ ความเขา้ใจ ในเร่ืองท่ีจะวเิคราะห์  

  3. การช่างสังเกต ช่างถาม ขอบเขตของคาถาม ยึดหลกั 6 W 1 H คือ ใคร (Who) 

อะไร (What) ท่ีไหน (Where) เม่ือไร (When) ใครมีอํานาจซ้ือ (Whom) เพราะเหตุใด (Why) 

อยา่งไร (How) 

  4. ความสัมพนัธ์เชิงเหตุผล ใช้คาํถามค้นหาคาํตอบ หาสาเหตุ หาการเช่ือมโยง 

ส่งผลกระทบ วธีิการ ขั้นตอน แนวทางแกปั้ญหา คาดการณ์ขา้งหนา้ในอนาคต 

  สุวิทย ์มูลคาํ ไดก้ล่าวไวใ้นหนงัสือ กลยุทธ์ การสอนคิดวิเคราะห์วา่ กระบวนการ

คิดวเิคราะห์ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

  ขั้นท่ี 1 กาํหนดส่ิงท่ีตอ้งกาํรวเิคราะห์ เป็นการกาํหนด เร่ืองราว ข่าวสารหรือ 

เหตุการณ์ต่าง ๆ ข้ึนมา เพื่อเป็นตน้เร่ืองท่ีจะใชใ้นการวเิคราะห์  

  ขั้นท่ี 2 กาํหนดปัญหาหรือวตัถุประสงค์ให้ เป็นการกาํหนดประเด็นขอ้สงสัยจาก

ปัญหาของส่ิงท่ีตอ้งการวเิคราะห์ เพือ่คน้หาความจริง สาเหตุ หรือความสาํคญัจากเร่ือง 

  ขั้นท่ี 3 กาํหนดหลกัการหรือกฎเกณฑ์ เป็นการกาํหนดขอ้กาํหนดสาหรับใช้แยก

ส่วนประกอบของส่ิงท่ีกาํหนดให ้เช่น เกณฑก์ารจาํแนกส่ิงท่ีมีความเหมือนกนัหรือแตกต่างกนั 

  ขั้นท่ี 4 พิจารณาแยกแยะ เป็นการพินิจ พิเคราะห์ทาการแยกแยะ กระจายส่ิงท่ี

กาํหนดให้ออกเป็นส่วนย่อย ๆ โดยใช้เทคนิคคาถาม 6W 1H ซ่ึงประกอบด้วย ใคร (Who) อะไร 

(What) ท่ีไหน (Where) เม่ือไร (When) ใครมีอาํนาจซ้ือ (Whom)  เพราะเหตุใด (Why) อย่างไร 

(How) 

  ขั้นท่ี 5 สรุปคาํตอบ เป็นการรวบรวมประเด็นสําคญัเพื่อหาข้อสรุปเป็นคาํตอบ 

หรือตอบปัญหาของส่ิงท่ีกาํหนดให ้
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 1.2 ประเภทของการบริโภค สามารถแบ่งไดต้ามลกัษณะของสินคา้เป็น 2 ประเภท คือ  

  1.2.1 การบริโภคสินค้าไม่คงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภค 

ส่ิงของชนิดท่ีส้ินเปลืองหรือใชห้มดไป เรียกวา่ destructionเช่น การบริโภคนํ้า อาหาร ยารักษาโรค  

นํ้ามนัเช้ือเพลิง ฯลฯ  

  1.2.2 การบริโภคสินค้าคงทน (durable goods consumption) คือการบริโภค 

ส่ิงของท่ียงัคงใชไ้ดอี้ก ลกัษณะน้ีเรียกวา่diminutionเช่น การอาศยับา้นเรือน การใชร้ถยนต ์ 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อยา่งไรก็ตามสินคา้ประเภทน้ีก็จะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในท่ีสุด 

จะไม่สามารถนาํมาใชไ้ดอี้ก  

 1.3 องค์ประกอบของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  สามารถอธิบายไดด้้วย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า 

หรือส่ิงกระตุ้น(Stimulus) ให้เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพล

อิทธิพล ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s  

purchase decision) โดยสามารถเรียกวา่โมเดลท่ีใชอ้ธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่ S-R Theory  

ประกอบดว้ย3 ส่วนสาํคญั ไดแ้ก่ 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  องคป์ระกอบของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

  1.3.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ 

เนน้การสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้

  1.3.2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องดาํ 

(Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  

ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

  1.3.3 การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของ 

ผูซ้ื้อหรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ 

 

 

ส่ิงกระตุน้ 

(Stimuli) 

 

 

ความรู้สึกนึกคิด 

ของมนุษย ์

 

 

 

การตอบสนอง 

(Responses) 
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  แบบจาํลองดงักล่าวนกัการตลาดไดน้าํไปประยกุตก์บัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โดยกาํหนดให้กิจกรรมทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีตอ้งดาํเนินการให้สอดคลอ้งกบัส่ิง

กระตุน้จากสภาวะแวดลอ้มอ่ืนๆ อาทิ สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ  สังคม  วฒันธรรม การเมืองเพื่อ

กระตุ้นให้ผู ้บริโภคทําการตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นด้วยการซ้ือสินค้าหรือบริการของกิจการ 

ส่ิงกระตุน้ท่ีนาํเสนอหรือท่ีวางเง่ือนไขจะตอ้งมีความรุนแรงมากกวา่ส่ิงกระตุน้ปกติท่ีไม่วางเง่ือนไข  

เพื่อใช้ส่ิ งกระตุ้นท่ีวางเง่ือนไขกระตุ้นให้ เกิดพฤติกรรม การกระตุ้นผู ้บริโภคจะทําให้ได้

ประสิทธิผลมากน้อยแค่ไหน  ก็ข้ึนอยู่ท่ีนกัการตลาดสามารถเขา้ใจในส่ิงท่ีอยูใ่นตวัของผูบ้ริโภค

ไดม้ากน้อยเพียงใด  ส่ิงท่ีอยูภ่ายในตวัผูบ้ริโภคหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นปริศนาท่ี

ตอ้งเขา้ไปตรวจสอบ  เพื่อประเมินการตอบสนองของผูบ้ริโภค บางคร้ังก็มีผูเ้รียกส่ิงท่ีอยูภ่ายในตวั

ของผู ้บริโภคท่ีเป็นปริศนาท่ีต้องค้นควา้น้ีว่า  “กล่องดํา”  คือส่ิงท่ียงัไม่ รู้ หรือส่ิงท่ียงัมืดอยู ่ 

ซ่ึงบางคร้ังก็ไดเ้รียกแบบจาํลองน้ีว่า “แบบจาํลองของกล่องดาํ” (Black Box Model) ซ่ึงจะเป็นตวั

กาํหนดการตอบสนองของผูซ้ื้อในรูปของพฤติกรรมจากกระบวนการตดัสินใจท่ีอยูใ่นตวัผูบ้ริโภค  

สําหรับในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดทางการตลาด จะมุ่งการศึกษาตามแนวคิดของ

แบ บ จําล องข องก ล่ องดํา  (Black Box Model) แบ บ จําล องข องก ล่ องดํา เป็ น ก ารศึ ก ษ าถึ ง

ความสัมพนัธ์ระหว่างกนัของตวัแปรต่างๆ มิไดมุ้่งศึกษากระบวนการภายในของผูบ้ริโภค แต่จะ

ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่ิงกระตุน้ต่างๆ กับกระบวนการตดัสินใจ และการตอบสนองของ

ผูบ้ริโภค 
 

ส่ิงกระตุ้นจากภายนอก 

 กล่องดาํ 

หรือความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 

 

การตอบสนองของผู้บริโภค 

ปัจจยัทาง

การตลาดหรือ

กจิกรรมทาง

การตลาด 

ปัจจยั

สภาพแวดล้อม

ภายนอกอืน่ๆ  

เศรษฐกิจ   

เทคโนโลย ี

การเมือง 

 ปัจจยัทีม่อีทิธิพล

ต่อพฤตกิรรม 

วฒันธรรม 

สงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัจิตวทิยา 

กระบวนการ

ตดัสินใจซื้อ 

 การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราผลิตภณัฑ ์

การเลือกผูข้าย 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

การเลือกปริมาณการซ้ือ 

การเลือกวธีิการชาํระเงิน 

 

ภาพท่ี 2.2  แนวคิดของแบบจาํลองของกล่องดาํ (Black Box Model) 



 15 

  รูปแบบพฤติกรรมผู ้บริโภคดังกล่าวออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ๆ ดังน้ี ส่ิงกระตุ้น

ภายนอกท่ีเขา้มากระทบความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค โดยส่ิงกระตุน้ภายนอกจะแบ่งออกเป็น 2 

ประเภท คือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีดาํเนินการโดยนักการตลาดทั้งหลาย และส่ิงกระตุ้นจาก

สภาวะแวดล้อมซ่ึงถูกกําหนดข้ึนจากปัจจัยทางสังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และ

การเมือง 

  - ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น คือ  

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

  - ส่ิงกระตุน้ภายนอกอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้มมหาภาค ซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์าร  

เช่น ส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง 

  - ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค หรือ “กล่องดาํ” ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2   

องคป์ระกอบยอ่ยคือ 

  องคป์ระกอบท่ี 1 สภาวะแวดลอ้มท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 

ซ่ึงแบ่งไดเ้ป็น 5 ระดบั 

  ระดบัท่ี 1 ความจาํเป็น (Need)  หรือ  ความต้องการ (Want) ท่ีเกิดข้ึนจากสรีระ

ภายในของมนุษย ์เช่น ความหิว ความกระหาย 

  ระดบัท่ี 2 จิตวิทยา ซ่ึงอยู่ในตวัของผูบ้ริโภคเอง ประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้  

การเรียนรู้ ความเช่ือ ความจาํ ทศันคติ 

  ระดบัท่ี 3 คุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ วงจรชีวิต อาชีพ ฐานะทางเศรษฐกิจ  

รูปแบบการดาํเนินชีวติ แนวความคิดของตนเอง บุคลิกภาพ 

  ระดบัท่ี 4 สังคมแวดลอ้ม ประกอบดว้ย ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง บทบาท 

และสถานะ 

  ระดบัท่ี 5 วฒันธรรมท่ีลอ้มรอบ ไดแ้ก่ วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย สังคมแวดลอ้ม

และชั้นทางสังคมนอกจากน้ี ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกก็ยงัมีอิทธิพลต่อแนวคิดของผูบ้ริโภค

และรูปแบบของการดําเนินชีวิตท่ีเป็นความรู้สึกนึกคิดของผู ้บริโภค ท่ีจะมีผลต่อเน่ืองไปยงั

กระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภคด้วย โดยมุ่งเน้นศึกษาถึงอิทธิพลต่างๆ ท่ีมีต่อพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค คือ 

  1. อิทธิพลจากภายนอก 

   2. อิทธิพลจากภายใน 

   ซ่ึงจากปัจจัยจากสภาพแวดล้อมทั้ งภายในและภายนอกน้ีจะส่งผลไปสู่การ

แสดงออกดา้นความแตกต่างส่วนบุคคลท่ีเก่ียวกบัแนวคิดของตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวิต 
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แนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค การท่ีผูบ้ริโภคจะตอบสนองต่อส่ิงกระตุ้นหรือไม่

จะตอ้งผา่นกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงก็มีแบบจาํลองพื้นฐานของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

อยู ่5 ขั้น ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และ

กระบวนการหลงัการซ้ือ (หรือ ประเมินผลหลงัการตดัสินใจซ้ือ) 

 1.4 ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 

 
 

  1.4.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตอ้งการ

และพฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีได้รับ 

การยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 

   ขั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบน 

กองเงินกองทอง 

   ชั้นท่ี 2 Lower –Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็น

ผูย้ิง่ใหญ่ในวงการ บริหารเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชั้นทั้งหมดจดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 

   ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จ 

ในวชิาอ่ืน ๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยักลุ่มน้ีเรียกกนัว่าเป็นตาเป็นสมอง

ของสังคม 

   ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกว่าคนโดยเฉล่ีย ประกอบด้วย

พวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนัง่โตะ๊ระดบัตํ่า  

   ชั้นท่ี5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นทาํงานเป็น

ชั้นท่ีใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

   ชั้นท่ี6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานท่ีไม่มีความชํานาญกลุ่ม

ชาวนาท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเองชนกลุ่มนอ้ย 

 

http://2.bp.blogspot.com/-h0UAhP1POuE/VE1kiGC7YUI/AAAAAAAAFT8/m_VPIN1CQKM/s1600/7.jpg
http://2.bp.blogspot.com/-h0UAhP1POuE/VE1kiGC7YUI/AAAAAAAAFT8/m_VPIN1CQKM/s1600/7.jpg�
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  1.4.2 ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซอ้ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

   1) กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหว่างคนในกลุ่ม 

แบ่งเป็น 2 ระดบั 

    - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ  

ระดบัชั้นทางสังคม และ ช่วงอาย ุ

    - กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั  

แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 

   2) ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีทาํการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสาํคญัท่ีสุด  

นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 

   3) บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  

กลุ่มอา้งอิง ทาํให ้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

  1.4.3 ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติ 

ส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต  

วฏัจกัรชีวติครอบครัว 

  1.4.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทาง

จิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจัยในตัว ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า ปัจจัยทาง

จิตวิทยาประกอบด้วยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของ

ตนเอง 
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2. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 

ข้ันตอนของกระบวนการ 

ตัดสินใจซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา 

 

การคน้หาขอ้มูล 

 

การประเมินผลทางเลือก 

 

การตดัสินใจเลือก 

กระบวนการหลงัการซ้ือ   

(การประเมินผลหลงัการตดัสินใจซ้ือ) 

คําอธิบายรายการโดยย่อ 

 

การรับรู้ความจาํเป็นแลว้

เปล่ียนเป็นการจูงใจใหแ้กปั้ญหา 

ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเพื่อใชใ้น

การตดัสินใจ 

ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบทางเลือก

หลายๆ  ดา้น 

ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกทางเลือก 

ผูบ้ริโภคประเมินผลการ

ตดัสินใจของตนเอง 

กระบวนการทางจิตวทิยา 

 

การจูงใจ 

 

การรับรู้ 

 

ทศันคติ 

 

การบูรณาการ 

การเรียนรู้ 

 

 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นการนาํหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือต่าง ๆ เขา้มา

