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บทคัดย่อ 
 

ประเทศไทยถอืเป็นศูนย์กลางด้านอุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์ในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก 
มีบริษัทรถยนต์ช้ันน าหลายแห่งมาตั้งฐานผลิตในไทย เช่น โตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน ฟอร์ด เป็นต้น ซึ่ง
การแข่งขันในตลาดรถยนต์มากขึ้นเรื่อยๆ และในส่วนของตลาดรถยนต์ที่นั่งของไทยนั้น มีผู้น าตลาด
คือ โตโยต้า ฮอนด้า มาสด้า และ นิสสัน แต่ในช่วงพ.ศ. 2555-2559 พบว่า แม้โตโยต้าจะยังมีส่วน
แบ่งตลาดเป็นอันดับหนึ่ง แต่กลับมีสัดส่วนที่ลดลงเรื่อยๆ กลับกันกับฮอนด้า แม้จะเป็นที่สอง แต่ส่วน
แบ่งตลาดนั้นเพิ่มขึ้น ซึ่งเมื่อพิจารณายอดขายของรถยนต์ที่นั่งในแต่ละตลาดแล้ว พบว่า ตลาด C-
segment ที่มีรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ได้รับความสนใจจากผู้บรโิภคลดลงอย่างมาก โดยปี
พ.ศ. 2558-2559 ส่วนแบ่งตลาดของ C-segment นั้นลดลงมากที่สุด 13.2% ดังนั้นจากสภาพการ
แข่งขันที่มากขึน้ รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป บริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัดจึง
ต้องวางแผนการออกรถยนต์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น รวมถึงการวางแผนเรื่อง
การบริการหลังการขาย ศูนย์บริการและอะไหล่รถยนต์เพื่อให้สอดคล้องกับสภาพตลาดที่เปลี่ยนไป 

งานวิจัยน้ีตึวมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ทีอ่าศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยใช้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
และอาชีพ) และปัจจัยด้านส่วนประสมทางตลาด ได้แก่ ผลติภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนการ
พัฒนาสินค้าและการบริการหลังการขายของบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย โดยศึกษาปัจจัย
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และความต้องการของผู้บริโภคทั้งเรื่องสมรรถนะของรถยนต์ ความสามารถในการประหยัดน้ ามัน การ
โปรโมตรถยนต์ รวมถึงการให้บริการหลังการขายที่ศูนย์บริการและการเปลี่ยนอะไหล่ เพ่ือให้เป็น
แนวทางในการพัฒนารถยนต์และบริการหลังการขายให้ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคและเพิ่ม
ความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 
โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านสมรรถนะ ดีไซน ์และราคา ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือ
ของผลิตภัณฑ ์ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคลากรและ ปัจจัย
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส่วนการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ผลพบว่า เพศที่แตกต่างกัน อายุที่
แตกต่างกัน สถานภาพครอบครัวที่แตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันและอาชีพที่แตกต่าง
กัน ไม่ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ของผู้ที่อาศัยใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 
ค าส าคญั: รถยนต,์ โตโยต้า 
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 ABSTRACT 
 

In the highly competitive Thai auto market, the Toyota Corolla Altis, the 
country's best-selling C-segment (or medium car, according to European Commission 
car classifications), offers a 141hp 1.8-litre petrol engine and the safety feature of 
seven airbags as standard across the range. From 2015 to 2016 in Thailand, the 
popularity of the C-segment, the third smallest segment above the A-segment and B-
segment, decreased sharply by 13.2%. As a result, the C-segment market share 
decreased by 13.2%. To reverse this trend, factors affecting consumer choice of the 
Toyota Corolla Altis in the Bangkok Metropolitan Area were studied. The 7P’s 
marketing mix - product, price, place, promotion, people, physical evidence and 
process – was considered. Demography, including gender, age, marital status, average 
salary and occupation were also taken into account. 

Results were that factors influencing purchase decisions were 
performance; appearance and price; promotion; physical evidence; maintenance 
costs and used car value; process; people; and place, in decreasing order of 
importance. Demographically, gender, age, mariage status, average salary and 
occupation had no influence on consumer choice. These findings suggest that Toyota 
Motor Thailand Co., Ltd. might consider innovating with after-sales service planning, 
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providing service centers, auto parts, and fuel-saving strategies to meet changing 
market conditions and customer needs. 

  
 

Keywords: Personal vehicle, Toyota 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

งานวจิัยฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ด้วยความอนุเคราะห์จาก รองศาสตราจารย์ 
ดร. มนวิกา ผดุงสิทธิ ์ อาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย ที่ได้กรุณาสละเวลาให้ค าปรึกษาและข้อแนะน าซึ่ง
เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษางานวิจัย รวมถึง รองศาสตราจารย์ นภดล ร่มโพธิ์ ที่ได้ให้เกียรติ
เป็นกรรมการและให้ค าแนะน าข้อเสนอเพิ่มเติมที่เป็นประโยชน์ต่องานวิจัย ส่งผลให้งานวิจัยน้ีสมบูรณ์
มากขึ้น 

นอกจากนี้ ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณคณาจารย์ของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่าน ที่
ได้ให้ความรู้ต่างๆ ทีผู่้วิจัยน ามาใช้ในงานวิจัยนี้ รวมถึงขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ได้สละ
เวลาในการตอบแบบสอบถามส าหรับงานวิจัยน้ี รวมถึงการให้การสนับสนุนจากครอบครัวอันเป็น
ก าลังใจส าคัญ นอกจากนี้ การได้รับค าแนะน าและความช่วยเหลือต่างๆ จากรุ่นพ่ี เพื่อนๆ และรุ่นน้อง
ทุกคน ก็เป็นสว่นหนึ่งที่ท าให้งานวิจัยนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจัยฉบับน้ีจะสามารถเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีส่วนเกี่ยวขอ้ง
กับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ทั้งผูผ้ลิตอย่างบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย ตลอดจนผูท้ี่
ขับขี่รถยนต์รุ่นนี้ อนึ่งหากงานวิจัยนี้มีข้อบกพร่องประการใด ผู้วิจัยต้องขออภัยมา ณ ที่นี้  

 
 
 นางสาวธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ปัญหาและความส าคัญของปัญหา 

 
ประเทศไทยถอืเป็นแหล่งลงทุนของอุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์ของเอเชียแปซิฟิก 

เนื่องจากความพร้อมในทรัพยากรแรงงาน การขนส่ง รวมถงึความต้องการใช้รถยนต์ในประเทศ จึงท า
ให้บริษัทรถยนต์ช้ันน าของโลกเลือกฐานผลิตที่ประเทศไทย เช่น โตโยต้า ฮอนด้า อิซูซุ นิสสัน ฟอร์ด 
เป็นต้น ซึ่งในช่วง พ.ศ.2542-2556 น้ัน ยอดผลิตรถยนต์ในไทยถือว่าสูงและมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

 
ภาพที่ 1.1 ยอดการผลิตรถยนต์ตั้งแต่ปี พ.ศ.2542-2559 ของประเทศไทย 
ที่มา: ดัดแปลงจาก International Organization of Motor Vehicle 

Manufacturers, Production Statistic 
 
จากภาพ 1.1 จะเห็นแนวโน้มการผลิตรถยนต์ในประเทศไทยสูงขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากการ

เพิ่มโรงงานการผลิตของรถยนต์ค่ายต่างๆ ตั้งแต่ปีพ.ศ.2542 เป็นต้นมา มีการลงทุนจากค่ายรถยนต์
ชั้นน าหลากหลายค่ายมาตั้งโรงงานประกอบรถยนต์ในประเทศไทย ทั้งโตโยต้า ฮอนด้า อิซูซุ ฟอรด์ 
นิสสัน ฯลฯ รวมถึงความต้องการรถยนต์ในตลาดไทยและตลาดโลกสูงขึ้น แต่ในปีพ.ศ. 2557 จะเห็น
ว่ายอดการผลิตเริ่มตกลงมาเรื่อยๆ จนถึงปัจจุบัน เนื่องจากปัญหาเศรษฐกิจภายในประเทศรวมถึง
ภาวะเศรษฐกิจโลก ราคาน้ ามัน และความขัดแย้งทางการเมืองต่างๆ ส่งผลให้ยอดการผลิตรถยนต์
โดยรวมลดลง 
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ภาพที่ 1.2 แสดงยอดขายรถยนต์ที่นั่งต้ังแต่ปี พ.ศ.2554-2559 ของประเทศไทย 
ที่มา: ดัดแปลงจากเว็บไซต์ของบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด หัวข้อ

ยอดขายรถยนต์ต่างๆในประเทศไทย 
 
จากภาพที่ 1.2 จะเห็นได้ว่ามีผู้น าตลาดของรถยนต์ที่นั่งอยู่ 3 บริษัท ได้แก่ โตโยต้า 

(Toyota) ฮอนด้า (Honda) มาสด้า (Mazda) และ นิสสัน (Nissan) ซึ่งโตโยต้านั้นสามารถครอง
อันดับ 1 มาตลอด แต่เมื่อปี พ.ศ.2555 เป็นต้นมา แม้จะยังคงส่วนแบ่งตลาดเป็นอันดับหนึ่ง แต่กลับมี
ส่วนแบ่งลดลงเรื่อยๆ สอดคล้องกับยอดขายของโตโยต้าก็เริ่มคงที่และลดลงตามล าดับ ต่างจากส่วน
แบ่งตลาดของฮอนด้านั้นเพ่ิมขึ้นทั้งจากการออกรถยนต์รุ่นใหม่ การเปลี่ยนโฉมรถยนตร์ุ่นเดิม ซึ่งตรง
ใจลูกค้าขึ้น 

ส าหรับประวัติของผู้น าตลาดรถยนต์ที่นัง่ในไทยอย่างบริษัทโตโยต้าน้ัน อ้างอิงจาก
เว็บไซต์ www.toyota.co.th ว่า บริษัทโตโยต้า มอร์เตอร์ ประเทศไทย จ ากัด กอ่ตั้งเมื่อ วันที่ 5 
ตุลาคม พ.ศ.2505 ด้วยทุนจดทะเบียน7,520 ล้านบาท โดยมีก าลังการผลิตรวม 760,000 คัน/ป ีจาก 
โรงงานโตโยต้าส าโรง 240,000 คัน/ป ี โรงงานโตโยต้าบ้านโพธ์ิ 220,000 คัน/ปี โรงงานโตโยต้าเกต
เวย์ 300,000 คัน/ปี มีบุคลากรทั้งหมด 16,477 คน ผู้แทนจ าหน่าย150 ราย* โชว์รูม 455 แห่ง*  

(*ข้อมูล ณ เดอืนเมษายน 2559) 
โดยรถยนต์ที่นั่งโตโยต้าที่ผลิตและจัดจ าหน่ายโดยบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย 

จ ากัดนั้น มีทั้งหมด 5 รุ่น ได้แก่ รุ่นวีออส (B-Segment) รุ่นยาริส (Eco) รุ่นโคโรล่าอัลติส(C-
segment) รุ่นคัมรี่(D-Segment) และรุ่นพรีอุส(C-Segment,1%) 

2554 2555 2556 2557 2558 2559 

Toyota 38.2  33.4  30.1  41.0  35.2  31.2  

Honda 21.6  24.3  30.6  25.5  26.0  27.9  

Mazda 9.2  6.7  4.1  4.3  8.8  9.8  

Nissan 13.3  15.4  12.1  8.3  7.2  7.1  

Other 17.7  20.2  23.2  21.0  22.9  24.0  
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 5.0  

 10.0  
 15.0  
 20.0  
 25.0  
 30.0  
 35.0  
 40.0  
 45.0  

เปอรเ์ซน็ต ์

พ.ศ. 

ส่วนแบง่ตลาดรถยนตท่ี์นัง่ในประเทศไทย 
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ภาพที่ 1.3 ส่วนแบ่งตลาดของโตโยต้าในตลาดทั้งหมด 
ที่มา: ดัดแปลงข้อมูลจาก Headliningmagazine 

 
เมื่อพิจารณาจากยอดขายของรถยนต์ทัง้หมดของโตโยต้าแล้ว พบว่าตลาด C-segment 

ซึ่งมีรถยนต์โตโยต้ารุ่นโคโรล่าอัลติสเป็นหลักนั้น เป็นรุน่ที่ได้รับความสนใจจากผู้บริโภคลดลงมาก โดย
จากป ีพ.ศ.2558-2559 ส่วนแบ่งตลาดลดลงมากที่สุดถึง 13.2% เนื่องจากในเดือนมีนาคม พ.ศ.2559 
ฮอนด้าได้เปิดตัวฮอนด้ารุน่ซีวิค (Honda civic) ซึ่งเป็นการเปลี่ยนโฉมรถยนต์ รวมถึงมีเครื่องยนต์
เทอร์โบ จึงท าให้ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคมาก

 
ภาพที่ 1.4 ยอดขายรถยนต์ C-segment  
ที่มา: ดัดแปลงข้อมูลจาก Headliningmagazine 

 -     -    
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 -    
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ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ยอดขายรถยนต ์C-segment ในปีพ.ศ.2559 

Honda civic Toyota corolla altis Mazda 3 Nissan sylphy 

MG6 Ford focus Chevrolet cruze Hyundai Elantra 
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จากภาพที่ 1.4 จะเห็นได้ว่า หลังจากการเปิดตัวฮอนด้าซีวิคในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2559 
ยอดขายของโคโรลาอัลติสก็ลดลงอย่างเห็นได้ชัด และน้อยกว่ายอดขายฮอนด้าซีวิคเกือบเท่าตัว และ
เมื่อโตโยต้าออกไมเนอร์เช้นจ์ โดยเพิ่มถุงลมนิรภัย 7 ลูกในทุกรุ่นของโคโรลา ก็ท าให้ยอดขายเพ่ิม
ขึ้นมาและเท่ากับซีวิค 

โดยรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อัลติส เปิดตัวครั้งแรกเมื่อป ีพ.ศ.2509 จนถึงปัจจุบันนั้น
ได้มีการปรับโฉมจนเป็นรุ่นที ่11 แล้ว ซึ่งรุน่ปัจจุบันนั้นเปิดตัวเมื่อ พ.ศ.2557 และได้มีการปรับปรุงไม
เนอร์เชนจ์ (Minor Change) รูปแบบใหม่เมื่อเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2559 โดยนั้นมีรูปแบบ
เครื่องยนต์ให้เลือก 2 รุ่น คือ 1.6 ลิตร และ 1.8 ลิตร และมีแยกรุ่นตามการตกแต่งภายในและ
ภายนอกเป็น 7 รุ่น โดยอ้างอิงจาก www.toyota.co.th ดังนี ้

1) 1.8 V Navi เกียร์อัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 1,079,000 บาท 
2) ESPORT OPTION (ใหม)่ เกียร์อัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 979,000 บาท 
3) ESPORT เกียรอ์ัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 939,000 บาท 
4) 1.8E เกียร์อัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 874,000 บาท 
5) 1.6G เกียร์อัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 869,000 บาท 
6) 1.6E CNG เกียร์อัตโนมัติ Super CVT-i ราคา 969,000 บาท 
7) 1.6J เกียร์ธรรมดา ราคา 799,000 บาท 
ทั้งนีใ้นการเปดิตัวเมื่อเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2559 นั้น โตโยต้าได้เพิ่มความปลอดภัย