ช่วยในการการตดัสินใจเพื่อทาํให้ ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอ้ยลงหรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้ง

มากข้ึน การตัดสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใต้สถานการณ์ต่างๆ ท่ีสามารถทําการประเมินได้ และใช้

กฎเกณฑ์หรือเคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจอย่างไรก็ตาม การทาํ 

การตดัสินใจไดน้าํเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเง่ือนไขเขา้มาเก่ียวขอ้งเสมอ ทั้งน้ีเพราะบุคคล

ต่างมีเหตุผลในการดาํเนินธุรกิจของตนยอ่มตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดแต่ถา้มี

ทางเลือกเพียงทางเดียว ปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอยา่งไรก็ตอ้งเลือกตามวิถีทางเดียว

ท่ีมีอยู่นั้น ซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลัพธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให้

ผลตอบแทนมากกว่าหน่ึงทางแล้ว ก็จะต้องมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธี ท่ีจะทําให้ได้

ผลตอบแทนมากท่ีสุด ซ่ึงการตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุ่งยากและสลบัซับซ้อนยิ่งข้ึน

ดงันั้นจึงไดพ้ยายามหาส่ิงท่ีจะช่วยในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 

 วอลเตอร์ (Walters. 1978: 115) ไดอ้ธิบายความหมายของคาํวา่ การตดัสินใจ 

(Decision) ไวว้า่ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทาํการส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือก 

ต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่

 คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 176-178) กล่าววา่ วธีิการท่ีผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจ 

ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติของผูบ้ริโภค 
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ซ่ึงจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ ความตระหนักในการท่ีมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมี

ผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู่ หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มา และสุดทา้ยคือการ

ประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

 ปัจจัยภายในของผู้บริโภคยงัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

 1. ความเส่ียงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเมื่อผู้บริโภค 

ต้องเผชิญกบัส่ิงทีไ่ม่สามารถคาดการณ์ได้เมื่อตัดสินใจซ้ือไปแล้ว โดยมีประเภทของความเส่ียงดงัน้ี 

  1.1 ความเส่ียงในดา้นคุณสมบติัของสินคา้ 

  1.2 ความเส่ียงในดา้นกายภาพของสินคา้เอง และการใชสิ้นคา้นั้น 

  1.3 ความเส่ียงในดา้นความคุม้ค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเป็นราคาสินคา้ 

  1.4 ความเส่ียงในดา้นสังคม 

  1.5 ความเส่ียงในดา้นจิตใจ 

  1.6 ความเส่ียงในดา้นระยะเวลาในการใชง้านสินคา้ 

   ความเส่ียงเหล่าน้ี จะมีมากน้อยข้ึนอยู่กบัประเภทของสินคา้ละบริการ รวมถึง

วธีิการซ้ือดว้ย อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคเองก็มีกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อลดความเส่ียงเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

   1.6.1 การเสาะหาขอ้มูล ทาํไดโ้ดยการพดูคุยกบัเพื่อน ครอบครัว หรือผูท่ี้ 

สามารถแนะนาํได้ พนักงานขาย หรือจากส่ือต่างๆ เพราะยิ่งผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ หรือ

บริการมากเพียงใด การคาดการณ์เก่ียวกบัตวัสินคา้ก็จะทาํไดดี้ยิง่ข้ึน ความเส่ียวก็จะลดลง 

   1.6.2 การใชสิ้นคา้เดิมท่ีเคยใชแ้ลว้พอใจ 

   1.6.3 เม่ือผูบ้ริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กบัตวัสินคา้ ก็มกัจะไวใ้จสินคา้ท่ีตน

รู้จกั และมีช่ือเสียง เพราะฉะนั้นนกัการตลาดจึงให้ความสาํคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตรา

สินคา้ของตน 

   1.6.4 ถ้าผู ้บริโภคไม่มีข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้าเลย เขาก็มักจะไว้ใจกับการ

คดัเลือกสินคา้จากร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกจึงมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ

เช่นกนั 

   1.6.5 เม่ืออยู่ในสถานการณ์ท่ีตอ้งซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัเช่ือว่าตอ้งซ้ือสินคา้ยี่ห้อท่ีมี

ราคาสูงเพราะความคาดหวงัท่ีวา่สินคา้ท่ีมีราคาแพงน่าจะมีคุณภาพดีกวา่ 

   1.6.6 การหาหลกัประกนัอ่ืนๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใชสิ้นคา้แลว้ไม่พอใจ  

ผลการตรวจสอบคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนท่ีเช่ือถือไดรั้บประกนัคุณภาพ 

และการใหผู้บ้ริโภคสามารถทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นก่อน 
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 2. ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ยี่ห้อ ในแต่ละประเภทเท่านั้ น โดยการ

พิจารณาเพื่อซ้ือสินคา้นั้นมกัจะเป็นสินคา้ท่ีคุน้เคย จาํได ้และยอมรับได ้นอกจากนั้น กระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคยงัแบ่งออกเป็น 3 ระดบัของการตดัสินใจซ้ือ (Level of consumer decision 

making) คือ 

  2.1 ระดบัการตดัสินใจซ้ือสูง อยู่ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลจาํนวนมากเพื่อ

นาํมาประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ 

  2.2 ระดบัการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และยี่ห้อต่างๆ อยูบ่า้ง แต่ก็ยงัตอ้งการ

ขอ้มูลเพิ่มเติม  

  2.3 ระดบัการตดัสินใจในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินคา้หรือ

บริการประเภทนั้นอยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการขอ้มูลเพื่อทบทวนส่ิงท่ีตนรู้ และย ํ้าการตดัสินใจวา่ไม ่

ผดิพลาด 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล ( 2543: 123) ไดอ้ธิบายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ

ของผู ้บริโภคว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู ้บริโภค (Determinants of 

consumer behavior) ได้แก่ ประการแรกคือ ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล (Internal variables) และ

ประการท่ีสอง คือ ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกของบุคคล (External variables) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1. ปัจจัยภายในของบุคคล ประกอบดว้ย 

  ความต้องการ (Needs) หมายถึง “ส่ิงท่ีจาํเป็นใด ๆ สําหรับร่างกายทางกายภาพหรือ

จิตใจ” หรือกล่าวอีกนัยได้ว่าความต้องการเป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นต้องได้รับการบาํบัดแรงจูงใจ 

(Motives) หมายถึง “ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลกระทาํหรือมีพฤติกรรมใน

รูปแบบท่ีแน่นอน” แรงจูงใจทาํให้รู้ถึงความตอ้งการและเป็นการให้เหตุผลสําหรับการกระทาํท่ี

แสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการบุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษย์

หรือลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีทาํให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ 

แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํตามความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีทาํใหบุ้คคล

กระทาํในลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 

  การรู้ (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างได้โดยผ่านประสาท 

ทั้งห้า ซ่ึงการรู้จะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกใน

ขณะท่ีบุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัของบุคคล และการรู้ของผูบ้ริโภค 

(Awareness) เป็นการมองถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายนอกของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมายสาํหรับส่ิงท่ี 

ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นไดย้นิ ไดรู้้สึก 
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  การรับรู้ การสัมผัสรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อ

ส่ิงของหรือความคิดท่ีสังเกตเห็นได ้หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดย

ผา่นทาง ประสาททั้ง 5 

  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค 

การตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการได้ปฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของ

สัญชาตญาณ 

  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตัวของ

มนุษยห์รือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 2. ปัจจยัภายนอกของบุคคล หรือ

อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ประกอบดว้ย 

 2. อิทธิพลของครอบครัว(Family influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายใน

ครัวเรือน 

 3. อทิธิพลของสังคม (Social influences) เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคล 

ทุกคนกบัคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 

 4. อิทธิพลของธุรกิจ(Business influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจ 

ร้านคา้หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคล และการโฆษณา 

 5. อทิธิพลของวฒันธรรม (Cultural influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูใ่น 

ตวัของบุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 

 6. อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได้ (Economic or income influences)

เป็นขอ้จาํกดัหรือตวักาํหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 

 อดุลย ์จาตุรงกุล (2546 : 170) ไดใ้ห้ความหมาย การตดัสินใจซ้ือว่าเป็นกระบวนการ

ตดัสินใจขององคก์รโดยกาํหนดความตอ้งการของสินคา้และบริการท่ีตอ้งซ้ือแลว้ระบุ ประเมินและ

เลือกตรายีห่อ้และผูข้ายรายต่างๆ 

 ทิพยว์ลัย ์สีจนัทร์และคณะ (2546 : 110) กล่าววา่ การตดัสินใจเป็นการเลือกทางเลือก

มาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหา ซ่ึงต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดข้ึนก่อน แล้วนํามา

เปรียบเทียบกนัจนไดท้างเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดมาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหาต่อไป 

 1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน ( Complex decision making) มกัเกิดในสินค้าท่ี

ผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนัสูง และตอ้งใชก้ระบวนการตดัสินใจท่ีสลบัซบัซ้อน เช่น การตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ประเภทรถยนต ์ผูบ้ริโภคตอ้งใชก้ารตดัสินใจอยา่งรอบคอบ มีการแสวงหาขอ้มูลข่าวสารเพื่อ

ใชใ้นการประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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 2. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซ้ือ 

ท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ จะเกิดเม่ือผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักบัสินคา้ แต่การซ้ือสินคา้

ดงักล่าวนั้นเป็นการซ้ือซํ้ าท่ีผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้จากประสบการณ์เดิมท่ีมีอยูแ่ลว้ จึงใชช่้วงเวลาในการ

ตัดสินใจค่อนข้างน้อย แม้ว่าสินค้าท่ี ซ้ือจะมีความเก่ียวพันกับผู ้บ ริโภคสูง แต่ผู ้บ ริโภคมี

ความสามารถในการตดัสินในซ้ือสินคา้นั้นอย่างรวดเร็วโดยใช ้ความพึงพอใจจากประสบการณ์ท่ี

ผา่นมา หรือใชค้วามภกัดีในตราสินคา้นั้นเป็นการตดัสินใจ 

 3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจํากัด (Limited decision making) เป็นการตัดสินใจซ้ือ

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนัตํ่า แต่จาํเป็นตอ้งใช้ความพยายามในการตดัสินใจอย่างรอบคอบ 

เพราะสินคา้นั้นเป็นสินคา้ใหม่ท่ีผูบ้ริโภคไม่คุน้เคย จึงจาํเป็นตอ้งใชเ้วลา และกระบวนการในการ

เปรียบเทียบเพื่อตดัสินใจทดลองใชสิ้นคา้ดงักล่าว 

 4. การตัดสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมี

ความเก่ียวพนักบัสินคา้ตํ่า และไม่มีความแตกต่างอยา่งสาํคญัระหวา่งตราสินคา้ เช่น ในการเลือกซ้ือ

เกลือถา้ผูบ้ริโภคซ้ือเกลือตราเดิม พฤติกรรมดงักล่าวไม่ไดเ้ป็นผลมาจากความภกัดีต่อตราสินคา้แต่

จะเลือกซ้ือสินคา้เพราะความใกลชิ้ด และหลงัจากท่ีการซ้ือผา่นไปก็ไม่มีการประเมินสินคา้ ดงันั้น

สําหรับสินค้าท่ีมีความเก่ียวพนัตํ่า กระบวนการตดัสินใจเร่ิมจากความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินค้า 

ซ่ึงมาจากการเรียนรู้ท่ีเฉ่ือย ตามดว้ยการตดัสินใจซ้ือ และอาจมีการประเมินสินคา้หรือไม่มีก็ได ้

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 219) กล่าววา่ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying 

decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการสาํรวจรายงานของ 

ผูบ้ริโภคจาํนวนมากในกระบวนการซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ โมเดล 5 

ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Five – stage model of the consumer buying 

process) ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546 : 220 อา้งถึง Kotler. 1997 : 192 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี 

 การยอมรับปัญหา (problem recognition) หมายถึง สภาวะท่ีผูบ้ริโภครู้และประจกัษช์ดั

วา่ ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจริงท่ีดาํรงอยู่ ยงัมีขอ้แตกต่างกนัทั้งระดบัความเป็นจริงท่ี

ดาํรงอยู่นั้นยงัตํ่ากว่าระดบัความปรารถนาเสียอีกดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจา้ของรถยนต์คนัหน่ึง 

ยอ่มมีความปรารถนาจะให้เคร่ืองยนตท์าํงานทุกคร้ังท่ีทาํการติดเคร่ืองในเวลาเชา้ เพื่อขบัข่ีออกไป

ทาํงาน แต่ถา้ปรากฏวา่ในหน่ึงสัปดาห์ตอ้งทาํการเขน็เพื่อใหเ้คร่ืองยนตท์าํงานถึงห้าวนั ผูบ้ริโภคคน

นั้นย่อมรู้ประจกัษ์ชัดว่า มีความแตกต่างเกิดข้ึนระหว่างระดับของความปรารถนากับระดบัของ

ความเป็นจริง นัน่คือการยอมรับปัญหานัน่เองเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจหาทางแกไ้ขปัญหา  
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ยอ่มหมายความวา่เขาจะตอ้งดาํเนินการตามขั้นตอนต่อไป คือ การเสาะแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกบั

วิธีแกปั้ญหาการเสาะแสวงหาสารสนเทศ (information search) สารสนเทศเก่ียวกบัวิธีแกปั้ญหาท่ี

ผูบ้ริโภคเสาะแสวงหาก็คือ ส่วนประสมการตลาดท่ีนักการตลาดจาํนวนมากมายจากหลายบริษทั

พฒันาออกมาเสนอนั่นเอง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคจะไปแสวงหามาจากส่ีแหล่ง

ดว้ยกนัคือ 

 1. แหล่งบุคคล (personal source) 

 2. แหล่งการคา้ (commercial source) 

 3. แหล่งสาธารณะ (public source) 

 4. แหล่งประสบการณ์ (experience source) 

 ผลจากการเสาะแสวงหาสารสนเทศ จะทาํให้ผูบ้ริโภคไดรั้บส่วนประสมการตลาดมา

จาํนวนหน่ึง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีจะถูกวิเคราะห์และพัฒนาข้ึนเป็นทางเลือกสําหรับ

ผูบ้ริโภคนั้น ๆ แลว้จึงประเมินทางเลือกต่อไป 

 การประเมินทางเลือก (alternatives evaluation) เม่ือถึงขั้นตอนน้ี ผูบ้ริโภคจะกาํหนด

เกณฑ์ต่าง ๆ ข้ึนมา เพื่อวดัและเปรียบเทียบคุณค่าของส่วนประสมการตลาดท่ีจดัเก็บรวบรวมมานั้น 

เกณฑเ์หล่าน้ีไดแ้ก่รายละเอียดของส่วนประสมการตลาดท่ีพึงประสงคห์รือไม่พึงประสงคน์ัน่เอง 

 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกท่ีแล้วมา 

ผูบ้ริโภคได้เรียงลาํดบัคะแนนของทางเลือกต่าง ๆ ไวแ้ล้ว ความตั้งใจซ้ือก็เกิดข้ึนแล้ว พอมาถึง 

การตดัสินใจซ้ือ จะเป็นการเลือกเอาทางใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกนั้น โดยทั่วไป

ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์ราท่ีผา่นเกณฑม์าดว้ยคะแนนดีท่ีสุด  

 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (postpurchase behavior) หลงัจากการท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์มา และ

ไดบ้ริโภคแลว้ ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นสามารถแกปั้ญหาไดจ้ริงหรือไม่ สร้างความพอใจ

ให้มากน้อยเพียงใดเม่ือลูกค้าได้รับความพอใจหรือพอใจมากจากการได้บริโภคผลิตภัณฑ ์ 

ลูกคา้มกัจะ 

 - ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทัมากข้ึน มีความภกัดียาวนาน  

 - ซ้ือผลิตภณัฑซ์ํ้ าอีกเม่ือบริษทัออกผลิตภณัฑใ์หม่หรือปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หม ่

 - กล่าวถึงผลิตภณัฑแ์ละบริษทัไปในทางบวก 

 - สนใจขอ้เสนอของคู่แข่งนอ้ยลง มีความไวต่อการเปล่ียนแปลงราคา 

 - เสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หบ้ริษทัทราบ 

 - เป็นลูกคา้ประจาํของบริษทั  
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 - ในกรณีผูบ้ริโภคไดรั้บความไม่พอใจจากการไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคอาจเก็บ

งาํความรู้สึกไม่พอใจนั้นเอาไวเ้งียบ ๆ ก็ได ้หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก้็ได ้เป้าหมายของการตอบ

โตอ้าจเป็นตวัผลิตภณัฑห์รือผูข้ายก็ได ้

 ทั้งน้ีมนุษยม์กัจะแสดงออกจากความตอ้งการท่ีอยูภ่ายใน ซ่ึงมาสโลวไ์ดก้าํหนดทฤษฏี

ลําดับขั้ นตอนของความต้องการซ่ึงกําหนดความต้องการขั้ นพื้นฐานของมนุษย์ไว5้ ระดับ 

ซ่ึงจดัลาํดบัจากความตอ้งการระดบัตํ่าไปยงัระดบัสูง มีผลต่อระบบการตดัสินใจและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 1. ความสาํเร็จส่วนตวั 

 2. ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

 3. ความตอ้งการดา้นสังคม 

 4. ความปลอดภยัและมัน่คง 

 5. ความตอ้งการของร่ายกาย 

 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือ

ความตอ้งการของตนเอง 

 ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ

คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อนาํมาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอ

ก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

 ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผู ้บริโภคจะนําข้อมูลท่ีได้รวบรวมไวม้าจัดเป็น

หมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้ งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่า 

มากท่ีสุด 

 ขั้นท่ี4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี 

ข้อเสีย หลังจากนั้ นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ี ดี ท่ี สุดในการแก้ปัญหามักใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 

 ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะนํา

ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะทาํการประเมินผลิตภณัฑ์นั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นได้

วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

 ตัวช้ีวัดและการประยุกต์ใช้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีส่วนสาํคญัอยา่งมาก เพราะเป็นขอ้มูล

เบ้ืองตน้ ในการนาํมาวิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อดาํเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจน

การติดต่อส่ือสารและการวางกลยุทธ์ ยทุธวธีิท่ีเหมาะสมท่ีสุด เป็นรูปแบบการจดักิจกรรมการตลาด
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และการส่ือสารการตลาดโดยองค์รวมท่ีมีเอกภาพและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

นาํไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นพฤติกรรมการเลือก การตดัสินใจซ้ือ ซ้ือซํ้ า ระยะเวลาซ้ือ 

และแบรนดท่ี์แขง็แรง 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 7P's ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกจิ 

 บริการ 

 

 3.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด 7P's ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับ

ธุรกิจบ ริการธุรกิจใน อุตส าห กรรม บ ริการ (Service Industry) มี ความ แตก ต่างจาก ธุรกิ จ

อุตสาหกรรรมสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้ งผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ (Tangible 

Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ (Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีนําเสนอต่อ

ลูกคา้หรือตลาด กลยุทธ์การตลาดท่ีนาํมาใชก้บัธุรกิจการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งจดัใหมี้ส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการต้อนรับขบัสู้ 

(Hospitiality) เป็นหวัใจหลกัในการทาํธุรกิจ 

  ศาสตราจารย ์ฟิลลิป คอ็ตเล่อร์ (Philip Kotler) กรููดา้นการตลาดชั้นนาํของโลก  

ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็น

แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทัว่ไป 

จาํเป็นจะตอ้งใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

  3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของ

มนุษย์ได้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้

(Tangigle Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

  3.1.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

  3.1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ

ส่ิงแวดลอ้มในการนาํเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและ 
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คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทาง 

ในการนาํเสนอบริการ (Channels) 

  3.1.4 ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ

พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

  3.1.5 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก  

การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั

เป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าท่ีตอ้งมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

  3.1.6 ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and  

Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น

รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้าง

คุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ

การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

  3.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ

งานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 3.2 มุมมองการตลาด : มุมมองของนักการตลาดได้มีการปรับทศัน์ในด้านการตลาด 

  เพิ่มเติมจาก Producer Center หรือ ผู ้ผลิตเป็นท่ีตั้ ง มาสู่การให้ความสําคัญกับ 

Customer-Centric หรือ ผู ้บริโภคเป็นท่ีตั้ งโดยพิจารณาและจัดการกิจกรรมผ่านส่วนประสม

การตลาดสามารถอธิบายได ้คือ 

  3.2.1 สินค้า ผลิตภัณฑ์ (Product) : ตอบโจทย์ปัญหาของลูกค้า  

(Customer Solution) ดว้ยเหตุผลท่ีสินคา้ท่ีผลิตตอ้งสามารถขายและแกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ไดต้รง

ความตอ้งการและยุติปัญหาของลูกคา้ได ้หรือ ผูข้ายจึงตอ้งพิจารณาจากความตอ้งการของลูกคา้เป็น

หลกั ก่อนการเร่ิมตน้กระบวนการกิจกรรมต่างๆทางการตลาด 

  3.2.2 ราคา (Price) : ต้นทุนการซ้ือทีเ่หมาะสม (Customer Cost)  

    ดว้ยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคมีหลายกลุ่มและมีกาํลงัซ้ือท่ีแตกต่างกนัการออกแบบ

กาํหนดราคาและเง่ือนไข โดยผูผ้ลิตหรือ ผูข้ายจึงตอ้งพิจารณาจากกาํลงัซ้ือของลูกคา้ภายใตเ้ง่ือนไข

การชาํระราคาท่ีเหมาะสม  
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  3.2.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place): ความสะดวก (Convenience)  

    ด้วยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคมีขอ้จาํกัดในการเข้าถึงสถานท่ีขายหรือจดัจาํหน่าย

แตกต่างกันผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการจะต้องพิจารณาถึงความสามารถในการเข้าถึงเพื่อซ้ือหาของ

ผูบ้ริโภคเป็นหลกัมากกวา่การพิจารณาสถานท่ีผลิตหรือจดัส่งของผูผ้ลิต หรือ ผูจ้ดัจาํหน่าย 

  3.2.4 การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ (Promotion) : พฤติกรรมการรับข้อมูลข่าวสาร 

และการส่ือสาร (Communications) 

    ด้วยเหตุผลท่ีผู ้บริโภคมีพฤติกรรมการเสพส่ือ และ ข้อจาํกัดในการรับ

ข่าวสารขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการจะตอ้งพิจารณาถึงพฤติกรรมและประเภทการ

ส่ือสารท่ีผูบ้ริโภค หรือ ลูกคา้เป้าหมาย หรือ ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียจะไดรั้บเป็นหลกัมากกวา่วิธีการ

ประชาสัมพนัธ์ท่ีผูผ้ลิต หรือ ผูจ้ดัจาํหน่ายตอ้งการแจง้หรือ ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแต่สําหรับธุรกิจการ

บริการมุมมองการตลาดผ่านส่วนผสมการตลาดไดมี้การเพิ่มเติมอีก 3 มิติ (Vignali et al 2003 และ 

Vrontis 2004)  

  3.2.5 ผู้ ให้บริการ (People) : การห่วงใย เอาใจใส่ และเข้าใจ (Customer Caring) 

ดว้ยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคท่ีรับบริการตอ้งการความเขา้ใจในปัญหาท่ีซับซ้อนมากกว่าผูบ้ริโภคสินคา้ 

อุปโภค บริโภคทัว่ไป ผูใ้ห้บริการจึงมีความจาํเป็นตอ้งจดัพนกังานผูใ้ห้บริการท่ีมีความรู้ ชาํนาญ 

ความเขา้ใจในลูกคา้มาตอบสนองความตอ้งการดา้นการบริการท่ีซบัซอ้นมากข้ึน 

  3.2.6 ส่ิงแวดล้อมในการให้บริการ (Physical Evidence) : ความสบาย (Customer 

Comfortable) 

    ดว้ยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคท่ีรับบริการมีความรู้สึก อารมณ์และความคาดหวงัท่ี

แตกต่างกนั ผูใ้ห้บริการจึงมีความจาํเป็นตอ้งจดัสภาพแวดลอ้มให้การให้บริการ เช่น ความสวยงาม 

ความสะอาด ความเป็นระเบียบของทั้งสถานท่ี ตลอดจนการแต่งกายของพนกังานใหเ้กิดความสบาย

ตา สบายใจแก่ลูกคา้ผูรั้บบริการ 

  3.2.7 กระบวนการ ข้ันตอน (Process) : ความครบถ้วนสมบูรณ์ (Complete) 

    ดว้ยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคท่ีรับบริการตอ้งการความรวดเร็ว ล่ืนไหล เพื่อไดรั้บ

บริการท่ีครบถว้น ถูกตอ้ง ผูใ้หบ้ริการจึงมีความจาํเป็นตอ้งวางแผนขั้นตอนการทาํงานให้เป็นระบบ 

มีมาตรฐาน รวมถึงมาตรการการรองรับท่ีมีความยืดหยุน่เม่ือเกิดความผิดพลาดจากระบบงานปกติ

ใหก้บัผูรั้บบริการ 
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4. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบักระบวนการผลติยางรถยนต์ 

 

 วตัถุดิบยางพาราจากประเทศไทย เพราะประเทศไทยได้รับการยอมรับจากนานา

ประเทศว่าสามารถผลิตยางพาราท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุดในโลก ส่งผลส่งให้ยอดส่งออกยางดิบของ

ไทยติดอันดับ 1 ใน 3 ของโลก ซ่ึงแหล่งผลิตยางท่ีมีคุณภาพนั้ นอยู่ท่ีภาคใต้ของประเทศไทย 

ปัจจุบนัขยบัศกัยภาพการผลิตดว้ยการขยายพื้นทีปลูกยางไปยงัภูมิภาคอ่ืนๆ ทัว่ประเทศ โดยการ

สนับสนุนของภาครัฐ จึงทาํให้เรามียางพาราท่ีมีคุณภาพสูงมาเป็นวตัถุดิบในการผลิตยางเส้น

สําเร็จรูปไดเ้ป็นจาํนวนมาก และเพียงพอต่อความตอ้งการตลอดทั้งปี และทาํให้ตน้ทุนในการผลิต

ยางเส้นนั้นลดนอ้ยลง และสามารถส่งเสริมใหค้นไทยมีอาชีพไดอี้กทางหน่ึง นอกจากน้ีวตัถุดิบท่ีใช้

ในการผลิตยงัมียางสังเคราะห์  ผา้ใบและเส้นลวด ซ่ึงส่วนประกอบเหล่าน้ีจะเขา้สู่ขั้นตอนการผลิต

ท่ีจะใหไ้ดอ้อกมาเป็นยางแต่ละชนิดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 4.1 กระบวนการผลติ 

  จากวตัถุดิบท่ีมาจากประเทศไทยเอง มาเขา้สู่กระบวนการผลิตตามขั้นตอนซ่ึงมี 7 

ขั้นดงัน้ี 

  ขั้ น ตอน การผส มยาง (Banbury Mixing) เค ร่ืองผส มยางเป็ น จุดเร่ิม ต้นของ

กระบวนการผลิต ยางดิบ (ยางธรรมชาติและยางสังเคราะห์) และสารเคมีจะถูกนาํไปบดผสมกนั 

ภายในห้องผสมท่ีมีการควบคุม อุณหภูมิ ความดนั และเวลาตามท่ีสูตรกาํหนดไว ้ทั้งน้ีเพื่อใหไ้ดย้าง

ท่ีมีคุณสมบติัทั้งทางดา้นกายภาพและเคมีตามตอ้งการ สูตรท่ีใช้ในการผสมจะแตกต่างกนัไปตาม

หนา้ท่ีของส่วนประกอบทีจ่ะนําไปผลติ 

  ขั้นตอนการบดยาง (Milling) ยางท่ีไดจ้ากขั้นตอนการผสมยาง (Banbury Mixing) 

จะถูกนาํมาผา่นเคร่ืองบด เพื่อให้ไดย้างท่ีเป็นแผน่ยาวๆ โดยอาศยัแรงกดของการหมุนลูกกล้ิง 2 ตวั 

ท่ีมีทิศทางการหมุนและความเร็วท่ีแตกต่างกนั 

  ขั้นตอนการกดอดั และการฉาบผา้ใบ(Extruding and Calendering) หลังจากผ่าน

ขั้นตอนการบดยาง (Milling) ยางก็จะถูกนาํมาสู่ขั้นตอนการกดอดัให้เรียบ โดยใชเ้คร่ืองฉาบผา้ใบ 

(Calender Machine) 