แก่โคโรลาอัลตสิด้วยการมีถุงลมนิรภัย 7 ต าแหน่ง ครบทุกรุ่น ประกอบด้วย ถุงลมนิรภัยคู่หนา้, 
ด้านข้าง, ม่านด้านข้าง, หัวเข่าด้านคนขับ และด้านขา้งเบาะหลัง ซึ่งท าให้ได้รับความสนใจจาก
ผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก 

แต่ด้วยสภาพการแข่งขันของรถยนต์ที่นั่งในประเทศที่มากขึ้น ทั้งจากการเข้ามาของ
ผู้ผลิตรายใหม ่ กระแสการนยิมรถยนต์อีโคคาร์ (EcoCar) และการได้เปรียบด้านภาษีการผลิตรถยนต์
ตามนโยบายรัฐ สภาวะเศรษฐกิจโดยรวมภายในประเทศที่ยังไม่ดีนัก รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการ
ใชง้านรถยนต์ที่เปลี่ยนไป ท าให้ผู้ผลิตต้องวางแผนการออกรถยนต์ที่ตรงกับความต้องการมากขึ้น การ
วางแผนการตลาดที่จะดึงดูดใจผู้บริโภค รวมถึงการวางแผนเรื่องการให้บริการหลังการขายทั้งเรื่อง
ศูนย์บริการและอะไหล่รถยนต์ ซึ่งทั้งฮอนด้าและอิซูซุเองก็ได้มีการปรับแนวทางการด าเนินงานเพื่อให้
สอดคล้องกับสภาพตลาดที่เปลี่ยนไป 
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จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยีห่้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนการพัฒนาสินค้าและการบริการหลังการขายของบริษัทโต
โยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย โดยศึกษาปัจจัยและความต้องการของผู้บริโภคทั้งเรื่องสมรรถนะของ
รถยนต์ ความสามารถในการประหยัดน้ ามัน การโปรโมตรถยนต์ รวมถึงการให้บริการหลังการขายที่
ศูนย์บริการและการเปลี่ยนอะไหล่ เพื่อให้เป็นแนวทางในการพัฒนารถยนต์และบริการหลังการขายให้
ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคและเพิ่มความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 

  
1.2 วัตถุประสงคข์องงานวจิัย 

 
งานวิจัยน้ีจัดท าขึ้นเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโค

โรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยศึกษาใน 2 ปัจจัย ดังนี้ 
(1) เพื่อศึกษาสว่นประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โต

โยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 
(2) เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โต

โยต้า รุ่นโคโรล่าอัลตัส 

 
1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

 
งานวิจัยน้ีศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัล

ติส โดยศึกษาปัจจัยด้านการตลาด 7 ด้าน (7P's) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)และปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร ์ได้แก ่เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ มาเป็นกรอบ
แนวคิดในการศึกษาหาความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อ โดยขอบเขตงานวิจัยน้ีคือ กลุ่มผู้เลือก
ซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสที่อาศยัในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งผู้วจิัยได้ท าการเก็บ
ข้อมูลใช้แบบสอบถามออนไลน์ โดยช่วงเวลาของการท าศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ เดือนกุมภาพันธ์ถึง
มีนาคม 2560 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 

1. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ด าเนินกิจการ อยา่งบริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย 
จ ากัด รวมถึงผู้ผลิตรถยนต์รายอ่ืน ในการน าข้อมูลจากผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ไปปรับปรุงและพัฒนาสินค้าและการบรกิารต่างๆ รวมถึงก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้อย่างแท้จริง เพื่อ
สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันในตลาดรถยนต์ที่นั่งให้กับบริษัทได ้

2. เพื่อเป็นประโยชน์แกผู่้ที่สนใจทั่วไป ในการน าข้อมูลไปต่อยอดท าการวิจัยที่เกี่ยวข้อง
กับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนตย์ีห่้ออื่นๆ และปัจจัยด้านอื่นต่อไป  

 
1.5 นิยามศัพท์ 

 
ค าจ ากัดความในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก ่
รถยนต์ที่นั่ง (Passenger car) หมายถึง รถเก๋งหรือรถยนต์ที่ออกแบบส าหรับเพื่อใช้

ส าหรับนั่งเป็นปกติวิสัยและให้หมายความรวมถึงรถยนต์ในลักษณะท านองเดียวกัน เช่น รถยนต์ทีม่ี
หลังคาติดต่อเป็นเนื้อเดียวกันในลักษณะถาวร ด้านข้างและหรือด้านหลังคนขับมีประตูหรือหน้าต่าง
และมีที่นั่ง ทั้งนี้ไม่ว่าจะมีที่นั่งเท่าใด ในที่นี้หมายถึง รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ที่เป็นลักษณะ
เก๋งสองตอน ซีดาน สี่ประตู 

รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (C-Segment)  ใช้เครือ่งยนต์ขนาดลูกสูบ 1.5-2.4 ลิตร 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล หมายถงึ พื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานครและจังหวัด

ข้างเคียงอันได้แก่ จ.นครปฐม จ.นนทบุรี จ.ปทุมธานี จ.สมุทรปราการ และจ.สมุทรสาคร 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในบทวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในการจัดท าวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัล
ติส ของผู้ทีอ่าศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อใช้เป็นแนวทางการศึกษาอ้างอิงและ
ก าหนดกรอบแนวคิดงานวิจัยดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องในงานวิจัย 

2.1.1 แนวคิดด้านแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการซื้อ 

2.1.3 แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์

2.2 การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

2.3 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องในงานวิจัย 

 

2.1.1 แนวคิดด้านแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
การบริการถือเป็นปัจจัยหน่ึงในกระบวนการขายรถยนต์ ซึ่ง Kotler (1997) ได้

ให้แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจการให้บริการว่ามีส่วนประสมทางการตลาด 7 อย่าง (7Ps) ดังนี้ 
2.1.1.1 ผลติภัณฑ์ (Product) เปน็สิ่งที่ตอบสนองความจ าเป็นและความ

ต้องการของมนุษย์ โดยผลิตภัณฑ์นั้นอาจจะเป็นตัวสินค้าหรือบริการ เช่น การบรรจุหีบห่อ ราคา 
คุณภาพ ชื่อเสียง การรับประกันสินค้า เปน็ต้น โดยแบ่งได้ 2 ประเภทคือ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้และ
ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 

2.1.1.2 ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินที่ผู้บริโภคจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ โดย
ผู้ผลิตควรมีการก าหนดราคาให้สมกับระดับผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อเป็นการแยกระดับผลิตภัณฑ์
และบริการ โดยคิดถึงวัตถุประสงค์และคุณค่าที่ผู้บริโภคได้รับ 
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2.1.1.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) กิจกรรมที่เกี่ยวกับการเคลื่อนย้าย
ผลิตภัณฑ์หรือบริการจากผู้ขายไปยังผู้บริโภค โดยครอบคลุมการขนส่ง วิธีกระจายสินค้า สถานที่
จ าหน่ายหรือให้บริการ ซึ่งต้องค านึงถึงสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แกผู่้บริโภค 
ในด้านท าเลที่ต้ังและช่องทางการน าเสนอ เนื่องจากปัจจัยนี้มีผลต่อการรับรู้คุณค่า (Value) และ
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑห์รือบริการที่น าเสนอ 

2.1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือเป็นเครื่องมือหลักในการ
สื่อสารไปผู้บริโภคในการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพื่อส่งเสริมยอดขายให้สูงขึ้นโดย
เลือกวิธีการที่เหมาะสม เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 

2.1.1.5 บุคลากร (People) หมายถึงบุคลากรที่มีส่วนเกี่ยวข้องในกิจกรรมการ
ขายและการตลาด ดังนั้นการเลือกบุคลากรเพื่อเข้ามาท างานด้านนี้ ควรผ่านการคัดเลือกและการ
อบรมอย่างเหมาะสม เพื่อสรา้งความได้เปรียบในการแข่งขันและสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภค 

2.1.1.6 กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกีย่วข้องกับวิธีการและการ
ปฏิบัติต่อผู้บริโภค เพื่อให้การให้บริการมีความถูกต้อง รวดเร็ว และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 

2.1.1.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) เป็นการ
สร้างคุณคา่ใหลู้กค้าโดยน าเสนอให้เห็นเป็นรูปธรรม เช่น ความสุภาพในการเจรจา ความสะอาด
เรียบร้อยของสถานที่ให้บริการ เป็นต้น 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการซื้อ 
2.1.2.1 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Persuasion theory) 

แรงจูงใจเป็นสิ่งชักจูงพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ 
พฤติกรรมจะเกิดขึ้นได้ต้องมีแรงจูงใจ เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ นักการตลาดจึง
พยายามกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการมากๆ เพื่อให้ผู้บริโภคคิดหาวิธีมาตอบสนองความ
ต้องการนั้น สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจมีหลายกรณ ีพิบูล ทีปะปาล (2549) กล่าวถึง สาเหตุของการ
เกิดแรงจูงใจไว้ดังนี้ 

(1) แรงจูงใจทีเ่กิดจากตัวผลิตภัณฑ์ (Product buying motives) แรงจูงใจที่
เกิดขึ้นกับผู้บริโภคที่จะต้องซื้อสินค้า และบริการอย่างใดอย่างหนึ่งมาเพื่อสนองความต้องการของตน
ให้ได้รับความพอใจ แต่ในปัจจุบันสินค้าและบริการทีน่ ามาสนองความต้องการนั้นมีเป็นจ านวนมาก 
แต่เงินที่จะน ามาซื้อสินค้าเหล่านั้นมีจ ากัด ผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องตัดสินใจซื้อสินค้าเพียงอย่างเดียว
ตามก าลังอ านาจซื้อของผู้บริโภค 
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(2) แรงจูงใจทีเ่กิดจากเหตุผล (Rational buying motives) แรงจูงใจที่เกิด
จากการพิจารณาของผูซ้ื้ออย่างมีเหตุผลก่อนว่าเหตุใดจึงซื้อสินค้าชนิดนั้น แรงกระตุ้นประเภทนี้ ใน
ที่นี้จะยกตัวอย่างเป็นรถยนต์ ได้แก ่

1. ความประหยัด (Economy) หมายถึง ความประหยัดในการซื้อและ
ใช้ เช่น ในปัจจุบันผู้บริโภคนิยมใช้รถยนตข์นาดเล็กมากกว่ารถยนต์ขนาดใหญ่ เพราะรถยนต์ขนาด
เล็กถูกกว่าและประหยัดน้ ามันได้มากกว่า รวมถึงไม่ได้ต้องเดินทางไกล ก็จะเลือกซื้อรถยนต์ขนาดเล็ก 
เป็นต้น 

2. ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ (Efficiency and Capacity) 
เช่น ผู้บริโภคนิยมใช้ยางเรเดียล เนื่องจากมีประสิทธิภาพในการยึดเกาะถนนที่ดีกว่ายางรถยนต์
ธรรมดา หรือผูบ้ริโภคเลือกซื้อรถยนต์วอลโว่ (Volvo) เพราะเช่ือมั่นในระบบความปลอดภัย เป็นต้น 

3. ความเช่ือถือได้ (Dependability) เป็นแรงจูงใจส าคัญในการซื้อ 
ปกติผู้ผลิตหรอืผู้ขายมักจะมกีารให้การรับประกันสินค้า เช่น รับประกันภายใน 1 ป ีหรือจะซ่อมใหฟ้รี
เมื่อช ารุด เป็นต้น 

4. ความทนทานถาวร (Durability) เช่น ผู้บริโภคบางคนนิยมใช้
ผลิตภัณฑ์ที่ท ามาจากสหรัฐอเมริกาหรือจากประเทศทางตะวันตกมากกว่าผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมาจาก
ประเทศจีน เพราะคิดว่าผลิตภัณฑ์จากประเทศจีนมักเป็นสินค้าคุณภาพต่ า และไม่ค่อยคงทนถาวร 
เป็นต้น 

5. ความสะดวกในการใช้ (Convenience) เช่น การนิยมใช้รถยนต์เกียร์
อัตโนมัติ เนื่องจากไม่ยุ่งยากในการเข้าเกียร์เมื่อท าการขับขี่ เป็นต้น 

(3) แรงจูงใจทีเ่กิดจากอารมณ์ (Emotional buying motive) แบ่งออกได้
ดังนี้ 

1. การเอาอย่างแข่งดีกัน (Emulation) เช่น เมื่อเห็นเพื่อนฝูงญาติมิตร 
หรือเพ่ือนบ้านใกล้เคียงมีอะไรเด่น ก็จะพยายามไปหาซื้อมา เพื่อไม่ให้น้อยหน้าผู้อื่น เป็นต้น 

2. ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น การขับรถสปอร์ต 
หรือรถน าเข้าจากต่างประเทศที่ไม่มีผลิตในไทย เป็นต้น 

3. ต้องการอนุโลมคล้อยตามผู้อื่น (Conformity) เป็นลักษณะตรงข้าม
กับผู้ที่ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ บุคคลกลุ่มนี้จะรอกว่าผู้อื่นซื้อ หรือซื้อตามบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ตน
ชื่นชอบ เป็นต้น 

4. ต้องการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจูงใจที่เกิดขึ้นเมื่อผู้
ซื้อต้องการความสะดวกสบายในการท างานที่เป็นอยู่ การผ่อนแรง หรือการพักผ่อน เป็นต้น 
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5. ต้องการความส าราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and 
Pleasure) เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากผู้ซื้อที่ต้องการความสนุกสนานเพลิดเพลิน เช่น การซื้อเครื่องเสียง
คุณภาพดีมาไว้ฟังที่บ้าน เป็นต้น 

6. ความทะเยอทะยานมักใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิ่ง ถือดี  
ความปรารถนาเกี่ยวกับศักดิ์ศรี เกียรติคุณ เช่น ชอบซื้อรถยนต์ราคาแพงหรือรถยนต์น าเข้า เพื่อให้
สังคมยอมรับว่าเป็นคนมีเกียรต ิมียศมากกว่าคนอื่น เป็นต้น 

(4) แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า (Patronage buying motives) 
เกิดจากสาเหตุดังต่อไปน้ี 

1. ให้บริการดีเป็นที่พอใจ (Satisfactory services) 
2. ราคาย่อมเยาสมเหตุสมผล (Reasonable prices) 
3. ท าเลที่ตั้งของร้านสะดวกในการที่จะไปซื้อ (Good access to 

location) เช่น ติดถนนใหญ่ หรือติดรถไฟฟ้า เป็นต้น 
4. มีสินค้าให้เลือกได้หลายอย่าง (Abundance of assortments) เช่น 

ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล เป็นต้น 
5. ชื่อเสียงของร้าน (Goodwill or Image) เช่น มีชื่อเสียงที่ดีเป็นที่

เชื่อถือได้ 
6. ความเคยชินเก่ียวกับนิสัยการซื้อ (Buying habits) เช่น การเคยซือ้

สินค้าจากร้านใดร้านหนึ่งมาเป็นเวลานานแล้ว เป็นต้น 
2.1.2.2 ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจาก
ทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ (Walters, 1987, น.69 อ้างถึงใน ศุภร เสรีรัตน,์ 2550, น.49) 

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่างๆ 
เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ โดยการตัดสินใจถือเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา 
(กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 หน้า 7 อ้างถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร. 2556, น.623) 

จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ กระบวนการ
ในการเลือกทางเลือกทางใดทางหนึ่งเพื่อให้ได้มาซึ่งสิ่งที่ต้องการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยกระบวนการตัดสินใจมีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 
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(1) การรับรู้ถงึความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
ในขั้นแรกผู้บรโิภคจะตระหนักถึงปัญหาหรอืความต้องการในสินค้าหรือการบริการ ซึ่งความต้องการ
หรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจ าเป็น (Needs) ซึ่งเกดิจาก  

1. สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว 
กระหายน้ า เป็นต้น  

2. สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจเกิดจากการกระตุ้นของ
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิด
ความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้, เห็นเพ่ือนมีรถใหม่แล้วอยากซื้อ เป็นต้น  

(2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภคทราบถึงความ
ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ขั้นตอนต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการหาข้อมูล เพือ่ใช้ประกอบการ
ตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค แบ่งเป็น  

1. แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน 
ครอบครัว คนรู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ  

2. แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจาก
โฆษณาตาม สื่อต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ ์

3. แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียด ของสินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค  

4. แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการ
ประสบการณ์ส่วนตัวของผู้บริโภคที่เคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆมาก่อน  

(3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจาก
ขั้นตอนที่ 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น 
ผู้บริโภคต้องก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติทีจ่ะใช้ในการประเมิน เช่น ยี่หอ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงั
การขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นต้น  

(4) การตัดสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากได้ท าการประเมิน
ทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคจะเข้าสู่ขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ได้แก่ ตรา
ยี่ห้อที่ซื้อ (Brand Decision), ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision), ปริมาณทีซ่ื้อ (Quantity Decision), 
เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) และ วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)  
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(5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากทีลู่กค้า
ได้ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่
คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ 
ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการนั้น โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมใน
การซื้อซ้ า หรอืบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ได้รับจริงต่ ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็
จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมี
การบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอ่ืนๆ ด้วย  

ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้า
หลังจากที่ลูกคา้ซื้อสนิค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ หรือ
จัดตั้งศูนย์รับ ข้อร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น 

2.1.3 แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์

ประชากรศาสตร์ เป็นการศึกษาโครงสร้างและการเปลี่ยนแปลงของ
ประชากร ซึ่งสามารถประยุกต์ใช้ได้ทั้งในเชิงสังคม เศรษฐกิจ และวัฒนธรรม โดยปัจจัยด้านประชากร
นี้ ถือเป็นตัวแปรหนึ่งที่ส่งผลต่อสังคม เศรษฐกิจและวัฒนธรรม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวถึงการศึกษาประชากรศาสตรใ์นด้านการ
เลือกกลุ่มเป้าหมายของตลาดโดยใช้ข้อมูลพื้นฐานของประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ สถานภาพ 
ครอบครัว การศึกษา อาชีพ สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ซึ่งในการเข้าใจลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายตลาดนั้นๆ จะใช้ลักษณะทางจิตวิทยา วัฒนธรรม และสังคมมาพิจารณาร่วม โดย
ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน จะมีลักษณะด้านจิตวิทยาที่ต่างกัน ดังน้ี 
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2.1.3.1 เพศ เพศชายและหญิงมีความแตกต่างด้านความคิด ทัศนคติและ
ค่านิยม เนื่องจากสังคมก าหนดบทบาทของเพศไว้ต่างกัน 

2.1.3.2 อายุ อายุถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้คนมีความคิดต่างกัน โดยคนอายุ
มากจะมองโลกในแง่ร้าย เนือ่งจากผ่านประสบการณ์มามากกว่าคนอายุน้อยที่มักจะมองโลกในแง่ดี 

2.1.3.3 สถานภาพทางครอบครัว คนโสดส่วนใหญ่มอีิสระในการตัดสินใจ
มากกว่าคนที่สมรสแล้ว เนื่องจากยังไม่มีภาระผูกพันให้คิดถึงมากเท่าคนที่สมรส 

2.1.3.4 รายได้ ระดับการศึกษาและอาชีพ ปัจจัยนี้เป็นตัวแปรที่มี
ความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดในเชิงเหตุและผล เช่น กลุ่มคนที่มีการศึกษาต่ ามีโอกาสหางานระดับสูง
ยาก ส่งผลใหร้ายได้ต่ า ในกลุ่มคนที่มีการศึกษาระดับสูงมักจะเลือกรับข้อมูลข่าวสาร เลือกช่องทาง
การรับสารและหาข้อมูลเพิ่มเติมก่อนที่จะซื้อ ส่วนคนทีม่ีระดับการศึกษาปานกลางมักรับข้อมูลจาก
วิทยุโทรทัศน ์

Hana & Wozniak (2001) ท าการศึกษาประชากรศาสตร์ ในเชิงพฤติกรรม
ผู้บริโภคว่า ผู้บริโภคจะมีวิธีเลือกซื้อ ใช้ หรือ เลิกใช้ผลิตภัณฑ์นั้นแตกต่างกัน โดยพฤติกรรมและการ
รับรู้ต่อสิ่งของหรือสถานการณ์หนึ่งๆ ของผู้บริโภคแต่ละคนนั้นจะแตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับเพศ อายุ 
การศึกษา อาชีพ และประสบการณ์สิ่งที่ได้เรียนรู้จากอดีต 

นอกจากนี ้ประชากรศาสตร์ยังสามารถน ามาประยุกต์เชิงธุรกิจได้ เกื้อ วงศ์
บุญสิน (2545) กล่าวถึงการศึกษาประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจว่า เป็นการน าข้อมูลประชากรด้านอาย ุ
รายได้ อาชีพ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การตัดสินใจองค์กร และน าไปคาดการณ์เหตุการณ์ในอนาคต
ของธุรกิจ เพื่อใช้ในการตัดสินใจการวางแผนธุรกิจให้สอดคล้องกับสถานการณ์นั้นๆ นอกจากนี้ การที่
เราเข้าใจข้อมูลประชากร จะท าให้สามารถเตรียมสิ่งอ านวยความสะดวกให้แก่กลุม่ประชากรบางช่วง
อายุได้ เช่น การคาดการณ์ว่าประเทศไทยจะเป็นสังคมผูสู้งอายุในอีก 10 ปีข้างหน้า ท าให้ต้องมีการ
เตรียมสิ่งอ านวยความสะดวกแก่ผู้สูงอายุ หรือการมีบริการส าหรับแม่ลกูอ่อนและบริการเด็กเล็ก ใน
ประเทศที่สนับสนุนการมีบุตรเป็นต้น 
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2.2 การทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

2.2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
2.2.1.1 ผลิตภัณฑ ์(Product) 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส าหรบัรถยนต์นั้น อาจหมายถึง สมรรถนะของ
รถยนต์ อุปกรณ์การขับขี่ อุปกรณ์ป้องกันความปลอดภัย เป็นต้น ซึ่งการวิจัยของ เกษม เทอดเผ่าไทย 
(2547) ที่ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์น าเข้าประเภทเอ็มพีวี กรณีศึกษาบริษัท
เอส.อี.ซี.เอ็กซ์คลูซีฟคาร ์จ ากัด พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์นั้นมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ 
โดยกลุ่มตัวอย่างสนใจเรื่องรปูทรงของรถยนต์ และสมรรถนะของเครื่องยนต์ สอดคลอ้งกับการศึกษา 
ความเต็มใจจ่ายส าหรับซื้อรถยนต์ไฮบริด กรณีศึกษา ผู้ใชร้ถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร ของอธิป รฐั
เมธา (2554) พบว่าผู้ใช้รถยนต์ให้ความส าคัญต่อสมรรถนะของเครื่องยนต์  

อย่างไรก็ตาม งานวิจัยของ วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ที่ศกึษา ปัจจัยทีม่ี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า และพบข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถามว่า ผลิตภัณฑ์รถยนต์ญี่ปุ่น
นั้นมีลักษณะไม่แตกต่างกัน จึงไม่ได้ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์มากนัก 

2.2.1.2 ราคา (Price) 
จากการศึกษา งานวิจัยของสริตา ส าเนียงล้ า (2553) เรือ่งปัจจัยที่ส่งผล

กระทบต่อการเลือกซื้อรถยนต์ญี่ปุ่น กรณศีึกษา รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้าและโตโยต้า ในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านราคาและค่าบ ารุงรักษามีความส าคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนต ์ โดยในการตัดสินใจซื้อ กลุ่มตวัอย่างจะพิจารณาจากราคาและค่าบ ารุงรักษาที่ตนสามารถ
รับผิดชอบค่าใช้จ่ายนั้นได ้ สอดคล้องกับกฤษฎา กังรัตน์ (2555) ทีศ่ึกษา ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภทอีโคคาร์ของประชากร ในเขตเทศบาลอ าเภอ
เมือง จังหวัดพิษณุโลก พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญด้านราคามากที่สุด เนื่องจากรถยนต์
ประเภทอีโคคาร์ราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์คุณภาพใกล้เคียงกัน รวมถึงมีงานวิจัยของ ณัฐชยา 
อัศวชัยราชันย์ (2552) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจของผู้ซื้อรถยนต์น่ังส่วนบุคคลขนาดไม่เกิน 
7 คน พบว่าปัจจัยด้านราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง โดยถ้าราคารถมือสองเพ่ิมขึ้น 
แนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์มือสองจะลดลง 
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งานวิจัยข้างต้นต่างจากการศึกษาของ วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ทีศ่ึกษา 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่า ปัจจัยด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า เนื่องจากราคารถยนต์ คา่บ ารุงรักษาของรถยนต์ที่มีคุณสมบัติใกล้เคยีง
กัน จะมีราคาไม่แตกต่างกันมาก กลุ่มตัวอย่างจึงไม่น าปัจจัยนี้มาพิจารณาร่วม 

2.2.1.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการศึกษา งานวิจัยของสริตา ส าเนียงล้ า (2553) เรื่อง “ปัจจัยที่

ส่งผลกระทบตอ่การเลือกซื้อรถยนต์ญี่ปุ่น กรณีศึกษา รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้าและโตโยต้า ในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บริโภคใหค้วามส าคัญกบัปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยให้
ความส าคัญด้านศูนย์บริการ เนื่องจากต้องการความมั่นใจในการรับบริการหลังการซื้อ ว่าจะได้รับ
บริการที่ดี มีมาตรฐาน สะดวกและรวดเร็ว สอดคล้องกับ เกษม เทอดเผ่าไทย (2547) ที่ท าการศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์น าเข้าประเภทเอ็มพีวี กรณีศกึษาบริษัทเอส.อี.ซี.เอ็กซ์คลูซีฟ
คาร์ จ ากัด พบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามเลือกซื้อรถยนตเ์พราะมีศูนย์บริการครบวงจร และมสีาขามาก 

อย่างไรก็ดี มีผลงานวิจัยทีไ่ม่สอดคล้องกับการศึกษาด้านบนที่กล่าวมา 
โดย วรียา ศรวีัฒนะ (2555) ที่ศึกษา ปัจจยัที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่า
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า เนื่องจาก
ปัจจุบันบริษัทรถยนต์ทุกบรษิัทมีการขยายช่องทางให้ทั่วถึงกลุ่มลูกค้า 

2.2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
งานวิจัยของ รัชนู ชยุติแสงไพศาล (2554) ศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคัมรี่ ไฮบริด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญักับ ส่วนลดค่าบริการ ส่วนลด
ราคารถยนต์ และการแจกของแถม เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ทีศ่ึกษา ปัจจัยที่
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่าการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า ซึ่งต้องการส่วนลดราคารถยนต์ในการซื้อเงินผ่อน  

อย่างไรก็ตาม งานวิจัยของ แครียา ภู่พัฒน์ (2551) ที่ศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้า นิววีออสของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามที่ให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่งเสริมทางการตลาดของโตโยต้าในระดับเห็นด้วย
มาก มีการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า นิววีออสเพ่ิมขึ้นเพียงเล็กน้อยเท่านั้น 
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2.2.1.5 บุคลากร (People) 
ปรีชา วชิราศรีศิริกุล และ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2555) ท าการศึกษา 

“ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคจากตัวแทน
จ าหน่ายฮอนด้า จังหวัดพิษณุโลก” พบว่า บุคลากรทีม่ีความรู้ในผลิตภัณฑ์ บริการลูกค้าด้วยความ
ซื่อสัตย์มีผลต่อพฤติกรรมการซื้ออย่างมาก ซึ่งตรงกับการศึกษาของ รชันู ชยุติแสงไพศาล (2554) ที่
ศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคัมรี่ ไฮบริด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
บุคลากรที่เป็นพนักงานขายที่มีความรู้ด้านรถยนต์ดี และให้บริการสุภาพน้ัน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์โตโยต้า คัมรี่ ไฮบริด 

2.2.1.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Presentation) 
วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ทีศ่กึษา ปัจจัยทีม่ีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ

ซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่า ศูนย์บริการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวก ตกแต่งสวยงาม ส่งผลให้การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์ฮอนด้าเพิ่มขึ้น สอดคล้องกับ สิริกร แสนชัยนาท (2556) ที่ศึกษาปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล (Eco car) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ลักษณะทางกายภาพที่มีการตกแต่งดี สะอาด มีสิ่งอ านวยความสะดวกมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์มาก นอกจากนี้ ยังมีงานวิจัยที่ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในเขตบางบอน ของ ภัทรวดี โชติมิตร (2556) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากในด้านการตกแต่งศูนย์จ าหน่ายและบริการที่สะอาด ทันสมัย และมบีริการที่จอดรถ
สะดวกเพียงพอ 

2.2.1.7 กระบวนการ (Process) 
กฤษฎา กังรัตน์ (2555) ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภทอีโคคาร์ของประชากร ในเขตเทศบาลอ าเภอเมือง จังหวัด
พิษณุโลก พบว่า มาตรฐานของศูนย์บริการที่มีคุณภาพ เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากทีสุ่ด 
สอดคล้องกับ ปรีชา วชิราศรีศิริกุล และ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2555) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถจกัรยานยนต์ของผู้บริโภคจากตัวแทนจ าหน่ายฮอนด้า 
จังหวัดพิษณุโลก พบว่ากระบวนการที่สะดวก รวดเร็ว ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ 
นอกจากนี้ นพดล ศึกษากิจ (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ศูนยบ์ริการที่มีระบบ
การจัดการที่ดี มีความส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ 
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2.2.2 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
2.2.2.1 เพศ 

งานวิจัยของ สุรเชษ ติงสมิตร (2548) ทีศ่ึกษาถึงปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์
ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์นิสสันในเขตกรุงเทพมหานครว่า เพศชายในวัย 27-35 ปีเป็นวัยที่ต้องการ
สร้างครอบครัว จึงให้ความสนใจซื้อรถยนตม์ากกว่าเพศหญิง 

อย่างไรก็ตาม พงศา ธเนศศรียานนท์ (2556) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลตอ่
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์รุน่ประหยัด (Eco cars) ที่มีเครื่องยนต์ไม่เกิน 1,600 ซีซ ี ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศไม่มีผลต่อการเลือกซื้อรถยนต์ เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างซื้อรถยนต์เพื่อการ
อ านวยความสะดวกและขับรถระหว่างบ้านและที่ท างานซึง่เป็นไปตามลักษณะการท างานในปัจจุบันที่
ทั้งชายและหญิงมักท างานที่ต้องเดินทางไกลมากขึ้น 