  ขั้นตอนการข้ึนรูปยาง (Component Assembly) การข้ึนรูปยางตอ้งใช้กระบวนการ

ท่ีอาศยัเคร่ืองจกัรอตัโนมติัท่ีใช้เทคโนโลยีขั้นสูง เคร่ืองจกัรน้ีจะประกอบดว้ยลอ้หมุน (Rotating 

Drum) ซ่ึงจะเป็นส่วนท่ีใชใ้นการข้ึนรูปยาง และส่วนท่ีเป็นตวัป้อนยางใหก้บัเคร่ืองสร้างยาง) 

  ขั้นตอนการสร้างยาง (Building) เคร่ืองสร้างยาง (Tyre Building Machine) นับว่า

เป็นเคร่ืองท่ีมีความสําคญัมากในขบวนการผลิตยาง เพราะใชใ้นการประกอบส่วนต่างๆ ของยางท่ี
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กล่าวมาแล้วในขา้งต้น ให้เป็นโครงยางดิบ (Green Tyre) เคร่ืองสร้างยางได้รับการออกแบบให้

เหมาะสมและทนัสมยัอยูเ่สมอ ทั้งน้ีเพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต ส่วนประกอบต่างๆ ของ

ยางจะถูกนาํมาประกอบกนัเขา้ตามลาํดบัทีละช้ิน ตรงตาํแหน่งต่างๆ ท่ีไดมี้การออกแบบไวอ้ย่าง

เท่ียงตรง เพื่อใหไ้ดข้นาดและคุณภาพของยางตามตอ้งการ 

  ขั้นตอนการอบยาง และขบวนการวลัคาไนซ์ (Curing and Vulcanizing) ในขั้นตอน

น้ีคนงานจะเป็นผูน้ําโครงยางดิบ (Green Tyre) เข้าสู่เคร่ืองอบยาง (Curing Press) ซ่ึงการอบยาง 

และขบวนการวลัคาไนซ์ จะทาํให้ยางท่ีเหนียวและมีความยืดหยุ่นมากเกินไป เปล่ียนเป็นยางท่ีมี

ความแข็ง ลดความยืดหยุน่ให้น้อยลง และให้มีความทนทานมีอายุการใชง้านท่ียาวนาน ในการอบ

ยางจะตอ้งมีการควบคุมเวลา อุณหภูมิ ความดนั และการไหลของนํ้ าร้อนให้พอเหมาะท่ีจะทาํให้

เกิดปฏิกิริยาวลัคาไนซ์ท่ีสมบูรณ์ 

  ขั้ นตอนการตรวจสอบ (Inspection and Finishing) ยางท่ีอบเสร็จแล้วทุกชนิด

จะตอ้งผ่านการตรวจสอบทุกเส้น ก่อนท่ีจะส่งเขา้คลังสินค้า (Warehouse) และลูกค้าต่อไป การ

ตรวจสอบจะครอบคลุมถึงรูปลกัษณ์ (Appearance) และตาํหนิต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัยาง รวมทั้งทาํ

การคดัแยกส่วนท่ีเป็นยางเสียออกไป 

ท่ีมา : http://www.deestone.com/WhyDeestone/Production.aspx 

 

 แบ่งตามโครงสร้างของยาง 

 ⇒ ยางผา้ใบ (Bias Tyre) โครงยางประกอบด้วยผา้ใบหลายชั้น ผา้ใบแต่ละชั้นวาง

สลับกันและตัดกันเป็นมุม 40-65 องศา กับเส้นรอบวงยาง และมีชั้ นของผ้าใบเสริมหน้ายาง 

(Breaker) 1-2 ชั้น คาดยดึโครงยางไว ้

 ⇒ ยางเรเดียล (Radial Tyre) โครงยางเป็นเส้นลวดเหล็กกลา้ 1 ชั้น วางทาํมุม 90 องศา

กบัเส้นรอบวงยาง หรือเส้นลวดแต่ละเส้น และมีชั้นของเข็มขดัรัดหน้ายาง (Belt) ซ่ึงเป็นเส้นลวด

เหล็กกลา้ 4 ชั้นคาดยึดโครงยางไวท้ั้งน้ี ยางผา้ใบส่วนใหญ่ใชก้บัพาหนะท่ีใชใ้นอุตสาหกรรมหนกั 

อาทิ รถบรรทุก และรถแทรกเตอร์ เน่ืองจากสามารถรองรับนํ้ าหนกัไดดี้ ขณะท่ียางเรเดียลส่วนใหญ่

ใชก้บัพาหนะท่ีตอ้งการความเร็ว อาทิ รถยนตน์ัง่รถจกัรยานยนต ์

 ผู้ผลติยางยานพาหนะของไทย 

 ผูผ้ลิตยางยานพาหนะในไทยแบ่งได ้2 กลุ่ม คือ 

 • กลุ่มผูผ้ลิตท่ีเป็นบริษทัขา้มชาติ เป็นผูผ้ลิตรายใหญ่ อาทิ บริษทั กู๊ดเยยีร์ 

(ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) บริษทั สยามมิชลิน จาํกดั และบริษทั ไทยบริดจสโตน จาํกดั 

 

http://www.deestone.com/WhyDeestone/Production.aspx
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เนน้ผลิตยางยานพาหนะคุณภาพสูงโดยเฉพาะยางเรเดียล โดยไดรั้บการสนบัสนุนดา้นเทคโนโลย ี

การผลิตจากบริษทัแม่ในต่างประเทศ ซ่ึงมีการทาํวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

 • กลุ่มผูผ้ลิตท่ีเป็นบริษัทของคนไทย เป็นผูผ้ลิตรายกลางและรายย่อย อาทิ บริษัท  

วรัีบเบอร์จาํกดั และบริษทั ดีสโตน จาํกดั ส่วนใหญ่ใชเ้ทคโนโลยท่ีีคน้ควา้ข้ึนเองจากประสบการณ์ 

โดยศึกษาจากยางยานพาหนะท่ีนาํเขา้จากต่างประเทศ ทั้งน้ี ยางยานพาหนะท่ีผลิตส่วนใหญ่เป็นยาง

ผา้ใบ เน่ืองจากใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตและเงินลงทุนดา้นเคร่ืองจกัรตํ่ากวา่การผลิตยางเรเดียล 

 

ตารางท่ี 2.1 รายช่ือผูผ้ลิตยางยานพาหนะรายสาํคญัของไทย  

 

ช่ือบริษัท เงินลงทุน (ล้านบาท) 

บริษทั สยามมิชลิน จาํกดั 8,447.3 

บริษทั ยางโอตานิ จาํกดั 1,528.4 

บริษทั ไลออ้น ไทร์ส (ประเทศไทย) จาํกดั 1,576.8 

บริษทั ยางสยามพระประแดง จาํกดั 1,192.7 

บริษทั กู๊ดเยยีร์ (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) 1,079.8 

บริษทั ไทยบริดจสโตน จาํกดั 970.0 

บริษทั อีโนเว รับเบอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั (มหาชน) 963.0 

บริษทั เอส.อาร์.ไทร์ จาํกดั 784.1 

บริษทั เทคโน เอเชีย ไทร์ จาํกดั 498.9 

วรัีบเบอร์ จาํกดั 479.6 

ท่ีมา : กรมโรงงานอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 สุวิมล ตันใจซ่ือ (2554) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือยางรถยนต์ของ

ผูบ้ริโภคในอาํเภอลาํลูกกา จงัหวดัปทุมธานีผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ในระดบัท่ีมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นราคาคือราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัประศาสน์ ศิริบนัเทิง(2548) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือยางรถยนตส์ําหรับรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลท่ีจดทะเบียนในจงัหวดัเชียงใหม่ ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย คือการตกแต่งหน้าร้านทนัสมยั สะอาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือมีการรับคืน
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สินค้า กรณีท่ีสินค้ามีปัญหา ซ่ึงสอดคล้องกับ วรชัย พชัราวลัย (2548) ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์นั่งส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคย่าน  

ถ.ไมตรีจิตต์ กทม ด้านบุคคลากรคือพนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ซ่ึงสอดคล้องกบัปฐมธิดา 

จินตวรรณ (2551) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการศูนยบ์ริการลา้งรถ

โมลีแคร์ สํานักงาน บางแคและสาขาคู้บอน ด้านกระบวนการให้บริการ คือมีการแจ้งราคาให้

ผูบ้ริโภคทราบก่อนซ้ือสินคา้ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ คือมีหอ้งรับรองลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย 

พร้อมบริการเคร่ืองด่ืมและหนงัสือพิมพ ์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์ ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองทาํเลท่ีตั้งใกลบ้า้น ท่ีทาํงานและพนกังานมีอธัยาศยัดี พูดจาสุภาพ 

อ่อนน้อมซ่ึงสอดคลอ้งปฐมธิดา จินตวรรณ (2551) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือยาง

รถยนต ์เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตท่ี์ไม่แตกต่างกนั และรายไดเ้ฉล่ียท่ี

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตส่์วนใหญ่แตกต่างกนั 

 ธนัธ์ชนก อภิชาติเจริญชยั (2549)ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตข์อง

ผูข้บัข่ีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร  จากผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี รวมถึงรู้จักยางรถยนต์มากท่ีสุด ได้แก่ยี่ห้อมิชลิน กู๊ดเยียร์ 

บริดสโตน ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกรียงศกัด์ิ (2543 : บทคดัยอ่) ท่ีวา่ผูข้บัข่ีรถยนต์

นัง่ส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นเพศชายร้อยละ 59.50 มีสถานภาพโสด วุฒิการศึกษาปริญญาตรี และ

เป็นพนักงานบริษัทเอกชน และผูบ้ริโภคใช้ยางรถยนต์ยี่ห้อมิชลินมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ 

บริดสโตน กู๊ดเยียร์ โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นาํรถยนต ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของคุณ

อุษณีย ์(2548 : บทคดัย่อ) ท่ีว่าผูบ้ริโภคนํารถยนต์ไปเปล่ียนยางท่ีศูนยบ์ริการเปล่ียนยางรถยนต ์

รองลงมาคือบริษทัผูผ้ลิตท่ีมีตวัแทนจาํหน่ายมาก ดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบั

การยึดเกาะถนนมากกว่าปัจจยัอ่ืนๆ ความปลอดภยัในการใช้งาน ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ 

สทธิพร (2548: บทคดัย่อ) ท่ีมุ่งเน้นท่ีตวัผลิตภณัฑ์ในเร่ืองลวดลายของดอกยางและยึดเกาะถนน  

ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามใชส้มรรถนะของยางรถยนตเ์ป็นเคร่ืองตดัสินใจยางรถยนต ์

ดงันั้น ผูผ้ลิตควรตอ้งพฒันาคุณสมบติัของยางรถยนต์ให้ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค  

โดยการใช้เทคโนโลยีการผลิตยางรถยนต์ท่ีดีมุ่งเน้นไปท่ีการยึดเกาะถนน ความทนทานต่อการใช้

งานทุกสภาพถนน ดา้นราคาพบวา่ ราคายางรถยนตค์วรมีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ มีป้าย

บอกราคาท่ีชัดเจน สามารถต่อรองราคาได้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เชิดชัย (2543 : 80) ท่ีว่า

ปัญหาราคาหมวกนิรภยัท่ีมีมาตรฐานราคาค่อนขา้งแพงมาก การเลือกซ้ือหมวกนิรภยัราคาไม่สูง

และไม่ตํ่าจนเกินไป จากผลการวิจยัดังกล่าวจะเห็นได้ว่า การมีป้ายบอกราคราท่ีชัดเจนของยาง

รถยนตท์าํใหลู้กคา้สามารถประเมินราคากบัประเภทของยางรถยนตท่ี์จะซ้ือ และทาํการต่อรองราคา
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ได้ก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนต์ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายพบว่า สถานท่ี

จาํหน่ายควรมีความสะดวกในการเลือกซ้ือ หาซ้ือได้ง่าย มีท่ีจอดรถ และควรมีพนักงานคอยให้

คาํแนะนาํความรู้แก่ลูกคา้ จากผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือยางรถยนต์

จากร้านจาํหน่ายยางรถยนต์ อาจสืบเน่ืองมาจากความเป็นหลากหลายในการเลือกประเภทของยาง

รถยนต ์และการให้คาํแนะนาํของผูจ้ดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ใหค้วามสาํคญัต่อการรับประกนัสินคา้ การบริการหลงัการขาย ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ โดยผู ้

จาํหน่ายต้องกาํหนดแผนงานด้านการตลาดและปรับปรุงกระบวนการบริการให้มีคุณภาพเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 

 ธารา ธิยะภูมิ (2554)ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือยางรถยนต์ของผูข้ ับข่ี

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายและ

หญิงในสัดส่วนท่ีเท่ากัน ส่วนมากมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน

พนกังานธนาคาร มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมี

สถานภาพสมรสโสด ส่วนมากมีพฤติกรรมการซ้ือและใชย้างรถยนต์ โดยนิยมเลือกซ้ือยางรถยนต์

ยี่ห้อ Michelin มากท่ีสุด มีความถ่ีในการซ้ือหรือเปล่ียนยางรถยนต์ 2 ปีต่อคร้ัง มกัเลือกซ้ือหรือ

เปล่ียนยางรถยนตพ์ร้อมกนัทั้งส่ีเส้นในแต่ละคร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือหรือเปล่ียนยางรถยนต์

โดยเฉล่ียระหว่าง 10,001 - 20,000 บาทต่อคร้ัง ผลการศึกษาในส่วนน้ีมีความสอดคล้องกบัผล

การศึกษาของรัชนี ตั้งโชคชยัและคณะ (2550) ท่ีทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ยางรถยนต์ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลการศึกษาพบว่า Michelin เป็นยี่ห้อยาง

รถยนต์ท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ กบัปัจจยัยอ่ยดา้นสินคา้มีคุณสมบติัยึดเกาะถนนมากท่ีสุด ดา้นราคากบั

ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาไม่เกินกาํลงัท่ีจะซ้ือไดม้ากท่ีสุด ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายกบัปัจจยัยอ่ยดา้นการ

ตั้งอยู่ใกล้ท่ีพกั สถานศึกษา หรือท่ีทาํงานและด้านการส่งเสริมการตลาดกบัปัจจยัย่อยด้านการ

รับประกนัสินคา้มากท่ีสุด สาํหรับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัตราสินคา้ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้น

ภาพลกัษณ์สินคา้กบัปัจจยัย่อยความมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับมากท่ีสุด ดา้นความภกัดีต่อสินคา้กบั

ปัจจยัยอ่ยอยากกลบัมาใชสิ้นคา้อีกในคร้ังต่อไปมากท่ีสุด และดา้นความไวว้างใจกบัปัจจยัยอ่ยความ

ไวว้างใจในผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด นอกจากน้ี กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตดัสินใจ

ซ้ือยางรถยนต ์กบัปัจจยัยอ่ยการเปล่ียนแทนยางท่ีหมดอายใุนการใชง้านมากท่ีสุด  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศและระดบัการศึกษามี

ความแตกต่างกัน กับการตัดสิ นใจซ้ื อยางรถยนต์ของผู ้ข ับ ข่ีรถยนต์นั่ งส่ วนบุ คคลในเขต

กรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีดา้นอายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน และสถานภาพสมรสไม่มีความแตกต่างกนั 
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กบัการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ของผูข้บัข่ีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 พฤติกรรมการซ้ือและใช้ยางรถยนต์ด้านความถ่ีในการซ้ือหรือ

เปล่ียนยางรถยนต์มีความแตกต่างกัน กับการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ของผูข้บัข่ีรถยนต์นั่งส่วน

บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีดา้นยี่ห้อยางรถยนต์ท่ีนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุด จาํนวนยาง

รถยนต์ท่ีมกัเลือกซ้ือ หรือเปล่ียนในแต่ละคร้ัง และค่าใชจ่้ายในการซ้ือหรือเปล่ียนยางรถยนตโ์ดย

เฉล่ียต่อคร้ังไม่มีความแตกต่างกนั กบัการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตข์องผูข้บัข่ีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล

ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคาและการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือยางรถยนต์ของผูข้บัข่ี

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีดา้นผลิตภณัฑแ์ละสถานท่ีจดัจาํหน่าย ไม่มี

ความ สั ม พัน ธ์กับ ก ารตัด สิ น ใจซ้ื อยางรถ ยน ต์ข องผู ้ข ับ ข่ีรถ ยน ต์นั่ งส่ วน บุ ค คล ใน เข ต

กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 โดยปัจจยัตราสินคา้ด้านความภกัดีต่อ

สินคา้และความไวว้างใจ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตข์องผูข้บัข่ีรถยนตน์ัง่ส่วน

บุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ท่ี ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซ้ือยางรถยนตข์องผูข้บัข่ีรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ณ 

ระดบั 0.05 

 ผลการศึกษาในส่วนน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของรัชนี ตั้งโชคชยัและคณะ 

(2550) ท่ีทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกยางรถยนต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล โดยผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ในดา้นอายุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือยางรถยนต ์

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาวิจยั เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตใ์นอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

ไดด้าํเนินการวิจยัประกอบไปดว้ยกลุ่มตวัอย่าง ตวัแปรในการวิจยั เคร่ืองมือในการเก็บรบรวม

ข้อมูล การทดสอบเคร่ืองมือ การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษามุ่งเน้นศึกษา โดยกาํหนดแนวทางในการดาํเนินการศึกษา เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงคโ์ดยมีลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร 

  ประชากรท่ีทาํการวจิยัในคร้ังน้ีคือ ประชาชนทัว่ไปท่ีมีภูมิลาํเนาใน  

จงัหวดัสมุทรปราการ 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มตวัอยา่งไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จากประชากรผูท่ี้มาใชบ้ริการร้าน

จาํหน่ายยางรถยนต ์ท่ีเปิดให้บริการภายใน อ.เมือง จ.สมุทรปราการ แต่เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนท่ี

แน่นอน จึงใชสู้ตรคาํนวณจากสูตรท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนตวัอยา่งไดจ้ากสมการดงัน้ี 

(สุวมิล ตนัใจซ่ือ : 2554) 

 

 

 จากสูตร                                      n        =               Z2 

                   4E2 

                                                                             

เม่ือ n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 Z คือ ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (1.96) 

 E คือ ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนของกลุ่มตวัอยา่ง ในทางสิติท่ี 

    ยอมรับไดคื้อ 5% = 0.05 
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ดงันั้นจะได ้n  = (Z0.95)2 

       4(0.05)2 

 

    = (1.96)2 

       4(0.05)2 

      = 384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง    

 

 ดงันั้นขนาดของตวัอยา่ง      n      =      385     คน           

 

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูศึ้กษาได้ใช้ตัวอย่าง ณ ระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ 

ค่าความคาดเคล่ือนจากการประมาณค่าเท่ากบั 0.05 โดยขนาดของตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณคือ 

385 คน 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 2.1 การสร้างแบบสอบถาม 

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีขั้นตอน 

การดาํเนินงานในการสร้างแบบสอบถามดงัน้ี 

  2.1.1 ศึกษาคน้ควา้ เอกสาร ตาํรา และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมการซ้ือยาง

รถยนต ์ของผูบ้ริโภคใน จ.สมุทรปราการ เพื่อนาํมาเป็นขอ้มูลประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

  2.1.2 สร้างแบบสอบถามโดยให้อาจารยท่ี์ปรึกษา เป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้ง 

เก่ียวกบัการใชภ้าษาและเน้ือหาท่ีทาํการวจิยั 

  2.1.3 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบและผูศึ้กษาไดท้าํการแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ 

ผูศึ้กษาไดท้าํแบบสอบถามไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุทาํการตรวจสอบความเทียงตรงของเน้ือหา 

แบบสอบถาม ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

  2.1.4 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ และผูศึ้กษาทาํการแก้ไขให้เรียบร้อยแล้ว 

นาํไปทดสอบ (Pre-test) ก่อนท่ีจะมีการนาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง 
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 2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยได้แก่ แบบสอบถามซ้ึงมี

รายละเอียดดงัน้ี 

  2.2.1 คาํถามชนิดปลายปิด (Closed ended Questionnaire) เป็นคาํถามท่ีผูอ้อกแบบ

สอบถามไดก้าํหนดคาํถามใหผู้เ้ลือกตอบ ไวเ้รียบร้อยแลว้ 

  2.2.2 ขอ้มูลในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4ส่วนดงัน้ี 

    ส่วนที่ 1 คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 7ขอ้ 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ  ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด อาชีพ รายได ้ประเภทของรถท่ีใช้ จาํนวนของรถท่ีใช ้

โดยลกัษณะการตอบแบบสอบถามเป็นแบบใหต้อบ (Checklist) 

    ส่วนที่ 2 คาํถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของพฤติกรรมการเลือกซ้ือยาง

รถยนต์ จาํนวน 12 ขอ้ไดแ้ก่ เหตุผลในการซ้ือยางรถยนต์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยางรถยนต ์

แหล่งข่อมูลก่อนการซ้ือยางรถยนต ์การส่งเสริมการตลาดยางรถยนต ์สถานท่ีซ้ือยางรถยนต ์ขนาด

วงลอ้ยางรถยนต ์ขนาดหนา้ยางรถยนต ์ประเภทยางรถยนต ์ยี่หอ้ยางรถยนต ์หลกัเกณฑ์ในการเลือก

ยางรถยนต ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือยางรถยนตแ์ต่ละคร้ัง โดยลกัษณะการตอบแบบสอบถามเป็นแบบให้

ตอบ (Checklist) 

    ส่วนที่ 3 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ซ้ือยางรถยนต์ โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบ Rating Scale ให้ผูต้อบแบบสอบถามระบุความสําคญั

ของปัจจยั ผูศึ้กษาใชม้าตราส่วนประเมินค่า 5 ระดบัซ่ึงเป็นส่วนแบบประเมินค่า (Rating Scale) โดย

มีคาํถามใหเ้ลือก 5 ระดบัคือ ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุดซ่ึงมีการ

แปรความหมายดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา 2546 : 29-30) 

 

   คะแนน                                ระดบัความสาํคญั       

     5   เท่ากบั   มากท่ีสุด  

    4   เท่ากบั   มาก  

    3   เท่ากบั   ปานกลาง  

    2   เท่ากบั   นอ้ย  

    1   เท่ากบั   นอ้ยท่ีสุด 

    การแปลผลคะแนนรายขอ้และโดยรวม ใชค้่าเฉล่ียท่ีมีค่าตั้งแต่ 1.00 – 5.00 

โดยพิจารณา ดงัน้ี  

Maximum – Minimum  =  คะแนนสูงสุด –  ตํ่าสุด  Interval  จาํนวนชั้น  =  5 – 1 = 0.805  
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    คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด  

    คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความสาํคญัมาก  

    คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความสาํคญัปานกลาง  

    คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ย  

    คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 

    ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นอ่ืน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือยาง

รถยนตข์องผูบ้ริโภคใน อ.เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

 2.3 การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  เม่ือสร้างขอ้คาํถามหรือแบบสอบถามเลือกกลุ่มตวัอยา่งเสร็จแลว้ ผูศึ้กษาไดท้าํการ

ตรวจสอบตามขั้นตอนดงัน้ี 

  2.3.1 การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) เป็นลกัษณะของ

การตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาความสมบูรณ์ ความสอดคลอ้งกบัเน้ือหา ภาษา ถอ้ยคาํ และ

ความชดัเจนของคาํถามในแบบสอบถามให้รัดกุมและถูกตอ้ง โดยการนาํแบบสอบถามท่ีเรียบเรียง

ไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา เม่ือทราบขอ้บกพร่อง ผูศึ้กษาไดป้รับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม เช่นตดั

ขอ้ความท่ีไม่จาํเป็นออก และเพิ่มขอ้คาํถามท่ีสาํคญับางขอ้ จนกระทั้งแบบสอบถามมีความเท่ียงตรง 

  2.2.3 การทดสอบแบบสอบถาม ผูศึ้กษาดาํเนินการนาํแบบสอบถาม ท่ีอาจารยท่ี์

ปรึกษาตรวจสอบ และปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทาํการทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะ

คลา้ยกลุ่มตวัอยา่งจริง แต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด จากนั้นนาํแบบสอบถามมาปรับปรุงให้มี

ความเหมาะสมและสมบูรณ์ยิง่ข้ึน จึงนาํไปใชเ้ก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชก้ารเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บ

แบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ชุด 

  นาํแบบสอบถามท่ีไดม้าทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

และนาํไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยเคร่ืองมือทางคอมพิวเตอร์ต่อไป 

 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษาคน้ควา้จากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งจากแหล่ง

ต่างๆเช่น วารสาร รายงานการวจิยั แหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ท วทิยานิพนธ์, การคน้ควา้อิสระ 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยทาํแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาได้

ทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ ของแบบสอบถามทุกชุด มาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ดว้ยการนาํขอ้มูลจากแบบสอบถามบนัทึกลงใน

หน่วยความจาํ และดาํเนินการเขียนโปรแกรมเพื่อให้คอมพิวเตอร์ทาํการวิเคราะห์ผล และนาํเสนอ

ในรูปตารางวิเคราะห์ทางสถิติ (Contingency Analysis) เพื่อแปลความหมายของขอ้มูล และจดัทาํ

รายงานผลการวจิยัต่อไป ซ่ึงวธีิการวเิคราะห์มีดงัน้ี 

4.1.1 สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชบ้รรยายขอ้มูลโดยวธีิการ 

แจกแจง ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วน 

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

  4.1.2 สถิติเชิงพรรณนา ใช้สําหรับพรรณนาตวัแปร 1) ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม 2) ระดับความสําคญัของพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ของผูบ้ริโภค อาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ 3) พฤติกรรมการการซ้ือยางรถยนต์ของผู ้บริโภค อําเภอเมือง จังหวดั

สมุทรปราการ 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ผูศึ้กษาไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามใช้วิเคราะห์ขอ้มูล

เป็นพรรณนาและสถิติท่ีใชคื้อ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

  ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสําคญัของพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภค อ.เมือง จงัหวดัสมุทรปราการของผูต้อบแบบสอบถามสถิติท่ีใช้คือ ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean)  

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภค อ.เมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ ของผูต้อบแบบสอบถามสถิติท่ีใช้จาํนวนค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง  

จงัหวดัสมุทรปราการ ไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

400 คนใน อ.เมือง จ.สมุทรปราการและไดแ้บ่งขอ้มูลสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ผูว้ิจยัจะไดน้าํเสนอ

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในรูปแบบของตาราง และการบรรยายประกอบตามลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะทัว่ไปของผูบ้ริโภค โดยใชค้่าความถ่ี  

และค่าร้อยละ 

 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภค  

โดยใชค้่าความถ่ี และค่าร้อย 

 3. การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนตข์องกลุ่ม

ตวัอยา่ง โดยใชค้่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 

ตอนที ่1  การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดว้ยเพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิง

พรรณนาโดยการนําข้อมูลท่ีได้มาคํานวณเพื่อวิเคราะห์หาค่าทางสถิติพื้นฐานได้แก่ ความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) และนาํมาแสดงในรูปตารางดงัน้ี 
 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ชาย 272 68 

หญิง 128 32 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง 

โดยกลุ่มท่ีเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 68 และเป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 32 

 

ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ(ปี) จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

21-30ปี 52 13.00 

31-40ปี 148 37.00 

41-50ปี 161 40.25 

มากกวา่ 50 ปี 39 09.75 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม มีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 41-50 

ปี คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมาผูท่ี้มีอายุตั้งแต่ 31-40 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 37.00 มีอายุ21-30 ปี

คิดเป็นร้อยละ 13.00 และช่วงอาย ุมากกวา่ 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 09.75 

 

ตารางท่ี 4.3  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 113 28.25 

ปริญญาตรี 242 60.50 

ปริญญาโท 45 11.25 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 60.50 รองลงมาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 28.25 และปริญญาโทคิดเป็นร้อยละ 11.25  
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ตารางท่ี 4.4  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 8 02.00 

พนกังานบริษทั 256 64.00 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 123 30.75 

นกัศึกษา 13 03.25 

อ่ืนๆ โปรดระบุ - 00.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามเป็นพนกังานบริษทัฯ คิดเป็น

ร้อยละ 64.00 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตวัเป็นร้อยละ 30.75 และนักศึกษาเป็นร้อยละ 03.25 

และนอ้ยท่ีสุดขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาเป็นร้อยละ 2 

 