2.2.2.2 อายุ  
วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ศึกษา ปัจจัยที่มคีวามสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ฮอนด้า พบว่า  อายุที่แตกต่างกันส่งผลให้ระดับการตัดสินใจซื้อต่างกัน โดยช่วงอายุ 22-27 ปี
มีระดับการตดัสินใจซื้อมาก เนื่องจากกลุ่มอายุนี้ต้องการมีทรัพย์สินเป็นของตนเอง แตกต่างจากกลุ่ม
อายุ 46-51 ปีที่ใกล้ช่วงเกษียณจึงมีการวางแผนเงินออมในอนาคต จะไม่มีความต้องการได้รถยนต์รุ่น
ใหม่หากไม่จ าเป็น นอกจากนี้ ธีรพงศ์ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558) ได้ศึกษา ปัจจัยทีม่ีอิธพิลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ เนื่องจากความส าคัญของบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อรถและเหตุผลในการซื้อรถยนต์แต่ละช่วง
อายุแตกต่างกัน  

2.2.2.3 สถานภาพครอบครวั 
นาตยา วิศวรุ่งเรืองกิจ (2558) ศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา บริษทั ควอลิต้ีเฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) พบว่า ปัจจัยด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อคอนโดในเรื่องขนาด
พื้นที่ห้องที่ซื้อและท าเลที่ตั้งของโครงการ  

อย่างไรก็ตาม ทิฆัมพร ดอกบัว (2557) ศกึษาปัจจัยที่มอีิทธิพลก่อนการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมส าหรับผู้สูงอายุ พบว่า ปัจจัยด้านสถานภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมส าหรับผู้สูงอาย ุสอดคล้องกบั อดิศัย ศรีโสภินสกุล (2545) ที่ศึกษา “ความคิดเห็นและ
ปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ประกอบการตัดสินใจของผู้ต้องการซื้อบ้านเอื้ออาทร” พบว่า สถานภาพที่
ต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเอ้ืออาทร 
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2.2.2.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและอาชีพ 
ปรีชา วชิราศรีศิริกุล และ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2555) ท าการศึกษาปัจจัย

สว่นประสมการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคจากตัวแทนจ าหน่าย
ฮอนด้า จังหวัดพิษณุโลก พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนต์ไม่ต่างกัน เนื่องจากปัจจุบันมีทางเลือกในการซื้อที่เอ้ือต่อผู้มีรายได้ทุกช่วง ทั้งแบบ
ช าระเงินผ่อนหรือบัตรเครดิต ซึ่งสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของ นพดล ศึกษากิจ (2555) ที่ศกึษา
ปัจจัยที่มีส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ไม่ได้ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต ์

อย่างไรก็ตาม วรียา ศรีวัฒนะ (2555) ที่ศึกษา ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อรถยนต์ฮอนด้า พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อที่ต่างกัน เนื่องจากความ
จ าเป็นในการต้องการใช้แตกต่างกัน โดยกลุ่มธุรกิจอาชีพส่วนตัวและอาชีพอิสระจ าเป็นต้นใช้รถยนต์
เพื่อติดต่องาน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือจากผู้ที่ติดต่องานด้วย 
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2.3 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้างต้น สามารถสรุปกรอบแนวคิดงานวิจัยปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ได้ดังนี ้
 

 
 

 
 

ภาพที่ 2.1 ความสัมพันธ์ของตัวแปรต่างๆ ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 

2) ราคา (Price) 

3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

5) บุคลากร (People) 

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

7) กระบวนการ (Process) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

1) เพศ 

2) อายุ 

3) สถานภาพครอบครัว 

4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

5) อาชีพ 

การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่น
โคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่หอ้

โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิธีการวิจัยแบบการส ารวจ (Survey Research) โดยการ
เก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
เพื่อสรุปผลการวิจัย ซึ่งผู้จัดท าได้ท าการศึกษาตามขั้นตอนต่อไปนี้ 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 สมมติฐานในการวิจัย 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 
กลุ่มประชากรที่ท าการศึกษา คือ กลุ่มประชากรที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล และเคยซื้อรถยนต์โตโยต้า อัลติส โดยจากจ านวนรถจดทะเบียนสะสม  ณ วันที่ 31 
ธันวาคม 2559 ประเภทรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน (รย.1) พบว่ามีรถยนต์ของโตโยต้า
ประมาณ 1,436,764 คัน  

โดยกลุ่มตัวอย่างที่น ามาศึกษาครั้งนี้ ได้ท าการสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากรข้างต้นด้วย
วิธีการหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane โดยมีวิธีการดังนี้ 
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การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง จากวิธีค านวณของสูตรยามาเน่  

𝑛  
𝑁

   𝑁𝑒  
 

โดย  n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

N = ขนาดของกลุ่มประชากร 

e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 

โดยการวิจัยครั้งนี้ยอมให้เกิดความคลาดเคลื่อนได้ร้อยละ 5 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 
95 เมื่อแทนคา่ในสูตรจะได้ 

𝑛  
         

                     
 

𝑛         

ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่างประมาณ 400 ตัวอย่าง 
 

3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
 

ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยนี้มี 2 ประเภท ได้แก่ ตัวแปรอิสระ และ ตัวแปรตาม ดังน้ี 
3.2.1 ตัวแปรอิสระ 

ในงานวิจัยนี้ ตัวแปรอิสระน ามาจากปัจจัย 5 ด้าน คือ 
3.2.1.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

(1) เพศ 
(2) อายุ 
(3) สถานภาพครอบครัว 
(4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
(5) อาชีพ 
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3.2.1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
(1) ผลติภัณฑ์ (Product) 
(2) ราคา (Price) 
(3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
(4) การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) 
(5) บุคลากร (People) 
(6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
(7) กระบวนการ (Process) 

3.2.2 ตัวแปรตาม 
คือการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
3.3 สมมติฐานในการวิจัย 

 
จากกรอบแนวคิดการวิจัย ผู้วิจัยได้การก าหนดตัวแปรอิสระทั้งหมด 12 ตัวแปร จึง

ก าหนดสมมติฐานดังนี ้
3.3.1 สมมติฐานปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยทางเพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยสถานภาพทางครอบครัวที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลทีแ่ตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่าง
กัน 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยอาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 
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3.3.2 สมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ 

ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านราคา (Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโต

โยต้า รุน่โคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์
ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยีห่้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 

 
การวิจัยนี้ ใช้แบบสอบถาม ในการเกบ็ข้อมูล โดยจะท าการวิจัยเชิงปริมาณและ

แบ่งกลุ่มค าถามออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้  
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่างที่ใช้รถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส  
โดยจะเป็นค าถามคัดกรองเพ่ือเลือกเฉพาะคนทีเ่คยซื้อและใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า 

อัลติส และถามข้อมูลพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส โดยมีรูปแบบให้
เลือกค าตอบ (Multiple choices) 

ส่วนที ่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

โดยจะเป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ปัจจัย โดยใช้ค าถาม
เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแบบการประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale ซึง่
จะแบ่งระดับความคิดเห็นและการตัดสินใจซื้อเป็น 5 ช่วงเท่ากัน เรียงจากมากไปน้อย ดังตารางที่ 3.1 

ตารางที่ 3.1 เกณฑ์ในการก าหนดคะแนนในการตอบแบบสอบถาม 

ระดับความเห็น ระดับคะแนน 

มากที่สุด 5 คะแนน 

มาก 4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย 2 คะแนน 

น้อยที่สุด 1 คะแนน 

ประเมินไม่ได ้ ประเมินไม่ได ้

ในการแปลค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นจากแบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้หลักการแบ่ง
อันตรภาคชั้น (Classic interval) ในการแปลผลดังนี้ 

คะแนนสูงสุด   คะแนนต่ าสุด

จ านวนชั้น
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จะท าให้ได้เกณฑ์ในการแปลค่าเฉลี่ยความคิดเห็นและการตดัสินใจในระดับต่างๆ ดังที่
แสดงในตารางที่ 3.2 

ตารางที่ 3.2 เกณฑ์การแปลค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นและการตัดสินใจ 

คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็น ระดับความคิดเห็น 

4.21-5.00 เห็นด้วยมากที่สุด/แนะน าแน่นอน 

3.41-4.20 เห็นด้วยมาก/อาจจะแนะน า 

2.61-3.40 เห็นด้วยปานกลาง/ไม่แน่ใจ 

1.81-2.60 เห็นด้วยน้อย/อาจจะไม่แนะน า 

1.00-1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด/ไม่แนะน าอย่างแน่นอน 

 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เป็นรูปแบบของการตรวจสอบรายการ (Checklist)  

 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
งานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ท าการเก็บข้อมูลจากขอ้มูลปฐมภูมิ ซึ่งจะเก็บข้อมูล

จากแบบสอบถามผ่านทางสื่อออนไลน์จากกลุ่มตัวอย่าง เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มตัวอย่างจ านวนมาก
ได้อย่างสะดวก รวดเร็วในระยะเวลาที่จ ากัด และผู้วิจัยสามารถน าข้อมูลมาท าการวิเคราะห์ผ่าน
โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติได้อย่างรวดเร็ว 
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3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ในส่วนของการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไว้นั้น จะใช้การ
ประมวลผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถติ ดังนี ้

3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ใช้อธิบายข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยอธิบายและน าเสนอในรูปตารางแจก 

แจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) แผนภูมิวงกลม (Pie chart) และแผนภูมิแท่ง (Bar chart)  

3.6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชงิอนุมาน (Inferential Statistics)  
เป็นการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิติในการ 

ทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis testing) โดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์ผลทางสถิติดังนี้ 
3.6.2.1 การวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) เพื่อจัดกลุม่ตัวแปรในแตล่ะปัจจัย

ที่ท าการศึกษา 
3.6.2.2 การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบ

สมมติฐานของงานวิจัย 
3.6.2.3 การวิเคราะห์ Independent Samples T-test เพื่อเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกัน 
3.6.2.4 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัวขึ้นไป  
เมื่อท าการเก็บรวบรวมและตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามแล้ว ผู้วิจัยได้

น าแบบสอบถามมาลงรหัส ในแบบฟอร์มลงรหัส (Coding Form) เพื่อน าไปประมวลผลด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ แล้วจึงน าผลที่ได้มาอภิปราย 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภปิรายผล 

 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจยัได้น าข้อมูลที่
ได้ม าประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย โดยแบ่งส่วนวิเคราะห์
ออกเป็นส่วนต่างๆ ดังนี ้

4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

4.2 ข้อมูลพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยขับ/ก าลังขับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

4.3 คะแนนเฉลี่ยระดบัความคิดเห็นต่อตัววัดของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ
ระดับการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผูใ้ช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า 
รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4.5 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

 
4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

 
ในการเก็บข้อมูลครั้งนี้ ผู้วิจยัใช้วิธีการแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่มประชากรเป้าหมาย

ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่เคยขับ/ก าลังขับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส โดย
ก าหนดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการกระจายแบบสอบถามตั้งแต่วันที่ 17 
กุมภาพันธ์ ถึง 18 มีนาคม 2560 โดยผู้วิจยัสามารถเก็บแบบสอบถามไดท้ี่สมบูรณ์ที่สามารถน าข้อมูล
มาใช้วิเคราะห์ได้จ านวน 405 ชุด โดยมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

1. เพศ 
ชาย 299 73.8 
หญิง 106 26.2 
2. อายุ 
ต่ ากว่า 26 ปี 40 9.9 
26-35 ปี 263 64.9 
36-45 ปี 64 15.8 
มากกว่า 45 ปี 38 9.4 
3. สถานภาพ 
โสด 286 70.6 
สมรส 119 29.4 
4. ระดับการศกึษาสูงสุด 
มัธยมศึกษาหรอืเทียบเท่า 14 3.5 
ปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า 265 65.4 
ปริญญาโทหรอืเทียบเท่า 124 30.6 
สูงกว่าปริญญาโท 2 0.5 
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
น้อยกว่า 20,000 บาท 34 8.4 
20,000-35,000 บาท 110 27.2 
35,001-50,000 บาท 107 26.4 
50,001-65,000 บาท 56 13.8 
65,001-90,000 บาท 44 10.9 
มากกว่า 90,000 บาท 54 13.3 
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ตารางที่ 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

6. อาชีพ 
พนักงานบริษัทเอกชน 276 68.1 
นักเรียน/นักศึกษา 21 5.2 
ธุรกิจส่วนตัว 44 10.9 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 27 6.7 
ข้าราชการ 26 6.4 
อื่นๆ 11 2.7 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 405 คน 

แบ่งเป็นเพศชายร้อยละ 73.8 และ เพศหญิงร้อยละ 26.2 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-30 ป ีคิดเป็น
ร้อยละ 64.9 ของกลุ่มตัวอย่าง โดยระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทยีบเท่า คิดเป็น
ร้อยละ 65.4 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.2 ส่วนใหญ่เป็น
พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 68.1 ของกลุ่มตัวอย่าง 
 
4.2 ข้อมลูพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยขับ/ก าลังขบัรถยนต์โตโยต้า รุน่โคโรล่า อัลตสิ 

 

 
ภาพที่ 4.1 ปีที่ผลิตรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ที่เคยขับ/ก าลังขับ ของกลุ่มตัวอย่าง 

1.2% 3.0% 

16.8% 

37.0% 

42.0% 

0.0% 

ปีที่ผลิตรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ที่เคยขับ/ก าลังขับ ของกลุ่มตัวอย่าง 

ก่อน พ.ศ.2538 

พ.ศ. 2538-2544 

พ.ศ. 2545-2550 

พ.ศ. 2551- 2556 

พ.ศ. 2557- ปัจจุบัน (2560) 
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ตารางที่ 4.2 ปัจจัยหลักที่เป็นเหตุผลส าคญัที่สุด ที่เลือกใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติสของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

ปัจจัยที่ท าใหซ้ื้อ สัดส่วน (%) 
เชื่อมั่นในคุณภาพรถยนต ์ 23.9 
สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 19.3 
ราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน 13.1 
รูปลักษณ์และการดีไซน์ของรถยนต์ถูกใจ 9.6 
สมรรถนะในการขับขี่ดีกว่ายี่ห้ออื่น ประหยัดน้ ามัน 8.3 
ศูนย์ให้บริการมีพื้นที่กว้าง 6.3 
การให้บริการด้านการขายและหลังการขายมีความรวดเร็ว 6.1 
มีบริการเสริมต่างๆ (ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ฟร,ี ฟรีประกันภัย
ส าหรับรถยนต์ใหม่) 

4.3 

มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่น่าสนใจ 2.0 
พนกังานมีความสุภาพในการบริการด้านการขาย 2.0 
อื่นๆ  5.2 

 
ตารางที่ 4.3 ราคารถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสที่ซื้อ ของกลุ่มตัวอย่าง 

ช่วงราคาที่ซื้อ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
ต่ ากว่า 600,000 บาท 14 3.5 
600,000-700,000 บาท 29 7.2 
700,001-800,000 บาท 79 19.5 
800,001-900,000 บาท 178 44.0 
900,001-1,000,000 บาท 87 21.5 
มากกว่า 1,000,000 บาท ขึน้ไป 18 4.4 
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ภาพที่ 4.2 ความถี่ในการขับขี่รถยนตต์่อสัปดาห ์ของกลุ่มตัวอย่าง 

 