ตารางท่ี 4.5  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 16 04.00 

15,001 – 25,000 บาท 136 34.00 

25,001 – 35,000 บาท 140 35.00 

35,001 – 45,000 บาท 33 08.25 

45,001 – 55,000 บาท 26 06.50 

มากวา่ 55,000 บาท 49 12.25 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 

25,001 –-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมา 15,001–25,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 34 และ

มากกวา่ 55,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 12.25 และ35,001 – 45,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 8.25 และ45,001 

– 55,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 06.50 นอ้ยท่ีสุด นอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4 
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ตารางท่ี 4.6  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทของรถยนต ์

 

ประเภทของรถยนต ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

รถเก๋ง 193 48.25 

รถกระบะ 178 44.50 

รถตู ้ 29 07.25 

รถบรรทุก 4 ลอ้ - 00.00 

อ่ืนๆ โปรดระบุ - 00.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีทาํการสํารวจ ส่วนใหญ่ใช้รถประเภทรถเก๋ง 

รองลงมาไดแ้ก่รถกระบะ รถตู ้ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนรถยนตใ์นครอบครอง 

 

รถยนตใ์นครอบครอง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1 คนั 214 53.50 

2 คนั 147 36.75 

มากกวา่ 3 คนั 39 09.75 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการสํารวจ ส่วนใหญ่มีรถยนต์ในครอบครอง

จาํนวน 1 คนัรองลงมาไดแ้ก่มีจาํนวน 2 คนัและมีมากกวา่ 2 คนั ตามลาํดบั 
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ตอนที ่2  การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ของผู้บริโภค 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย เหตุผลท่ี

ใช้ในการเปล่ียนยางเส้นใหม่  ผู ้ท่ี มี อิทธิพลในการเลือกใช้บริการร้านจําหน่ายยางรถยนต ์

แหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือ การส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือยางรถยนต์ สถานท่ีซ้ือยาง

รถยนต ์ขนาดวงลอ้ของยางรถยนต ์ขนาดของหนา้ยางรถยนต ์ ประเภทของยางรถยนตท่ี์ใชปั้จจุบนั 

จาํนวนยางท่ีใช้ในแต่ละคร้ัง และหลกัเกณฑ์ในการเลือกซ้ือยางคร้ังต่อไป เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล

เชิงพรรณนาโดยการนําขอ้มูลท่ีไดม้าคาํนวณเพื่อวิเคราะห์หาค่าทางสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) และนาํมาแสดงในรูปของตารางดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.8  จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามการใชง้าน 

 

ตามการใชง้าน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เคยซ้ือ 36 09.00 

เคยซ้ือ 364 91.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการสํารวจ ส่วนใหญ่เคยซ้ือยางรถยนตคิ์ดเป็น

ร้อยละ 91รองลงมาไดแ้ก่ไม่เคยซ้ือคิดเป็นร้อยละ9  

 

ตารางท่ี 4.9 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลสาํคญัในการใชย้าง 

 รถยนต ์

 

เหตุผลสาํคญัในการใช ้ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ใหมี้การเกาะถนนไดดี้ข้ึน 103 28.30 

เปล่ียนลอ้แมก๊ซ์ใหม ่ 38 10.48 

เปล่ียนตามคู่มือการใชร้ถ  113 31.00 

ยางรถยนตเ์ดิมเส่ือมสภาพ 110 30.30 

รวม 364 100 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เปล่ียนตามคู่มือ

การใชร้ถ คิด ร้อยละ31 ยางรถยนตเ์ดิมเส่ือมสภาพ คิดเป็นร้อยละ 30.30 รองลงมาคือใหมี้การเกาะ

ถนนไดดี้ข้ึน คิดเป็นร้อยละ 28.30 และเปล่ียนลอ้แมก็ซ์ใหม่ คิดเป็นร้อยละ 10.48 

 

ตารางท่ี 4.10 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพล 

 ต่อการตดัสินใจการเลือกใชบ้ริการร้านจาํหน่ายยางรถยนต ์

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ครอบครัว 193 48.30 

คนรู้จกั 93 23.30 

เพื่อน  114 28.50 

อ่ืนๆ โปรดระบุ   - 00.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ครอบครัว 

คิดเป็นร้อยละ 48. 30 รองลงมาคือเพื่อนคิดเป็นร้อยละ 28.50 และคนรู้จกัคิดเป็นร้อยละ 23.30  

 

ตารางท่ี 4.11 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งขอ้มูล 

 ก่อนการเลือกใชบ้ริการร้านจาํหน่ายยางรถยนต ์

 

แหล่งขอ้มูลก่อนการเลือกใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

Internet 290 72.40 

นิตยสาร ,วารสาร 45 11.30 

โทรทศัน์ 45 11.30 

โฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ 20 05.00 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ Internet คิดเป็น

ร้อยละ 72. 40 รองลงมาคือนิตยสาร วารสาร และโทรทัศน์เป็นร้อยละ 11.30 และโฆษณาทาง

หนงัสือพิมพคิ์ดเป็นร้อยละ 5 

 

ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริม 

 การตลาด 

 

กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.การลดราคา ,คูปองส่วนลด 1.59 0.492 นอ้ย 3 

2.มีการจบัฉลากชิงโชค 1.69 0.465 นอ้ย 1 

3.ของแถมจูงใจ เช่นซ้ือ 3 แถม 1 1.45 0.537 นอ้ย 6 

4.บริการตั้งศูนย ์ถ่วงลอ้ ฟรี 1.55 0.498 นอ้ย 4 

5.การเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ่ื์นในราคา

พิเศษ 

1.53 0.500 นอ้ย 5 

6.ระยะเวลารับประกนัสินคา้ 1.42 0.493 นอ้ย 7 

7.รับซ้ือยางเก่าในราคาสูง 1.55 0.498 นอ้ย 4 

8.เง่ือนในการชาํระเงิน 1.61 0.488 นอ้ย 2 

รวม 1.5487 0.49638 นอ้ย  

 

 จากตารางท่ี 4.12 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัน้อยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.55 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความสําคัญอยู่ในระดับน้อย  มีการจับฉลากชิงโชคโดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ ากับ  1.69  

ให้ความสําคญักบัเง่ือนในการชาํระเงินในระดบัน้อยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.61 และให้ความสําคญั

การลดราคา ,คูปองส่วนลดในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.59 และให้ความสําคญับริการตั้ง

ศูนย ์ถ่วงลอ้ ฟรี รับซ้ือยางเก่าในราคาสูงในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 1.55 และให้ความสําคญัการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อ่ืนในราคาพิเศษในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.53 และให้ความสําคญักบั

ของแถมจูงใจ เช่นซ้ือ 3 แถม 1 ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียบั 1.45 และใหค้วามสําคญักบัระยะเวลา

รับประกนัสินคา้ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ีย 1.42 
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ตารางท่ี 4.13 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานท่ี ในการเลือกใช ้

 บริการร้านจาํหน่ายยางรถยนต ์

 

สถานท่ีในการใชบ้ริการร้านยางรถยนต ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ร้านจาํหน่ายยางรถยนตใ์กลบ้า้น 127 32.00 

ศูนยบ์ริการครบวงจรเก่ียวกบัยางรถยนต ์ 139 35.00 

ศูนยจ์าํหน่ายยางรถยนตข์องบริษทัผลิตยาง 116 29.00 

ร้านคา้ในสถานีจาํหน่ายนํ้ามนั 18 4.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ศูนยบ์ริการครบ

วงจรเก่ียวกบัยางรถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาคือร้านจาํหน่ายยางรถยนต์ใกล้บา้นคิดเป็น 

ร้อยละ 32.00 และศูนยจ์าํหน่ายยางรถยนตข์องบริษทัผลิตยางคิดเป็นร้อยละ 29 และร้านคา้ในสถานี

จาํหน่ายนํ้ามนั คิดเป็นร้อยละ 4 

 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามขนาดวงลอ้ ยางรถยนต ์ 

 

ขนาดวงลอ้ยางรถยนต ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ขอบ 14 น้ิว 43 10.80 

ขอบ 15 น้ิว 121 30.20 

ขอบ 16 น้ิว 156 39.00 

ขอบ 17 น้ิว 80 20.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี  4.14 พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือใช้ขนาด 

วงลอ้ยาง ขอบ 16 น้ิว คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาคือขอบ 15 น้ิว คิดเป็นร้อยละ 30.20 และขอบ 17 

คิดเป็นร้อยละ 20 และขอบ 14  คิดเป็นร้อยละ 10.80 
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ตารางท่ี 4.15 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามขนาดหนา้ยางรถยนต ์

 

ขนาดหนา้ยางรถยนต ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

175 มิลลิเมตร 84 21.00 

185 มิลลิเมตร 88 22.00 

195 มิลลิเมตร 83 20.80 

205 มิลลิเมตร 145 36.20 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือใชข้นาดน้ายาง 

205 มิลลิเมตรคิดเป็นร้อยละ 36.20 รองลงมาคือ 185 มิลลิเมตร คิดเป็นร้อยละ 22.00 และ175 

มิลลิเมตร คิดเป็นร้อยละ 21 และ195 มิลลิเมตร คิดเป็นร้อยละ 4 

 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทยาง 

 

ตามการใชง้าน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ยางใหม ่ 358 89.50 

ยางเก่า 42 10.50 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีทาํการสํารวจ ส่วนใหญ่เคยใชย้างใหม่ คิดเป็น

ร้อยละ 89.50รองลงมาไดแ้ก่ยางเก่า คิดเป็นร้อยละ 10.50 
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ตารางท่ี 4.17 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามยีห่อ้ยางรถยนต ์

 

ยีห่อ้ยางรถยนต ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

บริดสโตน 183 45.80 

ดนัล็อป 43 10.80 

มิชลิน 72 18.00 

โยโกฮาม่า 36 9.00 

กูด้เยีย่ร์ 58 14.40 

ไฟร์สโตน 8 2.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีทาํการสํารวจ ส่วนใหญ่ใชย้างยี่ห้อ บริดสโตน 

คิดเป็นร้อยละ 45.80 รองลงมาได้แก่มิชลิน คิดเป็นร้อยละ 18 และกู้ดเยียร์ คิดเป็นร้อยละ 14.40 

และดนัล็อป คิดเป็นร้อยละ 10.80 และโยโกฮาม่า คิดเป็นร้อยละ 9 และไฟน์สโตน คิดเป็นร้อยละ 2 

 

ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของหลกัเกณฑ ์

 ในการพิจารณาเปล่ียนยางรถยนต ์

 

หลกัเกณฑใ์นการพิจารณา  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.คุณภาพของยางรถยนต ์ 1.21 0.420 นอ้ยท่ีสุด 6 

2.พนกังานใส่ใจการบริการดีมาก 1.36 0.480 นอ้ยท่ีสุด 5 

3.มีร้านสาขามาก สะดวกในการเลือกซ้ือ 1.45 0.498 นอ้ยท่ีสุด 3 

4.มีสถานท่ีสะดวกสบายระหวา่งรอ 1.58 0.495 นอ้ย 1 

5.ราคาจาํหน่ายท่ีถูกกวา่ 1.49 0.501 นอ้ยท่ีสุด 2 

6.มีรายการลด แลก แจก แถม 1.58 0.495 นอ้ย 1 

7.ระบบ บริการท่ีรวดเร็วได ้ 1.37 0.483 นอ้ยท่ีสุด 4 

มาตราฐาน     

รวม 1.4343 0.48171 นอ้ย  
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 จากตารางท่ี 4.18 กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัเกณฑ์ในการพิจารณาเปล่ียนยางรถยนต์

ในภาพรวมอยู่ในระดบันอ้ยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.43 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอย่าง

ให้ความสําคญัอยูใ่นระดบันอ้ย มีสถานท่ีสะดวกสบายระหวา่งรอ และมีรายการลด แลก แจก แถมโดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.58 ให้ความสําคญักบัราคาจาํหน่ายท่ีถูกกวา่ในระดบันอ้ยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

1.49 และให้ความสําคญัมีร้านสาขามาก สะดวกในการเลือกซ้ือในระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

1.45 และระบบ บริการท่ี รวดเร็วได้มาตรฐาน ในระดับน้อยท่ี สุ ด โดยมี ค่ าเฉล่ี ย 1.37 และ 

ให้ความสําคัญพนักงานใส่ใจการบริการดีมากในระดับน้อยท่ี สุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.36 

และให้ความสําคญักบัของแถมจูงใจ เช่นซ้ือ 3 แถม 1 ในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.45 และ 

ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของยางรถยนตใ์นระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.21 

 

ตารางท่ี 4.19 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนเงิน 

 ในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

 

จาํนวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ัง จาํนวน (คน) ร้อยละ(%) 

ตํ่ากวา่ 2,500 2 00.50 

2,501  - 4,500 บาท 102 25.50 

4,501  - 6,500 บาท 81 20.20 

6,501 บาทข้ึนไป 215 53.80 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยางแต่ละคร้ัง

เป็นจาํนวนเงิน 6,501 คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือ 2,501  - 4,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.50 

และ 4,501  - 6,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.20 และตํ่ากวา่ 2,500 คิดเป็นร้อยละ .50 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ในอาํเภอเมอืง 

 จังหวดัสมุทรปราการ 

 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการคลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ดา้นสภาพแวดลอ้ม ของการเลือกซ้ือ สามารถแจกแจงรายละเอียดเป็นตารางดงัน้ี  

 

ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑ ์

  ต่อการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.คุณภาพของยางรถยนต ์ 4.70 0.538 มากท่ีสุด 1 

2.ตรายีห่้อยางรถยนต ์ 3.86 0.884 มาก 3 

3.สินคา้มีความหลากหลาย 3.78 0.849 มาก 4 

4.มีการรับประกนั 4.64 0.593 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.2450 0.7160 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.20 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น

ผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความสําคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุดคือคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.70 และให้

ความสําคญัในระดบัมากคือมีการรับกนั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 และให้ความสําคญัอยูใ่นระดบั

มากคือตรายี่ห้อยางรถยนต์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68  และให้ความสําคญัในระดบัมากคือสินคา้มี

ความหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย 3.78 
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นราคาต่อการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นราคา  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.ราคามีความเหมาะสม 4.64 0.593 มากท่ีสุด 1 