 
ภาพที่ 4.3 วัตถุประสงค์หลักของการซื้อรถยนตร์ุ่นโคโรล่า อัลติส ของกลุ่มตัวอย่าง 

3.7% 
7.4% 

14.6% 

29.4% 

44.9% 

ความถี่ในการขับขี่รถยนต์ต่อสัปดาห์  

น้อยกว่า 1 วันต่อสัปดาห์ 

1-2 วันต่อสัปดาห์ 

3-4 วันต่อสัปดาห์ 

5-6 วันต่อสัปดาห์ 

7 วันต่อสัปดาห์ 

88.4% 

8.1% 
3.5% 

วัตถุประสงค์หลักของการซื้อรถยนต์รุ่นโคโรล่า อัลติส 

เพื่อเดินทางไปท างาน/เรียน 

เพื่อรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว เพื่อน บริเวณ
ใกล้ๆในวันหยุด 

เพื่อเดินทางไปเที่ยวต่างจังหวัด 
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ภาพที่ 4.4 วิธีการช าระเงินในการซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของกลุ่มตัวอย่าง 

 

 
ภาพที่ 4.5 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้ารุ่นโคโรล่าอัลติสของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 
 
 
 

27.7% 

72.3% 

วิธีการช าระเงิน 

เงินสด ผ่อนช าระ 

42.0% 

54.6% 

1.2% 2.2% 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 

ตัดสินใจด้วยตนเอง 

ครอบครัว (พ่อ แม่ พี่ น้อง ภรรยา ลูก) 

พนักงานขาย 

เพื่อน 
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ตารางที่ 4.4 บริการภายในศูนย์บริการโตโยต้าที่กลุ่มตัวอย่างเคยใช้บริการ 
บริการที่เขา้ใช ้ สัดส่วน (%) 

บริการตรวจเช็คสภาพรถยนต ์ 43.5 
บริการอาหาร/เครื่องดื่ม 18.5 
บริการซ่อมสแีละตัวถัง 19.7 
บริการล้างท าความสะอาดรถยนต ์ 14.9 
เข้าร่วมกิจกรรมพิเศษที่ทางศนูย์จัดขึ้น 1.6 
อื่นๆ 1.9 

จากภาพที่ 4.1-4.5 และตารางที่ 4.1-4.3 เกี่ยวกบัข้อมูลพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยขับ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส สามารถสรุปพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างที่ได้จากการส ารวจดังนี้ 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสที่ผลิตในช่วงพ.ศ. 2557- 
ปัจจุบัน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือช่วงพ.ศ.2551-2556 ร้อยละ 37 ช่วงพ.ศ.2545-2550 ร้อย
ละ 17 ช่วงพ.ศ.2538-2544 ร้อยละ 3 และก่อนพ.ศ.2538 ร้อยละ 1 ตามล าดับ 

ปัจจัยหลัก 3 อันดับแรกที่ท าให้กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อรถยนต์รุ่นนี้คือ เชื่อมั่นในคุณภาพ
รถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 23.9 รองลงมาคือ สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย คิดเป็น
ร้อยละ 19.3 และราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน คิดเป็นร้อยละ 
13.1 ตามล าดับ 

ช่วงราคารถยนต์รุ่นนี้ที่กลุ่มตัวอย่างซื้อมากที่สุดคือ 800,001-900,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 44.0 รองลงมาคือ 900,001-1,000,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 21.5 และ 700,001-800,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 19.5 ตามล าดับ  

ความถี่ในการใช้งานรถยนต์รุ่นนี้ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้งาน 7 วันต่อสัปดาห์ คิด
เป็นร้อยละ 45 รองลงมาคอื ใช้งาน 5-6 วันต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 29 และ ใช้งาน 3-4 วันต่อ
สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 15  

วัตถุประสงค์หลักของการซื้อรถยนต์รุ่นนี้ของกลุ่มตัวอย่างคือ เพื่อเดินทางไปท างาน/
เรียน คิดเป็นร้อยละ 88 โดยมีเพียงร้อยละ 8 ที่ซื้อเพือ่ไปรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว 
เพื่อน บริเวณใกล้ๆ ในวันหยดุ และ ร้อยละ 4 เพื่อเดินทางไปเที่ยวต่างจังหวัด 

วิธีการช าระเงินในการซื้อรถยนต์รุ่นน้ีของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 72 ใชว้ิธีการผ่อนช าระ 
ส่วนอีกร้อยละ 28 ช าระโดยเงินสด  
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บุคคลที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์รุ่นโคโรล่าอัลติสของกลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เป็นครอบครัว (พ่อ แม่ พี่ น้อง ภรรยา ลูก) คิดเป็นรอ้ยละร้อยละ 55 รองลงมาคือ ตัดสินใจด้วย
ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 42 มีเพียงร้อยละ 2 ที่เพื่อนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ และรอ้ยละ 1 มาจาก
พนักงานขาย  

บริการภายในศูนย์บริการโตโยต้าที่กลุ่มตัวอย่างเคยใช้บริการ 3 อันดับแรก คือ บริการ
ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือบริการอาหาร/เครื่องดื่มคิดเป็นร้อยละ 18.5 
และ บริการซ่อมสีและตัวถัง คิดเป็นร้อยละ 19.7 ตามล าดับ 

 
4.3 คะแนนเฉลี่ยระดบัความคิดเห็นต่อตวัวัดของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและระดับการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่ อัลติส ของผู้ใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

 
ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลแบบสอบถามที่ครบถ้วน สมบูรณ์ จ านวนทั้งสิ้น 405 ชุด น ามา

ค านวณหาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของประชากร ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนี ้

 

ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดอิสระจากการทบทวนวรรณกรรม 

ตัวแปรอิสระ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.1 ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก 4.84 0.42 เห็นด้วยมากที่สุด 

1.2 ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเชื่อถือ 4.68 0.52 เห็นด้วยมากที่สุด 

1.3 รถยนต์มีคณุภาพ และได้รับการรับรองที่
น่าเช่ือถือ 

4.52 0.62 เห็นด้วยมากที่สุด 

1.4 รูปลักษณแ์ละการดีไซนส์วยงาม 3.74 1.02 เห็นด้วยมาก 

1.5 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในครบครัน 3.63 0.99 เห็นด้วยมาก 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดอิสระจากการทบทวนวรรณกรรม
(ต่อ) 

ตัวแปรอิสระ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

1.6 สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและทนทาน 4.36 0.72 เห็นด้วยมากที่สุด 

1.7 รถยนต์ประหยัดน้ ามัน 4.09 0.80 เห็นด้วยมาก 

1.8 ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ 4.06 0.81 เห็นด้วยมาก 

1.9 ระบบความปลอดภัยอื่นๆ (ถุงลมนิรภัย, 
ระบบควบคุมความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) 
ครบถ้วน 

3.92 0.89 เห็นด้วยมาก 

1.10 มีสีภายนอกและภายในตรงตามความ
ต้องการ 

3.97 0.99 เห็นด้วยมาก 

2.ราคา(Price) 

2.1 ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเมื่อเทียบ
กับรถยนต์ในกลุ่มเดียวกัน (C-segment) 

3.91 0.84 เห็นด้วยมาก 

2.2 ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม 4.16 0.78 เห็นด้วยมาก 

2.3 ราคาค่าบ ารุงรักษาและตรวจเช็คสภาพ
รถมีความเหมาะสม 

4.06 0.82 เห็นด้วยมาก 

2.4 ราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได ้ 4.15 0.81 เห็นด้วยมาก 

3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

3.1 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการ
เข้าใช้บริการ เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย 

4.53 0.63 เห็นด้วยมากที่สุด 

3.2 ศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ 4.60 0.58 เห็นด้วยมากที่สุด 

3.3 ศูนย์บริการของตัวแทนมีความน่าเชื่อถือ 4.25 0.80 เห็นด้วยมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดอิสระจากการทบทวนวรรณกรรม
(ต่อ) 

ตัวแปรอิสระ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1 มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น 
ให้ส่วนลดเงินสดในการซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ย
ในการผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อุปกรณ์
เพิ่มเติมต่างๆ (กันแดด, พรมยางกันลื่น, 
อื่นๆ) เป็นต้น 

4.03 0.85 เห็นด้วยมาก 

4.2 มีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย 
เช่น แถมบริการเพิ่มเติม (ขัดเคลือบแก้ว, 
ล้างรถฟร,ี มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เป็นต้น 

3.70 1.04 เห็นด้วยมาก 

4.3 รูปแบบและเนื้อหาโฆษณามีความ
น่าสนใจและดึงดูด 

3.62 0.97 เห็นด้วยมาก 

4.4 พรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและ
ดึงดูด 

3.28 1.10 เห็นด้วยปานกลาง 

4.5 มีช่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการใน
ช่องทางต่างๆ หลากหลาย เช่น Facebook, 
Line, Instagram 

3.51 0.98 เห็นด้วยมาก 

4.6 มีบริการรบัซื้อรถยนต์เก่าโดย Toyota 
sure ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม ่

3.48 1.16 เห็นด้วยมาก 

5.ด้านบุคคล (People) 

5.1 พนักงานบริการด้วยความสุภาพ 4.11 0.73 เห็นด้วยมาก 

5.2 พนักงานมีมนุษยสัมพันธด์ ี 4.10 0.71 เห็นด้วยมาก 

5.3 พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว 4.01 0.78 เห็นด้วยมาก 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดอิสระจากการทบทวนวรรณกรรม
(ต่อ) 

ตัวแปรอิสระ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

5.4 พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ 3.93 0.83 เห็นด้วยมาก 

5.5 พนกังานมีจ านวนเพียงพอต่อการบริการ 3.99 0.75 เห็นด้วยมาก 

5.6 พนักงานสามารถบริการได้ถูกต้อง เช่น 
แก้ไขปัญหาเครื่องยนต์ได้ 

3.83 0.87 เห็นด้วยมาก 

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Environment) 

6.1 ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง 4.20 0.69 เห็นด้วยมาก 

6.2 ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่สวยงาม 3.92 0.77 เห็นด้วยมาก 

6.3 ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ
ครัน 

4.02 0.79 เห็นด้วยมาก 

6.4 ศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น 
ตรวจเช็คสภาพรถ บริการซอ่มสีและตัวถัง 
เป็นต้น 

4.26 0.78 เห็นด้วยมากที่สุด 

7.ด้านกระบวนการ (Process) 

7.1 การให้บรกิารด้านการขายมีความ
รวดเร็ว 

4.04 0.74 เห็นด้วยมาก 

7.2 การให้บรกิารด้านการตรวจเช็คสภาพรถ
มีความรวดเร็ว 

4.05 0.77 เห็นด้วยมาก 

7.3 ความรวดเร็วในการให้บรกิารด้านการ
ซ่อมแซมมึความรวดเร็ว 

3.91 0.88 เห็นด้วยมาก 

7.4 กระบวนการส่งมอบรถหลังการ
ให้บริการน่าประทับใจ 

4.04 0.83 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางที่ 4.5 เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยทั้งหมด 37 ปัจจัย พบว่า ปัจจัยอิสระที่มี
ค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นสูงสุด 5 อันดับแรกได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องยี่ห้อรถยนต์เป็น
ที่รู้จัก (ค่าเฉลี่ย 4.84 เห็นด้วยมากที่สุด) และ ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉลีย่ 4.68 เห็นด้วย
มากที่สุด) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในเรื่อง ศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ (ค่าเฉลีย่ 
4.60 เห็นด้วยมากที่สุด) และ สถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการเข้าใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.53 
เห็นดว้ยมากที่สุด) ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ในเรื่องรถยนต์มีคุณภาพและได้รับการรับรองที่น่าเชื่อถือ 
(ค่าเฉลี่ย 4.52 เห็นด้วยมากที่สุด) 

เมื่อท าการพิจารณาปัจจัยในแต่ละด้านของส่วนประสมทางการตลาด 7P’s แล้ว 
สามารถสรุปผลการศึกษาของแต่ละปัจจัยได้ดังนี้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นในเรื่อง
ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จักมากทีสุ่ด (ค่าเฉลี่ย 4.84 : เห็นด้วยมากที่สุด) รองลงมาเป็นเรื่องยี่ห้อรถยนต์มี
ความน่าเชื่อถือ (ค่าเฉลี่ย 4.68 : เห็นด้วยมากที่สุด) 

ปัจจัยด้านราคา (Price) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นในเรื่องราคา
อะไหล่มีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.16 : เห็นด้วยมาก) รองลงมาเป็นเรื่องราคาขายต่ออยู่ในระดับที่
รับได ้(ค่าเฉลี่ย 4.15 : เห็นด้วยมาก) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับความ
คิดเห็นในเรื่องศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 4.60 : เห็นด้วยมากที่สุด) รองลงมาเป็น
เรื่องสถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการเข้าใช้บริการ เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 
4.53 : เห็นด้วยมากที่สุด) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับ
ความคิดเห็นในเรื่องมีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ให้ส่วนลดเงินสดในการซื้อ/ลดอัตรา
ดอกเบี้ยในการผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อุปกรณ์เพิ่มเติมต่างๆ (กันแดด, พรมยางกันลื่น, อื่นๆ) เป็น
ต้น (ค่าเฉลี่ย 4.03 : เห็นด้วยมาก) รองลงมาเป็นเรื่องมีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เช่น แถม
บริการเพิ่มเติม (ขัดเคลือบแกว้, ล้างรถฟรี, มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เป็นต้น (ค่าเฉลีย่ 3.70 : เห็น
ด้วยมาก) 

ปัจจัยด้านบุคลากร (People) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นในเรื่อง
พนักงานบริการด้วยความสุภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.11 : เห็นด้วยมาก) รองลงมาเป็นเรื่องพนักงานมีมนุษย
สัมพันธ์ดี (ค่าเฉลี่ย 4.11 : เห็นด้วยมาก) 
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ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของ
ระดับความคิดเห็นในเรื่องศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพรถ บริการซ่อมสีและ
ตัวถัง เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.26 : เห็นด้วยมากที่สุด) รองลงมาเป็นเรื่องศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง 
(ค่าเฉลี่ย 4.20 : เห็นด้วยมาก) 

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นใน
เรื่องการให้บริการด้านการตรวจเช็คสภาพรถมีความรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.05 : เห็นด้วยมาก) รองลงมา
เป็นเรื่องการให้บริการด้านการขายมีความรวดเร็ว และกระบวนการส่งมอบรถหลังการให้บริการน่า
ประทับใจ มีคา่เฉลี่ยเท่ากัน (ค่าเฉลี่ย 4.04 : เห็นด้วยมาก) 

 

ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรตาม 

ตัวแปรอิสระ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ถ้ามีคนในครอบครัว เพ่ือน จะตัดสินใจซื้อรถยนต์คัน
ใหม่ ท่านจะแนะน าให้บุคคลเหล่าน้ันซื้อรถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติสหรือไม่ 

4.05 0.83 
อาจจะ
แนะน า 

 

ตัวแปรตามในงานวิจัยน้ี คือ การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 
ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผู้วิจัยวัดจากระดับการแนะน าให้บุคคลที่รู้จักที่
ต้องการรถคันใหม ่ซื้อรถยนตย์ี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมี
แนวโน้มที่จะแนะน าให้บุคคลที่รู้จักซื้อรถยนตย่ี์ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติสอยู่ในระดับ อาจจะ
แนะน าใหซ้ื้อ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.05 
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ตารางที่ 4.7 เหตุผลหลักที่ท าให้แนะน าบุคคลอื่นซื้อรถยนต์โตโยโต้ รุ่น โคโรล่า อัลตสิ 

เหตุผลหลักทีท่ าให้แนะน าบุคคลอื่น สัดส่วน (%) 

เชื่อมั่นในคุณภาพรถยนต ์ 26.8 

สะดวกตอ่การเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 21.9 

ราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน 14.4 

สมรรถนะในการขับขี่ดีกว่ายี่ห้ออื่น ประหยัดน้ ามัน 10.8 

การให้บริการด้านการขายและหลังการขายมีความรวดเร็ว 7.4 

รูปลักษณ์และการดีไซน์ของรถยนต์ถูกใจ 6.2 

มีบริการเสริมต่างๆ (ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ฟร,ี ฟรีประกันภัยส าหรับรถยนต์ใหม่) 4.2 

พนักงานมีความสุภาพในการบริการด้านการขาย 3.7 

มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่น่าสนใจ 1.8 

อื่นๆ 2.9 

 

นอกจากนี้ข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง พบว่าเหตุผลหลักที่ท าให้กลุ่มตัวอย่างแนะน าบุคคล
อื่นให้ซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อันดับแรก คือ เชื่อมั่นในคุณภาพรถยนต ์ร้อยละ 26.8 รองลงมา
คือ สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย ร้อยละ 21.9 และ อันดับที่สาม คือ ราคา
รถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน ร้อยละ 14.4 ตามล าดับ 
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4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า 
อัลติส ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ผู้วิจัยต้องการศึกษาความแตกต่างของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ในเรื่อง เพศ อายุ 

ระดับการศกึษาสูงสุด รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ ว่าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ทีแ่ตกต่างกันหรือไม่ โดยทดสอบสมมติฐานนีจ้ากการวิเคราะห์ 
Independent-Sample T Test ส าหรับทดสอบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่
แตกต่างกันในเรือ่งเพศ สถานภาพ  ส าหรบัการทดสอบความแตกต่างกันด้านอายุ การศึกษา รายได้
เฉลี่ย และอาชีพ จะใช้วิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) โดยก าหนด

ระดับนัยส าคัญ (α) ที่ 0.05 และมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
 

4.4.1 เพศ กบั ระดับการตดัสินใจ 

สมมติฐานที ่1 ปัจจัยทางเพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์เพศกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 

เพศ จ านวน (N) ค่าเฉลี่ยการตดัสินใจซื้อ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Std. Deviation) 

Sig. 

ชาย 299 4.04 0.842 0.286 

หญิง 106 4.07 0.796 

 

จากการทดสอบเพศกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ด้วยวิธีการ Independent-

Sample T test ได้ค่าดังตารางที่ 4.7 โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.286 ซึ่งมากกว่าค่า α 0.05 จึงสรุปว่า 
เพศชายและหญิงมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้นเพศจึงไม่ใช่ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื่องจากปัจจุบันเพศหญิงก็ท างานนอกบ้าน
เท่าเทียมกับเพศชาย การมีรถยนต์ไว้เพ่ือเดินทางย่อมรู้สึกเป็นส่วนตัวและปลอดภัยกว่าการเดินทาง
สาธารณะ และรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส เป็นรถยนต์ที่สามารถใช้ประโยชน์ได้ทั้งเพศชายและ
เพศหญิง ไม่ได้ออกแบบมาส าหรับเพศใดโดยเฉพาะ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่กล่าวไว้ในบทที่ 
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2 ดังเช่นงานวิจัยของ พงศา ธเนศศรียานนท์ (2556) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนต์รุ่นประหยัด (Eco cars) ที่มีเครื่องยนต์ไม่เกิน 1,600 ซีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า เพศ
ไม่มีผลต่อการเลือกซื้อรถยนต ์เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างซื้อรถยนต์เพื่อการอ านวยความสะดวกและขับรถ
ระหว่างบ้านและที่ท างานซึ่งเป็นไปตามลักษณะการท างานในปัจจุบันที่ทั้งชายและหญิงมักท างานที่
ต้องเดินทางไกลมากขึ้น 

 
4.4.2 อายุ กับ ระดับการตัดสินใจ 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยอายุที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหอ์ายุกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 

อายุ จ านวน (N) ค่าเฉลี่ยการตดัสินใจซื้อ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Std. Deviation) 

Sig. 

ต่ ากว่า 26 ปี 40 4.18 0.636 0.779 

26-35 ปี 263 4.04 0.886 

36-45 ปี 64 4.02 0.766 

มากกว่า 45 ปี 38 4.03 0.716 

 

จากการทดสอบอายุกับระดับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ดังตารางที่ 4.8 ได้ค่า Sig เท่ากับ 0.779 ซึ่งมากกว่าค่า 

α 0.05 จึงสรุปว่าอายุที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้นอายุจึงไม่ได้เป็นปัจจัยที่ส่งผลตอ่
การตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปจัจุบันไม่ว่าช่วง
อายุใด ก็มีความจ าเป็นในการเดินทาง ทั้งการไปเรียน การท างาน หรือแม้แต่เพื่อเดินทางไปเยี่ยม
ลูกหลาน แม้เหตุผลและบุคคลที่มีอทิธิพลในการซื้อของแต่ละช่วงอายุจะแตกต่างกัน แต่เพื่อความ
สะดวกสบายในการเดินทาง คนส่วนใหญ่จึงเลือกรถยนต์ส่วนบุคคลมากกว่าการเดินทางสาธารณะ 
รวมทั้งรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ไม่ได้เป็นรถยนต์ที่ออกแบบมาส าหรับอายุรุ่นใด รุ่นหนึ่ง
โดยเฉพาะ ผู้บริโภคไม่ว่าจะมีอายุอยูใ่นช่วงใด หากขับรถเป็นและมีใบอนุญาตขับรถยนต์ ก็สามารถ
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ขับขีร่ถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ได้อย่างสะดวก นอกจากนี้จากข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างพบว่า ใน
ทุกช่วงอายุ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่าร้อยละ 50 คือครอบครัวอีกด้วย 

 
4.4.3 ปัจจยัสถานภาพทางครอบครัว กับ ระดับการตัดสินใจ 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยสถานภาพทางครอบครัวที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหส์ถานภาพทางครอบครัวกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโค
โรล่าอัลติส 

สถานภาพทาง
ครอบครัว 

จ านวน 
(N) 

ค่าเฉลี่ยการตดัสินใจซื้อ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Std. Deviation) 

Sig. 

โสด 286 4.10 0.815 0.679 

สมรส 119 3.92 0.855 

 

จากการทดสอบสถานภาพครอบครัวกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ด้วยวิธีการ 

Independent-Sample T test ได้ค่าดังตารางที่ 4.9 โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.679 ซึ่งมากกว่าค่า α 
0.05 จึงสรุปว่า สถานภาพโสดและสมรสมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้นสถานภาพครอบครัวจึงไม่ใช่ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่กล่าวไว้ในบทที่ 2 ดังเช่นงานวิจัยของอดิศัย ศรีโสภินสกุล (2545) ที่
ศึกษา “ความคิดเห็นและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ประกอบการตัดสินใจของผู้ต้องการซื้อบ้านเอื้อ
อาทร” พบว่า สถานภาพที่ต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเอ้ืออาทร ทั้งนี้เนื่องจากรถยนต์
กลายเป็นส่วนหนึ่งของการเดินทางไม่ว่าจะคนโสดหรือมีครอบครัว ซึ่งต้องเดินทางไปท างานไกลบ้าน 
รวมถึงการมีรถยนต์ขับเป็นเป็นการแสดงฐานะของเจ้าของ หากเป็นคนที่สมรสแล้วการมีรถยนต์ขบั
แสดงถึงความพร้อมของการขยับขยายครอบครัว 
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4.4.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับ ระดับการตัดสินใจ 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่าง
กัน 

ตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะหร์ายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโร
ล่า อัลติส 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน จ านวน 
(N) 

ค่าเฉลี่ยการตดัสินใจซื้อ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Std. Deviation) 

Sig. 

น้อยกว่า 20,000 บาท 34 3.97 0.576 0.082 

20,000-35,000 บาท 110 4.20 0.688 

35,001-50,000 บาท 107 4.01 0.895 

50,001-65,000 บาท 56 4.16 0.626 

65,001-90,000 บาท 44 3.93 1.12885 

มากกว่า 90,000 บาท 54 3.83 0.947 

 

จากการทดสอบรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ด้วยวิธีการ 
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ได้ค่าดังตารางที่ 4.10 โดยมีค่า Sig เท่ากับ 

0.082 ซึ่งมากกว่าค่า α 0.05 จึงสรุปว่า รายได้เฉลี่ยตอ่เดือนที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ไมแ่ตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
เนื่องจากปัจจุบันมีการน าเสนอรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลายมากขึ้น รวมถึงมีการออกเงินกู้เพื่อ
ผ่อนรถยนต์ จงึท าให้ผู้บริโภคที่รายได้น้อยก็สามารถซื้อรถยนต์ได้ รวมทั้งราคารถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโร
ล่าอัลติส ก็ไมไ่ด้แตกต่างจากรถยนต์ยี่ห้ออื่นซึ่งมีลักษณะใกล้เคียงกัน เป็นไปตามราคาตลาด ดังนั้น 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจึงไม่ใช่ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่กล่าวไว้ในบทที่ 2 ดังเช่นงานวิจัย
ของปรีชา วชิราศรีศิริกุล และ สุกิจ ขอเช้ือกลาง (2555) ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคจากตัวแทนจ าหน่ายฮอนด้า จังหวัดพิษณุโลก 
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พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ไม่ต่างกัน 
เนื่องจากปัจจุบันมีทางเลือกในการซื้อที่เอือ้ต่อผู้มีรายได้ทุกช่วง ทั้งแบบช าระเงินผ่อนหรือบัตรเครดิต 

 
4.4.5 อาชีพ กับ ระดับการตัดสินใจ 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยอาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะหอ์าชีพกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 

อาชีพ จ านวน 
(N) 

ค่าเฉลี่ยการตดัสินใจซื้อ 
(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Std. Deviation) 

Sig. 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

276 4.08 0.888 0.243 

นักเรียน และอ่ืนๆ 32 3.78 0.832 

ธุรกิจส่วนตัว 44 3.98 0.664 

ข้าราชการและ
รัฐวิสาหกิจ 

53 4.08 0.583 

 

จากการทดสอบอาชีพกับระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ได้ค่าดังตารางที่ 4.11 โดยมีค่า Sig เท่ากับ 0.243 ซึ่ง

มากกว่าค่า α 0.05 จึงสรุปว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโร
ล่าอัลติส ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ทั้งนี้เนื่องจากปัจจุบันไม่ว่า
จะอาชีพใด ต้องมีการเดินทางเพื่อติดต่อลูกค้ามากขึ้น ขยายตลาดให้กว้างขึ้น จึงจ าเป็นต้องมีการ
เดินทางอยู่เสมอ รวมถึงนักเรียน/นักศึกษาที่บ้านอยู่ชานเมืองแต่เรียนในเมืองและครอบครัวมีทนุ
ทรัพย์ การซือ้รถยนต์เพื่อเดินทางจึงสะดวกกว่าการใช้รถสาธารณะ รวมทั้งรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโร
ล่าอัลติส จัดว่าเป็นรถตลาดที่ผู้ขับขี่สามารถหาซื้อและขับขี่ได้ง่าย ดังนั้น อาชีพจึงไม่ใช่ปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสในกรงุเทพมหานครและปริมณฑล 
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4.5 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุน่โคโรล่า อัลติส ของผู้ใช้บรกิาร
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง และวิเคราะห์สหสัมพันธ์ 

(Correlation) เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระต่างๆ ทั้งสิ้น 37 ตัวแปรที่ระดับ
นัยส าคญั 0.05 พบว่า มีตัววัดหลายคู่ที่มคีวามสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งจะมีผลต่อการวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงเส้น ผู้วิจัยจึงได้น าตัววัดนั้นไปท าการวิเคราะห์และสกดัปัจจัยเพื่อให้ได้ปัจัยที่
เหมาะสมที่สุด โดยการวิเคราะห์อันดับปัจจัยจะใช้วิธีการวิเคราะห์ทางสถิติคือ KMO (Kaiser-Meyer-
Olkin) และ Barlett’s Test of Sphericity ในการทดสอบความเหมาะสมของตัวแปรอิสระที่จะท า
การสกัดปัจจัย 

 
4.5.1 การวิเคราะห์ความเหมาะสมของตัวแปรอิสระในการใช้วธิีการวิเคราะห์ปัจจัย 

(Factor Analysis) 
KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) เป็นค่าที่ใช้วัดความเหมาะสมของข้อมูลตวัอย่างที่

จะน ามาวิเคราะห์โดยเทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ซึ่งถ้าค่า KMO มีค่ามาก (เข้า
ใกล้ค่า 1) แสดงว่าสามารถใช้วิธีการวิเคราะห์ปัจจัยในการแบ่งกลุ่มได ้แต่ถ้าค่า KMO มีค่าน้อย (เข้าสู่
ค่า 0) แสดงว่าไม่ควรน าวิธีการวเิคราะห์ปัจจัยมาใช้ ส่วนการทดสอบแบบ Barlett’s Test of 
Sphericity ซึ่งใช้ในการทดสอบค่าสหสัมพันธ์โดยรวมของตัวแปรย่อยที่น ามาวิเคราะห์ข้อมูลที่
เหมาะสม จะต้องมีค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด โดยในการวิตัยนี้ได้ก าหนดระดับ
นัยส าคัญเท่ากบั 0.05 และต้ังสมมติฐานต่อไปน้ี 

H0 : ตัวแปรไม่มีความสัมพันธร์ะหว่างกัน 
H1 : ตัวแปรมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน 

 
ตารางที่ 4.13 KMO และ Barlett’s Test ของตัวแปรอิสระจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0.916 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 10032.498 

Df 666 

Sig. 0.000 
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จากตารางที่ 4.12 ของการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 37 ตัวแปร พบว่ามีค่า KMO 
เท่ากับ 0.916 ซึ่งมีค่าเข้าใกล ้1 แสดงว่าข้อมูลที่รวบรวมมานั้นมีความเหมาะสมที่จะน าไปใช้วิเคราะห์
ในระดับดีมาก และเมื่อทดสอบด้วย Barlett’s Test of Sphericity พบว่าข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างให้
ค่า Sig เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 หมายถึง ตัวแปรมีความสัมพันธ์กัน ดังนั้นจากผลการวิเคราะห์
สถิติทดสอบทัง้สองวิธีข้างต้น สามารถสรปุได้ว่า ตัวแปรต่างๆ มีความเหมาะสมที่จะใช้เทคนคิ
วิเคราะห์ปัจจัย 