2.มีการรับประกนั 4.43 0.712 มาก 2 

3.ราคาใกลเ้คียงยางยีห่อ้อ่ืน 4.23 0.843 มาก 3 

4.มีส่วนลดราคาในโอกาสพิเศษ 4.04 0.913 มาก 4 

รวม 4.3350 0.7652 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.21 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น

ราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 เม่ือจาํแนกเป็นรายด้านพบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือราคามีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 

และใหค้วามสําคญัในระดบัมากคือมีการรับกนั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 และใหค้วามสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมากคือราคาใกลเ้คียงยางยี่ห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และให้ความสําคญัในระดบัมาก

คือมีส่วนลดราคาในโอกาสพิเศษ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.04 

 

ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นสถานท่ีต่อการซ้ือยาง 

 รถยนต ์

 

ดา้นสถานท่ี  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.สถานท่ีจาํหน่ายหาง่ายและสะดวก 4.21 0.828 มาก 1 

2.มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย 4.10 0.855 มาก 3 

3.ตกแต่งร้านไดม้าตรฐาน ทนัสมยั 

สะอาด มีหลายสาขา 

4.16 0.791 มาก 2 

4.ทาํเลร้าน ใกลบ้า้น ใกลท่ี้ทาํงาน 4.10 0.759 มาก 3 

รวม 4.1425 0.80825 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.22 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น

สถานท่ีในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากคือสถานท่ีจาํหน่ายหาง่ายและสะดวก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.21 และใหค้วามสําคญัในระดบัมากคือมีท่ีจอดรถสะดวกสบายโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และให้

ความสําคญัอยู่ในระดบัมากคือทาํเลร้าน ใกลบ้า้น ใกลท่ี้ทาํงานโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และให้

ความสําคญัในระดบัมากคือตกแต่งร้านไดม้าตรฐาน ทนัสมยั สะอาด มีหลายสาขา โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.16 

 

ตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

   ต่อการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์  

ตามส่ือต่างๆ 

3.75 1.075 มาก 4 

2.การคูปองส่วนลด/จดัโปรโมชัน่ 3.87 1.020 มาก 3 

3.สามารถซ้ือแบบผอ่นชาํระได ้ 4.00 0.964 มาก 1 

4.สามารถใชบ้ตัรเครดิตหรือบตัร

บตัรสินเช่ืออ่ืนได ้

3.93 0.976 มาก 2 

รวม 3.8875 1.0087 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.23 กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 เม่ือจาํแนกเป็นราย

ดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากคือการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตามส่ือต่างๆ 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีคือการคูปองส่วนลด/จดัโปรโมชัน่โดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 และให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากคือสามารถซ้ือแบบผ่อนชาํระไดโ้ดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4  และให้ความสําคญัในระดบัมากคือสามารถใชบ้ตัรเครดิตหรือบตัร โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.93 
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ตารางท่ี 4.24 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

 ต่อการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.ท่านรู้จกัและคุน้เคยกบัพนกังาน 3.70 0.969 มาก 4 

2.พนกังานมีความเช่ียวชาญ 

น่าเช่ือถือ 

4.07 0.790 มาก 2 

3.พนกังานอธัยาศยัดี พดูจาสุภาพ 

อ่อนนอ้ม 

4.29 0.730 มาก 1 

4.พนกังานแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย 

เหมาะสม 

4.02 0.730 มาก 3 

รวม 4.0200 0.8220 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.24 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น

พนกังานในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากคือท่านรู้จกัและคุน้เคยกบัพนกังานโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 

และให้ความสําคญัในระดับมากคือเร่ืองการรู้จกัและคุ้นเคยกับพนักงานและมีความเช่ียวชาญ 

น่าเช่ือถือโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07 และให้ความสําคญัอยู่ในระดับมากคือพนักงานอธัยาศัยดี  

พูดจาสุภาพ อ่อนน้อมโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29และให้ความสําคัญในระดับมากคือพนักงาน 

แต่งกายสุภาพ เรียบร้อย เหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 
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ตารางท่ี 4.25 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นกระบวนการบริการ 

  ต่อการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี

ทนัสมยั 

4.33 0.740 มาก 1 

2.เวลาเปิด-ปิดสะดวกต่อการเขา้

รับบริการ 

4.33 0.655 มาก 1 

3.ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเป็น

มาตราฐาน 

4.20 0.720 มาก 3 

4.มีการนดัหมายล่วงหนา้และ

ตรงเวลา 

4.19 0.764 มาก 2 

รวม 4.1425 0.80825 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.25 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น

กระบวนการบริการในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากคือเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัโดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.33 และให้ความสําคญัในระดบัมากคือเวลาเปิด-ปิดสะดวกต่อการเขา้รับบริการโดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 และให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมากคือขั้นตอนการให้บริการท่ีเป็นมาตราฐาน

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 และใหค้วามสําคญัในระดบัมากคือมีการนดัหมายล่วงหนา้และตรงเวลา 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 
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ตารางท่ี 4.26 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัดา้นสภาพแวดลอ้ม 

  ทางกายภาพการซ้ือยางรถยนต ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  X  
 

S.D. ระดบั 

ความสาํคญั 

ลาํดบั 

1.มีหอ้งรับรองลูกคา้ท่ี

สะดวกสบาย 

4.10 0.751 มาก 1 

2.จดัสินคา้สวยงามเป็นระเบียบ 4.10 0.743 มาก 1 

3.ตวัอาคารโล่ง โปร่งสบาย  

เนน้ตกแต่งแบบธรรมชาติ 

3.78 0.814 มาก 3 

4.เส้นทางการเดินทางมาท่ีร้าน 

หาง่าย มีแผนท่ีชดัเจน 

4.05 0.863 มาก 2 

รวม 3.9925 0.79275 มาก  

 

 จากตารางท่ี 4.26 กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้น 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 เม่ือจาํแนกเป็นราย

ดา้นพบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากคือมีห้องรับรองลูกคา้ท่ีสะดวกสบายโดยมี

ค่าเฉ ล่ีย เท่ ากับ  4.10 และมีจัดสิ นค้าส วยงามเป็ นระเบี ยบ โดยมี ค่าเฉ ล่ีย เท่ ากับ  4.10 และ 

ให้ความสําคัญอยู่ในระดับมากคือตัวอาคารโล่ง โปร่งสบาย เน้นตกแต่งแบบธรรมชาติโดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 และให้ความสําคญัในระดบัมากคือเส้นทางการเดินทางมาท่ีร้าน หาง่าย มีแผน

ท่ีชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 

 

 



บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาศึกษาคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยางรถยนต์ในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ 

  1.1.2 เพือ่ศึกษาความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด 7 P’sท่ีมีต่อพฤติกรรม 

การซ้ือประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและ การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ  

พนกังาน สภาพแวดลอ้มทางกายภาพในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

  1.1.3 เพื่อศึกษาความแตกต่างของส่วนประสมการตลาด 7 P’s จ ําแนกตาม

พฤติกรรมลูกคา้ในการซ้ือยางรถยนตใ์นอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

  1.1.4 วิเคราะห์และจดัอนัดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการซ้ือยาง

รถยนตใ์นอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

  1.1.5 เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามคุณลักษณะ 

ส่วนบุคคลของผูซ้ื้อยางรถยนตอ์าํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

 1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ซ้ือยางรถยนตใ์นอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีมีขั้นตอนการเลือกตวัอยา่ง ดงัน้ี 

  ขั้นท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย (Simple Random Sampling) โดยเลือกสถานท่ีสุ่ม

ตวัอยา่ง คือผูท่ี้ใชร้ถยนต ์และตามร้ายขายยางรถยนตใ์นอาํเภอเมือง จงัหวดัปทุมธานี 

  ขั้นท่ี 2 การเลือกตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยผูว้ิจ ัยได้กําหนด

ขนาดตวัอยา่งไวท้ั้งหมด 400 คน และแจกแบบสอบถาม 
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  การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บแบบสอบถาม และ

ไดรั้บแบบสอบถามกลบัมาจาํนวน 400 ฉบบัคิดเป็นร้อยละ 100 จากนั้นนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป โดยหาค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม และพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต ์ส่วนระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาด 

ใชค้่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 1.3 สรุปการศึกษาวจัิยประกอบไปด้วยเนือ้หาต่างๆดังนี ้

  1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคล 

    ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง จากผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31 – 40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังาน

บริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,000 – 25,000 บาท และมีรถยนตใ์นครอบครองเป็นรถเก๋ง

และรถกระบะใกลเ้คียงกนั มีรถยนตใ์นครอบครองจาํนวน 1 คนั 

  1.3.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ 

    กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซ้ือยางรถยนต์ จะเปล่ียนยางรถยนตเ์ม่ือยางเดิม

เส่ือมสภาพ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคือคนครอบครัว ขอ้มูลก่อนการเลือกซ้ือคือผูบ้ริโภค

จะหาข้อมูลจาก Internet ร้านค้าควรจะมีข้อมูลร้านค้าใน Internet ด้วย และผูบ้ริโภคจะเลือกใช้

บริการจากศูนยบ์ริการครบวงจรเก่ียวกบัยางรถยนต ์ผูบ้ริโภคใชข้นาดวงลอ้ยางรถยนต ์16 น้ิว และ

ขนาดหน้ายางรถยนต์ 205 มิลลิเมตร ประเภทท่ีใช้ส่วนมากคือยางใหม่ ยี่ห้อ บริดสโตน ค่าใช้จ่าย

ในการซ้ือแต่ละคร้ัง 6,501 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง  

  1.3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ แบ่งเป็น 

แต่ละด้าน ดงัน้ี 

    - ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนตม์ากท่ีสุดคือ คุณภาพของ

ยางรถยนต ์มีการรับประกนั  

    - ด้านราคา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนต์มากท่ีสุดคือ ราคามีความ

เหมาะสม 

    - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนต์มากท่ีสุด

คือ สถานท่ีจาํหน่ายหาง่ายและสะดวก 

    - ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนตม์ากท่ีสุดคือ 

สามารถซ้ือแบบผอ่นชาํระได ้

    - ด้านบุคลากร ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนต์มากท่ีสุดคือ พนักงาน

อธัยาศยัดี พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 
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    - ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนตม์ากท่ีสุดคือ  

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั เวลาเปิด-ปิดสะดวกต่อการเขา้รับบริการ 

    - ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนต ์

มากท่ีสุดคือ มีหอ้งรับร้องลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย จดัสินคา้สวยงามเป็นระเบียบ 

      ผลการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด  

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ มีการลดราคา ,คูปองส่วนลด มีการจบัฉลากชิงโชค  

    - ผลการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของหลกัเกณฑใ์นการพิจารณาเลือกซ้ือ

ยางรถยนตม์ากท่ีสุดคือ มีสถานท่ีสะดวกสบายระหวา่งรอ มีรายการลด แลก แจก แถม 

  

2. อภิปรายผล 

 

 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด  

และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ มีประเด็นท่ีนาํมาอภิปรายดงัน้ี 

 2.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 1)เพศชายมากกวา่เพศหญิง โดยกลุ่มท่ีเป็นเพศชาย 

2)อายุอยู่ใน ช่วงระหว่าง 41-50 ปี  3)ผู ้ตอบ แบ บ สอบถามการศึกษาป ริญ ญ าตรี 4)ผู ้ตอบ

แบบสอบถามเป็นพนกังานบริษทัฯ 5)ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 25,001 –-

35,000 บาท 6)ส่วนใหญ่ใช้รถประเภทรถเก๋ง 7)มีรถยนต์ในครอบครองจาํนวน 1 คนั 8)ส่วนใหญ่

เคยซ้ือยางรถยนต์ 9)เปล่ียนตามคู่มือการใช้รถ 10)ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ปรึกษากันใน

ครอบครัวก่อนซ้ือ 11)ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ค้นหาข้อมูลจาก Internet ก่อนเสมอ  

12) กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่น

ระดบันอ้ยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.55 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสําคญัอยูใ่น

ระดบัน้อย มีการจบัฉลากชิงโชคโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.69 ให้ความสําคญักบัเง่ือนในการชาํระเงิน

ในระดับน้อยโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.61 และให้ความสําคัญการลดราคา ,คูปองส่วนลดในระดับ 

นอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.59 และให้ความสําคญับริการตั้งศูนย ์ถ่วงลอ้ ฟรี ,รับซ้ือยางเก่าในราคาสูง

ในระดับน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 1.55 และให้ความสําคัญการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อ่ืนในราคาพิเศษใน 

ระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.53 และให้ความสําคญักบัของแถมจูงใจ เช่นซ้ือ 3 แถม 1 ในระดบั

น้อย โดยมีค่าเฉล่ียบั 1.45 และให้ความสําคัญกับระยะเวลารับประกันสินค้าในระดับน้อย โดยมี

ค่าเฉล่ีย 1.42  13) ใช้บริการจากศูนยบ์ริการครบวงจรเก่ียวกบัยางรถยนต์ 14) ใช้ขนาดวงล้อยาง 

ขอบ 16 น้ิว 15) ใช้ขนาดน้ายาง 205 มิลลิเมตร  16)ส่วนใหญ่เคยใช้ยางใหม่  17)ส่วนใหญ่ใช้ยาง

ยี่ห้อ บริดสโตน 18) 18 กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัเกณฑ์ในการพิจารณาเปล่ียนยางรถยนตใ์น
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ภาพรวมอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.43 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

ให้ความสําคญัอยูใ่นระดบันอ้ย มีสถานท่ีสะดวกสบายระหวา่งรอ และมีรายการลด แลก แจก แถม

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.58 ให้ความสําคญักบัราคาจาํหน่ายท่ีถูกกวา่ในระดบันอ้ยท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 1.49 และให้ความสําคญัมีร้านสาขามาก สะดวกในการเลือกซ้ือในระดบัน้อยท่ีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.45 และระบบ บริการท่ีรวดเร็วไดม้าตรฐาน ในระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.37 

และให้ความสําคญัพนักงานใส่ใจการบริการดีมากในระดบัน้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.36 

และให้ความสําคญักบัของแถมจูงใจ เช่นซ้ือ 3 แถม 1 ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.45 และ

ให้ความสําคญักับคุณภาพของยางรถยนต์ในระดับน้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.21  19)พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือยางแต่ละคร้ังเป็นจาํนวนเงิน 6,501  