 
4.5.2 การก าหนดกลุ่มปัจจยั 

จากการทดสอบข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรมีความเหมาะสมที่จะใช้
เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ต่อมาผู้วิจัยได้ท าการสกัดปัจจัย (Extraction) เพื่อหา
และก าหนดปัจจัยที่เหมาะสมส าหรับการวิเคราะห์หาสมการถดถอยเชิงเส้น โดยการวิจัยนี้จะใช้วิธี
สกัดปัจจัยแบบ Principal Component Analysis (PCA) และใช้วิธีการหมุนแกนปัจจัยแบบ 
Varimax ซึ่งใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจจ านวนปัจจัยที่เหมาะสมจากการพิจารณาค่า Eigenvalue ที่
มากกว่า 1   และ ค่า Factor loading ของตัวแปรในปัจจัยต้องไม่น้อยกว่า 0.3 และต้องไม่มีค่า 
Factor loading สูงใกล้เคียงกันในปัจจัยมากกว่า 1 ปัจจัย ซึ่งพบว่าสามารถจัดกลุ่มปัจจัยใหมไ่ด้
ทั้งหมด 8 ปัจจัย โดยกลุ่มปัจจัยนี้สามารถอธิบายความแปรปรวนได้เท่ากับ 68.7 % และสามารถ
น ามาเปรียบเทียบกับปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ดังตารางที่ 4.13  

 
ตารางที่ 4.14 แสดงการเปรียบเทียบปัจจัยและตัววัดจากการทบทวนวรรณกรรมและจากผลการ
วิเคราะห์ปัจจัย 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะหป์ัจจัย 

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.1 ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก 

1.2 ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเช่ือถือ 

1.3 รถยนตม์ีคุณภาพ และได้รับการรับรองที่
น่าเช่ือถือ 

1.4 รูปลักษณแ์ละการดีไซนส์วยงาม 

1.ด้านความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ 
(Reliability of Product) 

1.1 ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก 

1.2 ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเช่ือถือ 

1.3 รถยนต์มีคณุภาพ และได้รับการรับรองที่
น่าเช่ือถือ 
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ตารางที ่4.14 แสดงการเปรียบเทียบปัจจัยและตัววัดจากการทบทวนวรรณกรรมและจากผลการ
วิเคราะห์ปัจจัย (ต่อ) 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะหป์ัจจัย 

1.5 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในครบครัน 

1.6 สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและทนทาน 

1.7 รถยนต์ประหยัดน้ ามัน 

1.8 ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ 

1.9 ระบบความปลอดภัยอื่นๆ (ถุงลมนิรภัย, 
ระบบควบคุมความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) ครบถ้วน 

1.10 มีสีภายนอกและภายในตรงตามความ
ต้องการ 

2.ด้านราคา (Price) 

2.1 ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับ
รถยนต์ในกลุ่มเดียวกัน (C-segment) 

2.2 ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม 

2.3 ราคาค่าบ ารุงรักษาและตรวจเช็คสภาพรถมี
ความเหมาะสม 

2.4 ราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได ้

3.ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) 

3.1 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการเข้า
ใช้บริการ เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย 

3.2 ศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ 

3.3 ศูนย์บรกิารของตัวแทนมีความน่าเชื่อถือ 

2.ด้านสมรรถนะ รูปลักษณ ์และราคา 
(Performance Appearance & Price) 

2.1 รูปลักษณ์และการดีไซนส์วยงาม 

2.2 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในครบครัน 

2.3 สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและทนทาน 

2.4 รถยนต์ประหยัดน้ ามัน 

2.5 ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ 

2.6 ระบบความปลอดภัยอื่นๆ (ถุงลมนิรภัย, 
ระบบควบคุมความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) ครบถ้วน 

2.7 มีสีภายนอกและภายในตรงตามความต้องการ 

2.8 ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับ
รถยนต์ในกลุ่มเดียวกัน (C-segment) 

3.ด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ
(Maintenance cost & 2nd hand Price) 

3.1 ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม 

3.2 ราคาค่าบ ารุงรักษาและตรวจเช็คสภาพรถมี
ความเหมาะสม 

3.3 ราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได ้

4.ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) 

4.1 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการเข้าใช้
บริการ เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย 
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ตารางที่ 4.14 แสดงการเปรียบเทียบปัจจัยและตัววัดจากการทบทวนวรรณกรรมและจากผลการ
วิเคราะห์ปัจจัย (ต่อ) 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะหป์ัจจัย 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1 มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ให้
ส่วนลดเงินสดในการซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ยในการ
ผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อปุกรณ์เพ่ิมเติมต่างๆ 
(กันแดด, พรมยางกันลื่น, อื่นๆ) เป็นต้น 

4.2 มีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เชน่ 
แถมบริการเพิม่เติม (ขัดเคลอืบแก้ว, ล้างรถฟรี, 
มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เปน็ต้น 

4.3 รูปแบบและเนื้อหาโฆษณามีความน่าสนใจ
และดึงดูด 

4.4 พรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและดึงดูด 

4.6 มีช่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการใน
ช่องทางต่างๆ หลากหลาย เช่น Facebook, 
Line, Instagram 

4.7 มีบริการรบัซื้อรถยนต์เก่าโดย Toyota sure 
ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม ่

5.ด้านบุคคล (People) 

5.1 พนักงานบริการด้วยความสุภาพ 

5.2 พนักงานมมีนุษยสัมพันธด์ ี

5.3 พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว 

5.4 พนักงานมคีวามรู้ในการให้บริการ 

5.5 พนักงานมจี านวนเพียงพอต่อการบริการ 

 

4.2 ศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ 

4.3 ศูนย์บริการของตัวแทนมีความน่าเชื่อถือ 

5.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5.1 มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ให้
ส่วนลดเงินสดในการซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ยในการ
ผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อปุกรณ์เพ่ิมเติมต่างๆ 
(กันแดด, พรมยางกันลื่น, อื่นๆ) เป็นต้น 

5.2 มีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เชน่ 
แถมบริการเพิม่เติม (ขัดเคลอืบแก้ว, ล้างรถฟร,ี 
มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เปน็ต้น 

5.3 รูปแบบและเนื้อหาโฆษณามีความน่าสนใจ
และดึงดูด 

5.4 พรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและดึงดูด 

5.5 มีช่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการในชอ่งทาง
ต่างๆ หลากหลาย เช่น Facebook, Line, 
Instagram 

5.6 มีบริการรบัซื้อรถยนต์เก่าโดย Toyota sure 
ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม ่

6.ด้านบุคคล (People) 

6.1 พนักงานบริการด้วยความสุภาพ 

6.2 พนักงานมมีนุษยสัมพันธด์ ี

6.3 พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว 

6.4 พนักงานมคีวามรู้ในการให้บริการ 
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ตารางที่ 4.14 แสดงการเปรียบเทียบปัจจัยและตัววัดจากการทบทวนวรรณกรรมและจากผลการ
วิเคราะห์ปัจจัย (ต่อ) 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะหป์ัจจัย 

5.6 พนักงานสามารถบริการได้ถูกต้อง เช่น แก้ไข
ปัญหาเครื่องยนต์ได้ 

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ(Physical Environment) 

6.1 ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง 

6.2 ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่สวยงาม 

6.3 ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 

6.4 ศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็ค
สภาพรถ บริการซ่อมสีและตัวถัง เป็นต้น 

7.ด้านกระบวนการ (Process) 

7.1 การให้บรกิารด้านการขายมีความรวดเร็ว 

7.2 การให้บรกิารด้านการตรวจเชค็สภาพรถมี
ความรวดเร็ว 

7.3 ความรวดเร็วในการให้บรกิารด้านการ
ซ่อมแซมมึความรวดเร็ว 

7.4 กระบวนการส่งมอบรถหลังการให้บริการน่า
ประทับใจ 

6.5 พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการบริการ 

6.6 พนักงานสามารถบริการได้ถูกต้อง เช่น แก้ไข
ปัญหาเครื่องยนต์ได้ 

7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ(Physical Environment) 

7.1 ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง 

7.2 ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่สวยงาม 

7.3 ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 

7.4 ศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็ค
สภาพรถ บริการซ่อมสีและตัวถัง เป็นต้น 

8. ด้านกระบวนการ (Process) 

8.1 การให้บรกิารด้านการขายมีความรวดเร็ว 

8.2 การให้บรกิารด้านการตรวจเช็คสภาพรถมี
ความรวดเร็ว 

8.3 ความรวดเร็วในการให้บรกิารด้านการ
ซ่อมแซมมึความรวดเร็ว 

8.4 กระบวนการส่งมอบรถหลังการให้บริการน่า
ประทับใจ 
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4.6 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเสน้ (Linear Regression Analysis) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยสว่น
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ใช้บริการ
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งท าให้ได้ปัจจัยใหม่ 8 ปัจจัย 

ท าให้ผู้วิจัยท าการปรับสมมติฐานเพื่อให้สอดคล้องกับผลที่ได้จากการจัดกลุ่มปัจจัย ดงันี ้
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านด้านความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ (Reliability of Product) 

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ทีอ่าศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านสมรรถนะ รูปลักษณ์ และราคา (Performance Apperance 
& Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ (Maintenance cost & 2nd 
hand Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

สมมติฐานที ่8 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีผลตอ่การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยีห่้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้วิจัยจึงใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) เพื่อหา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ได้จากการจัดกลุ่มใหม่จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้
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แบบ Enter Multiple Regression ซึ่งจะใช้แบบสอบถามที่ได้ตรวจสอบข้อมูลครบและสมบูรณ์
จ านวน 405 ชุด ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ได้ผลการวิเคราะห์ดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.15 ตัวแบบที่ได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0.612a 0.374 0.362 0.664 

 

ตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นของตัวแบบ (ANOVA) 

Model Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1 Regression 104.071 8 13.009 29.526 0.000a 

Residual 174.036 395 0.441 

Total 278.106 403  

 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า ค่าสัมประสิทธิต์ัวก าหนด (R square) สูงสุดเท่ากับ 0.374 
แสดงว่า ปัจจัยทั้ง 8 ปัจจัย สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลได้ร้อยละ 37.4 และส่วนที่เหลือเกิดจากอิทธิพลของตัวแปรภายนอก
อื่นๆ ร้อยละ 62.6 

จากตารางที่ 4.14 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ความแปรปรวนเพ่ือแสดงว่า ตัวแปรอิสระ
ทั้ง 8 ปัจจัยนั้น มีอย่างน้อย 1 ตัวแปรอิสระที่สามารถน าไปใช้ในการพิจารณาถึงการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส โดยก าหนดระดับนัยส าคัญ α เท่ากับ 0.05 และตั้งสมมติฐานดังนี ้

H0 : ตัวแปรอิสระทุกตัว ไมม่ีความสัมพันธ์กับการพิจารณาถึงการตัดสินใจซื้อรถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 

H1 : ตัวแปรอิสระอย่างน้อยตัว ไม่มีความสัมพันธ์กับการพิจารณาถึงการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 
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ซึ่งจากการทดสอบ F-test พบว่าได้ค่า Sig 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด

ไว้ ว่า α เท่ากับ 0.05 จึงสามารถปฏิเสธ H0 :  ได้ แสดงว่ามีตัวแปรอิสระอย่างน้อยหนึ่งตัวที่มี
ความสัมพันธ์กับการพิจารณาถึงการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 

 

ตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 4.047 0.033  122.548 0.000 

ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของ
ผลิตภัณฑ ์ 

0.182 0.033 0.219 5.505 0.000 

ปัจจัยด้านสมรรถนะ รูปลักษณ์ 
และราคา 

0.318 0.033 0.382 9.608 0.000 

ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและ
ราคาขายต่อ 

0.165 0.033 0.199 5.003 0.000 

ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย  0.073 0.033 0.087 2.197 0.029 

ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด  0.181 0.033 0.218 5.484 0.000 

ปัจจัยด้านบุคลากร  0.107 0.033 0.129 3.246 0.001 

ปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 

0.168 0.033 0.202 5.081 0.000 

ปัจจัยด้านกระบวนการ  0.138 0.033 0.166 4.160 0.000 

 

จากตารางที่ 4.17 พบว่าตัวแปรอิสระทั้งหมดจ านวน 8 ตัวแปรมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ
นัยส าคัญ 0.05 (T-test ของปัจจัยมีค่า Sig น้อยกว่า 0.05) โดยเรียงล าดับจากค่าสัมประสิทธิ์ของ
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สมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปน้อยคือ ปัจจัยด้านสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา ปัจจัย
ด้านความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ ์ ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้าน
บุคลากร และ ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย 

โดยผลที่ได้จากการวิเคราะห์สมการถดถอยสามารถทดสอบสมมติฐานงานวิจัยได้ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ (Reliability of Product) มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมตฐิานที่ 1 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑม์ี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในดา้นยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเชื่อถือ 
รถยนต์มีคุณภาพ และได้รับการรับรองที่น่าเช่ือถือ เนื่องจากรถยนต์ถือเป็นสินทรัพย์ที่มีความจ าเป็น
ในการใช้เดินทางและต้องการให้สามารถใช้งานได้นาน การที่ยี่ห้อรถยนตเ์ป็นที่รู้จัก มีความน่าเชื่อถือ
ด้านคุณภาพและได้รับการรับรอง ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายกวา่ เพราะมีการได้รับการรับรอง
และมีชื่อเสียงเป็นการประกันคุณภาพได้ระดับหนึ่ง รวมถึงหากมีปัญหาก็สามารถค้นหาข้อมูลได้ง่าย
กว่ารถยนต์ที่ไม่เป็นที่รู้จักด้วย 

สมมติฐานที ่ 2 ปัจจัยด้านสมรรถนะ รูปลักษณ ์ และราคา (Performance 
Appearance & Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผูท้ี่อาศัย
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านสมรรถนะ ดีไซน ์ และราคา มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในเรือ่งรูปลักษณ์และการดีไซน์สวยงาม การมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกภายในครบครัน สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและทนทาน รถยนต์ประหยัดน้ ามัน ระบบเบรคมี
ประสทิธิภาพ รวมถึงระบบความปลอดภัยอื่นๆ (ถุงลมนริภัย, ระบบควบคุมความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) 
ครบถ้วน การมีสีภายนอกและภายในตรงตามความต้องการ ซึ่งสิ่งเหลา่นี้ล้วนกลายเป็นความต้องการ
พื้นฐานที่รถยนต์ต้องมีให้กับผู้บริโภค รวมถึงปัจจุบันผู้บริโภคต้องการรถยนต์ที่คุณภาพดี มีสมรรถนะ
ดี ทนทาน และราคาเหมาะสม จึงท าให้ปจัจัยนี้ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมาก ซึ่งรถยนต์โตโยต้า 
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รุ่นโคโรล่าอัลติสนั้น มีราคาทีไ่ม่แพงเมื่อเทียบกับรถยนต์ในเซคเมนต์เดียวกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ในบทที่ 2 ของ เกษม เทอดเผ่าไทย (2547) ที่ท าการศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์
น าเข้าประเภทเอ็มพีวี กรณีศกึษาบริษัทเอส.อี.ซี.เอ็กซ์คลูซีฟคาร์ จ ากัด พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์นัน้
มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ โดยกลุ่มตัวอย่างสนใจเรื่องรูปทรงของรถยนต์ และสมรรถนะ
ของเครื่องยนต์ สอดคล้องกับการศึกษา ความเต็มใจจ่ายส าหรับซื้อรถยนต์ไฮบริด กรณีศึกษา ผู้ใช้
รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร ของอธิป รัฐเมธา (2554) พบว่าผู้ใช้รถยนต์ให้ความส าคัญต่อ
สมรรถนะของเครื่องยนต ์ นอกจากนี้การทีร่าคารถยนต์มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับรถยนต์ในกลุ่ม
เดียวกัน (C-segment) ก็เป็นปัจจัยที่ส่งผลเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อรถยนตย์ี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า 
อัลติส ของผู้ทีอ่าศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งตรงกับงานวิจัยในบทที่ 2 ของกฤษฎา 
กังรัตน์ (2555) ที่ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์
ประเภทอีโคคาร์ของประชากร ในเขตเทศบาลอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญด้านราคามากที่สุด เนื่องจากรถยนต์ประเภทอีโคคาร์ราคาถูกกว่าเมื่อ
เทียบกับรถยนต์คุณภาพใกล้เคียงกัน 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านคา่บ ารุงรักษาและราคาขายต่อ (Maintenance cost & 2nd 
hand Price) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 3 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรกัษาและราคาขายต่อ มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในดา้นราคาอะไหล่มีความเหมาะสม ราคาค่าบ ารุงรักษาและ
ตรวจเช็คสภาพรถมีความเหมาะสม และราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได้ เนื่องจากรถยนต์เป็น
สนิทรัพย์ที่เสื่อมสภาพไปตามการใช้งาน ดังนั้นการซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคจึงมักพิจารณาเรื่องการ
ซ่อมบ ารุงไว้ก่อนด้วย ซึ่งรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส มีการน าไปขับเป็นแท็กซี่ จึงท าให้เป็น
รถยนต์ที่มีอะไหล่ราคาถูกและหาได้ง่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยในบทที ่2 ของของสริตา ส าเนียงล้ า 
(2553) เรื่องปจัจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกซื้อรถยนต์ญี่ปุ่น กรณีศึกษา รถยนต์ยี่หอ้ฮอนด้าและโต
โยต้า ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านราคาและค่าบ ารุงรักษามีความส าคัญในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ โดยในการตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่างจะพิจารณาจากราคาและค่าบ ารุงรักษา
ที่ตนสามารถรบัผิดชอบค่าใช้จ่ายนั้นได ้