 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ในระดับมากที่สุด 

ไดแ้ก่ 

  2.2.1 ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงสอดคล้องกบัสุวิมล ตนัใจซ่ือ 

ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอลาํลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

  2.2.2 ด้านราคา คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงสอดคล้องกับสุวิมล ตนัใจซ่ือ 

ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอลาํลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

  2.2.2 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ สถานท่ีหาง่าย และสะดวก 

  2.2.3 ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การซ้ือแบบผอ่นชาํระได ้

  2.2.4 ดา้นบุคลากร คือพนกังานอธัยาศยั พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

  2.2.5 ดา้นกระบวนการให้บริการ คือเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั เวลาเปิด-ปิด 

สะดวกต่อการเขา้รับบริการ 

  2.2.6 ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ คือมีห้องรับรองลูกคา้ลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย 

จดัสินคา้สวยงามเป็นระเบียบ 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 จากผลการวจัิยส่วนประสมการตลาด7 P’s ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี 

  3.1.1 ดา้นผลิตภณัฑค์วรจะมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายและมีคุณภาพดี 

  3.1.2 ดา้นราคาอาจจะมีการเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถทาํใหลู้กคา้ประหยดัและ 

ไดข้องท่ีมีคุณภาพไปใชคุ้ม้กบัเงินท่ีจ่ายไป เพราะถา้จ่ายเงินถูกแลว้ไดข้องไม่ดีไปใชง้านอาจจะ 

โดนต่อวา่ท่ีหลงัวา่เอาของไม่ดีมาขาย  
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  3.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายควรมีท่ีจอดรถให้กวา้งเพื่อรองรับลูกคา้ หรือ

สถานท่ีหาง่าย ไม่ซบัซอ้นจนเกิดการเขา้ใจผดิ  

  3.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีการจดัโปรโมชัน่อยูเ่สมอๆ และมีโปรโมชัน่กบั

คนท่ีเขา้รับบริการบ่อยๆ เช่นมีส่วนลดค่าบริการคร้ังถดัไปเพื่อให้เกิดการเขา้รับบริการเพื่อให้เกิด

การจูงใจเขา้ใชค้ร้ังต่อไป มีการรับเปล่ียนสินคา้ท่ีมีปัญหาและอยูใ่นระยะเวลารับประกนัจะเปล่ียน

ให้ใหม่หากมีปัญหา ซ่ึงผูผ้ลิตยางรถยนตส่์วนใหญ่จะมีการรับประกนัคุณภาพ แต่หากร้านบริการท่ี

เล็กๆ จะไม่มีในส่วนตรงน้ี บางคร้ังยางท่ีรับมายงัขายไม่ได้เป็นเวลานานพอขายได้อาจจะทาํให้

ระยะเวลาของยางรถยนตเ์ส่ือมคุณภาพไดเ้ร็ว ตอ้งคอยตรวจสอบสมํ่าเสมอ  

  3.1.5 ดา้นบุคลากร พนกังานควรมีความสุภาพทั้งดา้นวาจา การแต่งตวัควรสุภาพ 

เรียบร้อยสะอาด ส่วนมากร้านท่ีให้บริการร้านเล็กๆจะไม่มีความเป็นระเบียบในเร่ืองน้ี เพราะถา้เป็น

ลูกคา้ท่ีมีฐานะอาจจะมองดูจากการสุภาพของพนกังานท่ีติดต่อดว้ยเป็นสาํคญั  

  3.1.6 ด้านกระบวนการให้บริการ ควรจะเน้นการให้บริการท่ีรวดเร็ว และได้

มาตรฐาน ส่วนใหญ่ผูท่ี้ใชร้ถใชถ้นนจะมีเวลาค่อนขา้งจาํกดั  

  3.1.7 ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ควรจดัให้มีห้องรับรองสะดวกสบาย เป็น

บา้นหลงัท่ีสอง ใหลู้กคา้พกัผอ่นระหวา่งรอจะไดไ้ม่เครียดหรือรีบร้อนเกินไป 

 3.2 ในการทาํการศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป  

  ผลการวิจยัพฤติกรรมการเลือกซ้ือยางรถยนต์อาจจะใชไ้ด้กบัผูบ้ริโภคในอาํเภอ

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ เท่านั้นแต่ถา้นาํขอ้มูลน้ีไปวางแผนกลยุทธ์การตลาด ของผูจ้ดัจาํหน่าย

ในจงัหวดั หรืออาํเภออ่ืน ขอ้มูลอาจจะไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาด เพราะผูบ้ริโภคในพื้นท่ี

มีความตอ้งการแตกต่างกนัทั้งในเร่ืองความคิด วฒันธรรม และปัจจยัส่วนบุคคลทาํให้พฤติกรรม

การซ้ือแตกต่างกนัและควรจะศึกษาธุรกิจท่ีมีผลกระทบกบัธุรกิจเก่ียวกบัยางรถยนต์ เพื่อสามารถ

นาํไปวางแผนธุรกิจในระยะยาวต่อไป 
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     แบบสอบถามชุดท่ี    

  

           

แบบสอบถาม 

 เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้อิสระ หลกัสูตรปริญญามหาบณัฑิตทิต  

ของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชเพื่อการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือยางรถยนต์ในอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ ขอความอนุเคราะห์ผูต้อบแบบสอบถามโปรดให้ขอ้มูลจริง เน่ืองจากจะนาํไป

แปรผลและทาํการประเมิน โดยขอ้มูลทั้งหมดจะถูกเก็บเป็นความลบั และคาํตอบทั้งหมดจะถูก

นาํมาใชป้ระโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น และไม่มีผลกระทบใดกบัผูต้อบแบบสอบถาม  

         

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม       

คาํช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  √ ลงในช่อง           หน้าตวัเลือกท่ีต้องการ เพียงตวัเลือกเดียว 

กรุณาตอบทุกขอ้           

           

1.     เพศ               ชาย                 หญิง  

  

2.      อาย ุ          21 - 30 ปี                           31 - 40 ปี 

  

           41 - 50 ปี                 มากกวา่ 50 ปี  

 

3.     วฒิุการศึกษา       ตํ่ากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี/เทียบเท่า 

 

         สูงกวา่ปริญญาตรี  
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4.     อาชีพ   ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ     พนกังานบริษทั 

    

               ประกอบธุรกิจส่วนตวั      นกัศึกษา  

   

               อ่ืนๆ ระบุ.......................................     

    

5.     รายไดข้องท่าน/เดือน        

 

 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท                 15,000 - 25,000 บาท 

 

 25,001 - 35,000 บาท                 35,001 - 45,000 บาท 

 

 45,001 - 55,000 บาท                 มากกวา่ 55,000 บาท 

            

6.     ปัจจุบนัท่านใชร้ถประเภทใด        

   

               รถเก๋ง                 รถกระบะ  

   

               รถตู ้                 รถบรรทุก 4 ลอ้  

   

               อ่ืนๆ โปรดระบุ       

          

7.     ท่านมีรถก่ีคนั         

  

               1 คนั                 2 คนั   

  

               มากกวา่ 3 คนั 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการการซ้ือยางรถยนต ์        

คาํช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  √ ลงในช่อง              หนา้ตวัเลือกท่ีตอ้งการ เพียงตวัเลือกเดียว 

กรุณาตอบทุกขอ้          

8.     ท่านเคยซ้ือยางรถยนตห์รือไม่ (ถา้ไม่เคยซ้ือ ขา้มไปขอ้ 10)    

      

               ไม่เคยซ้ือ                 เคยซ้ือ  

  

9.     เหตุผลสาํคญัท่ีสุดในการซ้ือยางรถยนต ์     

   

 ใหมี้การเกาะถนนไดดี้ข้ึน                 เปล่ียนลอ้แมก๊ซ์ใหม

  เปล่ียนตามคู่มือการใชร้ถ (ตามกิโลเมตร ตามอายปีุ)    

  ยางรถยนตเ์ดิมเส่ือมสภาพ (ดอกยางหมด/สึก  ยางแตก)    

    

10.     บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการร้านจาํหน่ายยางรถยนต ์  

        

               ครอบครัว    คนรู้จกั   

               เพื่อน                 อ่ืนๆ โปรดระบุ  

  

11.     ท่านหาขอ้มูลจากแหล่งใดก่อนตดัสินใจซ้ือยางรถยนต ์

     

               Internet                 นิตยสาร,วารสาร  

  

               โทรทศัน์    โฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์

   

               อ่ืนๆ โปรดระบุ  
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12.     กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดขอ้ใดท่ีมีผลต่อการซ้ือยางรถยนตข์องท่านมากท่ีสุด 

  การลดราคา ,คูปองส่วนลด    มีการจบัฉลากชิงโชค 

  ของแถมจูงใจ เช่น ซ้ือ 3 เส้น แถม 1 เส้น  บริการตั้งศูนย ์ถ่วงลอ้ ฟรี  

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ่ื์นในราคาพิเศษ  ระยะเวลารับประกนัสินคา้

 รับซ้ือยางเก่าในราคาสูง     เง่ือนไขในการชาํระเงิน 

   

13.     ท่านเลือกซ้ือยางรถยนต ์ณ.สถานท่ีใด       

ร้านจาํหน่ายยางรถยนตท่ี์ใกลบ้า้น     

 ศูนยบ์ริการครบวงจรเก่ียวกบัยางรถยนต ์เช่น B-Quik , A.C.T  

 ศูนยจ์าํหน่ายยางรถยนตข์องบริษทัท่ีผลิตยาง เช่น Cockpit ,บิสสโตร์ ,ไทร์พลสั

 ร้านคา้ในสถานีจาํหน่ายนํ้ามนั      

  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................     

   

14.     ขนาดของวงลอ้ยางรถยนตท่ี์ท่านใชปั้จจุบนัคือ     

     

               ขอบ 14 น้ิว     ขอบ 15 น้ิว  

  

               ขอบ 16 น้ิว     ขอบ 17 น้ิว  

  

15.     ขนาดหนา้ยางของยางรถยนตท่ี์ท่านใชปั้จจุบนัคือ     

     

               175 มิลลิเมตร    185 มิลลิเมตร  

  

               195 มิลลิเมตร    205 มิลลิเมตร  

  

               อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................     
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16.     ปกติท่านใชย้างรถยนตป์ระเภทใด       

   

               ยางใหม่                 ยางเปอร์เซ็นต ์  

  

17.     ปัจจุบนัใชย้างรถยนตย์ี่หอ้อะไร (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้)    

      

               บริตจสโตน     ดนัลอ็ป  

  

               มิชลิน                 โยโกฮาม่า  

  

               กู๊ดเยยีร์                 ไฟร์สโตน  

  

               ยางสยาม     อ่ืนๆ โปรดระบุ  

  

18.    หากท่านคิดท่ีจะเปล่ียนยางรถยนตท์่านใชห้ลกัเกณฑ์ใดในการพิจารณา (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

         

 คุณภาพของยางรถยนต ์    พนกังานใส่ใจการบริการดีมาก 

 มีร้านสาขามาก สะดวกในการเลือกซ้ือ  มีสถานท่ีสะดวกสบายระหวา่งรอ 

 ราคาจาํหน่ายท่ีถูกกวา่     มีรายการลด แลก แจก แถม 

 ระบบบริการท่ีรวดเร็ว ไดม้าตรฐาน  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................ 

            

19.     ในการซ้ือยางรถยนตแ์ต่ละคร้ัง โดยเฉล่ียแลว้เป็นเงินเท่าไหร่     

 

ตํ่ากวา่ 2,500 บาท    2,500 - 4,500 บาท   

4,501 - 6,500  บาท    6,501 บาทข้ึนไป  
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ส่วนที ่3 ส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธิพลต่อการซ้ือยางรถยนต์ 
 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อ ระดับความสําคัญต่อการซ้ือ 

การเลือกซ้ือยางรถยนต ์

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย  

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)             

คุณภาพของยางรถยนต ์             

ตรายีห่้อของยางรถยนต ์             

สินคา้มีความหลากหลาย             

มีการรับประกนัสินคา้               

ด้านราคา (Price)               

ราคามีความเหมาะสม               

ราคาใกลเ้คียงกบัยางยีห่อ้อ่ืน             

มีส่วนลดราคาในโอกาสพิเศษ             

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)           

สถานท่ีจาํหน่ายหาไดง่้าย และสะดวก           

มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย             

การตกแต่งร้านไดม้าตรฐาน ทนัสมยั สะอาด           

มีหลายสาขา                

ทาํเลของร้าน ใกลบ้า้น ,ใกลท่ี้ทาํงาน           

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)           

การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตามส่ือต่างๆ           

มีการแจกคูปองส่วนลด / จดัโปรโมชัน่           

สามารถซ้ือสินคา้แบบผอ่นชาํระได ้           

สามารถใชบ้ตัรเครดิตหรือบตัรสินเช่ืออ่ืนได ้           

ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People)           

ท่านรู้จกัและคุน้เคยกบัพนกังาน             

พนกังานมีความเช่ียวชาญ น่าเช่ือถือ           

พนกังานอธัยาศยดี พดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม           

พนกังานแต่งการสุภาพ เรียบร้อย เหมาะสม           
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ส่วนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อ ระดับความสําคัญต่อการซ้ือ 

การเลือกซ้ือยางรถยนต ์

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย  

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)           

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั             

เวลา เปิด-ปิด สะดวกต่อการเขา้รับบริการ           

มีขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเป็นมาตรฐาน           

มีการนดัหมายล่วงหนา้ และตรงเวลา           

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

(Physical Evidence)                 

มีหอ้งรับรองลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย              

มีการจดัสินคา้สวยงามและเป็นระเบียบ           

ตวัอาคาร โล่งโปร่งสบาย เนน้ตกแต่งแบบ

ธรรมชาติ           

เส้นทางการเดินทางมาท่ีร้าน หาง่าย มีแผนท่ี

ชดัเจน           

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

** ขอขอบคุณทุกท่านท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถาม** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวกมลพร  กาวนิ 

วนั เดือน ปีเกดิ 30 ตุลาคม 2521 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดันครสวรรค ์

ประวตัิการศึกษา ปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต  มหาวทิยาลยัวงษช์วลิตกุล พ.ศ. 2546 

สถานทีท่าํงาน บริษทั ไทย โกลบอล เอ็นเนอร์จ้ี จาํกดั 

ตําแหน่ง พนกังานธุรการประจาํสาํนกังานใหญ่ 
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