Ref. code: 25595802030451JRVRef. code: 25595802030451JRV

56 
 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.029 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่ว่าจะเป็นสถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการเข้าใช้บริการ 
เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย การมศีูนยบ์ริการมีจ านวนมากเพียงพอ และศูนย์บรกิารของตัวแทนมี
ความน่าเชื่อถือ โดยการที่มีศูนย์บริการที่สามารถเข้าไปใช้บริการได้ง่าย มีจ านวนมากและมีความ
น่าเช่ือถือ จะช่วยให้ผู้บริโภคไว้วางใจว่าหากเกิดปัญหาจะสามารถน ารถยนต์เข้าซ่อมได้ง่าย ไม่ต้อง
เดินทางไกล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยในบทที่ 2 ของสริตา ส าเนียงล้ า (2553) เรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผล
กระทบต่อการเลือกซื้อรถยนต์ญี่ปุ่น กรณศีึกษา รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้าและโตโยต้า ในเขตบางเขน 
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บริโภคใหค้วามส าคัญกบัปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยให้
ความส าคัญด้านศูนย์บริการ เนื่องจากต้องการความมั่นใจในการรับบริการหลังการซื้อ ว่าจะได้รับ
บริการที่ดี มีมาตรฐาน สะดวกและรวดเร็ว และ เกษม เทอดเผ่าไทย (2547) ทีท่ าการศึกษาปัจจัยทีม่ี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนตน์ าเข้าประเภทเอ็มพีวี กรณศีึกษาบริษัทเอส.อี.ซี.เอ็กซ์คลูซีฟคาร์ จ ากัด 
พบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
เลือกซื้อรถยนตเ์พราะมีศูนย์บริการครบวงจร และมีสาขามาก 

สมมติฐานที ่ 5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในด้านการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ให้ส่วนลดเงินสดในการ
ซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ยในการผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อุปกรณ์เพิ่มเติมต่างๆ (กันแดด, พรมยางกัน
ลื่น, อื่นๆ) เปน็ต้น มีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เช่น แถมบริการเพิ่มเติม (ขัดเคลือบแก้ว, 
ล้างรถฟร,ี มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เป็นต้น โดยการสง่เสริมด้านการตลาดเหล่านี้ถือเป็นสิ่งหนึ่งใน
การแข่งขันกับรถยนต์คู่แข่ง เพราะหากรถยนต์ของคู่แข่งมีสมรรถนะและราคาที่ไม่แตกต่างกัน 
ผู้บริโภคก็จะเปรียบเทียบด้วยปัจจัยอื่น เช่นของแถมที่ไดร้ับ ในการตัดสินใจซื้อแทน ซึ่งปัจจัยดังกล่าว
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สอดคล้องกับงานวิจัยในบทที่ 2 ของรัชนู ชยุติแสงไพศาล (2554) ศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคัมรี่ ไฮบริด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญักับ ส่วนลดค่าบริการ ส่วนลด
ราคารถยนต์ และการแจกของแถม เป็นต้น นอกจากนีร้ปูแบบและเนื้อหาโฆษณามีความน่าสนใจและ
ดึงดูด และพรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและดึงดูด และการมีช่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการใน
ช่องทางต่างๆ หลากหลาย เช่น Facebook, Line, Instagram ก็ถือเป็นปจัจัยที่ช่วยส่งเสริมการ
ตัดสินใจซื้ออีกด้วย รวมถึงการมีบริการรับซือ้รถยนต์เก่าโดย Toyota sure ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม่ 
เนื่องจากรับประกันได้ว่ามีการรับซื้อในราคาที่เหมาะสม 

สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 6 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านบุคลากร มีอิทธพิลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ในเรื่องของพนักงานบริการด้วยความสุภาพ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี พนักงานให้บริการ
ด้วยความรวดเร็ว พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการบริการ และ
พนักงานสามารถบริการได้ถูกต้อง เช่น แก้ไขปัญหาเครือ่งยนต์ได้ ซึ่งในที่นี้ พิจารณาตั้งแต่ขั้นตอน
การซื้อรถยนต์ การส่งมอบ จนไปถึงการบริการหลังการขาย ผู้บริโภคจะต้องพบกับบุคลากรที่
ให้บริการในด้านนั้นๆ ซึ่งหากบุคลากรที่ใหบ้ริการมีความรู้ บริการอย่างสุภาพ ผู้บริโภคก็จะไว้วางใจ
และรู้สึกสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการและไว้ใจในการดูแลรักษาหลังการใช้งานต่อไป ซึ่งตรงกับ
งานวิจัยในบทที่ 2 ของปรีชา วชิราศรีศิริกุล และ สุกิจ ขอเชื้อกลาง (2555) ท าการศึกษา “ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคจากตัวแทนจ าหน่าย
ฮอนด้า จังหวัดพิษณุโลก” พบว่า บุคลากรที่มีความรู้ในผลิตภัณฑ์ บรกิารลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์มผีล
ต่อพฤติกรรมการซื้ออย่างมาก 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 7 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขต
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งในเรื่องศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่
สวยงาม ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน และศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น 
ตรวจเช็คสภาพรถ บริการซ่อมสีและตัวถัง เป็นต้น เนื่องจากเมื่อใช้รถยนต์ไปแล้ว เวลามาตรวจสอบ
สภาพรถยนต์หรือซ่อมรถยนต์ ผู้บริโภคสว่นใหญ่จะนั่งรอภายในศูนย์บริการเพื่อรับรถยนต์หลังเสร็จ
สิ้นกระบวนการ ดังนั้นผู้บริโภคจึงใช้เวลาในศูนย์บริการมาก การมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกสบาย
ภายในศูนย์บริการและมีการบริการที่ครบถว้นจะช่วยท าให้ผู้บริโภคสะดวกในการตรวจสอบสภาพ
รถยนต์มากขึ้น ดังนั้นปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพจึงถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยในบทที่ 2 ที่ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
รถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในเขตบางบอน ของ ภัทรวดี โชติมิตร (2556) พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคญัมากในด้านการตกแต่งศูนย์จ าหน่ายและบริการที่สะอาด ทันสมัย และมบีริการที่จอดรถ
สะดวกเพียงพอ 

สมมติฐานที่ 8 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยีห่้อ
โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิจยั ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ
ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 8 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยีห่้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ในด้านการให้บริการด้านการขายมีความรวดเร็ว การให้บริการด้านการตรวจเช็คสภาพรถมี
ความรวดเร็ว ความรวดเร็วในการให้บริการด้านการซ่อมแซมมึความรวดเร็ว และกระบวนการส่งมอบ
รถหลังการใหบ้ริการน่าประทับใจ ทั้งนี้ปจัจุบันผู้บริโภคต้องการการตอบสนองที่รวดเร็ว ฉับไวและ
ไดผ้ล การมีกระบวนการจัดการที่ดีก็จะท าให้ผู้บริโภคประทับใจและมีสว่นให้ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ซึ่ง
ตรงกับที่ นพดล ศึกษากิจ (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ศูนยบ์ริการที่มีระบบ
การจัดการที่ดี มีความส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
การแข่งขันในตลาดรถยนต์ในไทย ถือว่ามีการแข่งขันสูง ทั้งการลงทุนสร้างโรงงาน

ประกอบรถยนต์จากบริษัทค่ายรถยนต์จากประเทศญี่ปุ่น เกาหลี ยุโรปและอเมริกา ท าให้แนวโน้มการ
ผลิตรถยนต์ในประเทศไทยสงูขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากความต้องการรถยนต์ในตลาดไทยและตลาดโลก
สูงขึ้น แตใ่นปพี.ศ. 2557 เป็นต้นมายอดการผลิตรถยนต์โดยรวมลดลง อย่างไรก็ตาม รถยนต์ยี่ห้อโต
โยต้าก็ถือเป็น 1 ใน 3 ผู้น าตลาดรถยนต์ที่นั่งส่วนบุคคลมานาน กลับมีส่วนแบ่งตลาดที่น้อยลง แม้จะ
ยังคงเป็นที่ 1 แต่ก็โดนแย่งยอดรถยนต์จากค่ายอ่ืนไป นอกจากนีท้ั้งภาวะเศรษฐกิจที่ยังคงที่ รวมถึง
ปัจจัยภายนอกอื่นๆ ท าให้ผู้บริโภคจ าเป็นต้องตัดสินใจมากในการตัดสินใจซื้อ มีอ านาจในการต่อรอง
มากขึ้น มีความต้องการที่หลากหลายมากขึ้น ท าให้โตโยต้าต้องออกผลิตภัณฑ์ให้ตรงใจผู้บริโภคมาก
ขึ้นเพื่อรักษากลุ่มลูกค้าที่เคยใช้รถยนต์โตโยต้า และดึงดูดให้ลูกค้าใหมม่าใช้งานรถยนต์โตโยต้า เพื่อ
รักษาการเป็นผู้น าตลาดรถยนต์ที่นั่งส่วนบุคคลของประเทศไทยไว ้

งานวิจัยน้ีจึงมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนการพัฒนาสินค้าและการบริการหลังการขายของบริษัทโต
โยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากัด โดยศึกษาปัจจัยและความต้องการของผู้บริโภคทั้งเรื่องสมรรถนะ
ของรถยนต์ ความสามารถในการประหยัดน้ ามัน การโปรโมตรถยนต์ รวมถึงการให้บริการหลังการ
ขายที่ศูนย์บริการและการเปลี่ยนอะไหล่ เพื่อให้เป็นแนวทางในการพัฒนารถยนต์และบริการหลังการ
ขายให้ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคและเพ่ิมความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคยิ่งขึน้ 

หลังการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้องและท าการเก็บข้อมูลจากลุ่มตัวอย่างของผู้ที่เคย
ขับ/ก าลังขับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส จ านวน 405 คน ซึ่งได้น าข้อมูลมาประมวลผลและ
วิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวัตถุประสงค์งานวิจัย สามารถสรุปผลวิจัยได้ดังนี้ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 
5.1.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากผลการวิจยัลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง สามารถแบ่งเป็นเพศชาย
ร้อยละ 73.8 และ เพศหญิงร้อยละ 26.2 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 64.9 ของ
กลุ่มตัวอย่าง โดยระดบัการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  คิดเป็นร้อยละ 65.4 



Ref. code: 25595802030451JRVRef. code: 25595802030451JRV

60 
 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.2 ส่วนใหญ่เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน ร้อยละ 68.1 ของกลุ่มตัวอย่าง 

5.1.2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยขบั/ก าลังขับรถยนตย่ี์ห้อโตโยต้า 
รุ่นโคโรล่า อลัติส 

ข้อมูลพฤติกรรมทั่วไปของผู้ที่เคยขับ/ก าลังขับ รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัล
ติส ของกลุ่มตวัอย่างที่ได้จากแบบสอบถาม โดยสรุปกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโร
ล่าอัลติสที่ผลิตในช่วงพ.ศ.2557- ปัจจบุัน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมา คือ ช่วง พ.ศ.2551-2556 
ร้อยละ 37 โดยปัจจัยหลัก 3 อันดับแรกที่ท าให้กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อรถยนต์รุ่นนีค้ือ เชื่อมั่นใน
คุณภาพรถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 23.9 รองลงมาคือ สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 
คิดเป็นร้อยละ 19.3 และราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน คิดเป็นร้อย
ละ 13.1 ตามล าดับ ซึ่งช่วงราคารถยนต์รุ่นนี้ที่กลุ่มตัวอย่างซื้อมากที่สุดคือ 800,001-900,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมาคือ 900,001-1,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.5 ส าหรับความถี่ใน
การใชง้านรถยนต์รุ่นนี้ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้งาน 7 วันต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา
คือ ใช้งาน 5-6 วันต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 29 วัตถุประสงค์หลักของการซื้อรถยนต์รุ่นนี้ของกลุ่ม
ตัวอย่างคือ เพื่อเดินทางไปท างาน/เรียน คิดเป็นร้อยละ 88 วิธีการช าระเงินในการซื้อรถยนต์รุ่นนี้ของ
กลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 72 ใช้วธิีการผ่อนช าระ ส่วนอีกร้อยละ 28 ช าระโดยเงินสด บุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์รุน่โคโรล่าอัลติสของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นครอบครัว (พ่อ แม่ พี่ น้อง 
ภรรยา ลูก) คดิเป็นร้อยละร้อยละ 55 รองลงมาคือ ตัดสินใจด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 42 บริการ
ภายในศูนย์บริการโตโยต้าที่กลุ่มตัวอย่างเคยใช้บริการ 3 อันดับแรก คือ บริการตรวจเช็คสภาพ
รถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือบริการอาหาร/เครื่องดื่มคิดเป็นร้อยละ 18.5 และ บริการ
ซ่อมสีและตัวถัง คิดเป็นร้อยละ 19.7 ตามล าดับ 

5.1.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุน่โคโรล่าอลัติส ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากผลการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) จากตัวแปรอิสระทั้งหมด 37 ตัว
แปร โดยใช้วิธีหมุนแกนแบบ Varimax จะได้กลุ่มปัจจัยใหม่ 8 กลุ่มปัจจัย และน าปัจจัยทั้ง 8 กลุ่มนี้
มาวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เรียงจาก
มากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยดา้นสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ 
ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านค่า
บ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคลากรและ ปัจจยัช่องทางการจัด
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จ าหน่าย โดยตัวแบบที่ได้นี้สามารถอธิบายการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสได้ร้อยละ 
37.4 โดยมีรายละเอียดของแต่ละปัจจัยดังนี้ 

5.1.3.1 ปัจจัยด้านสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา  ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลมากที่สุด แสดงให้เห็น
ว่า ผู้บริโภคมีการคาดหวังถึงสิ่งพื้นฐานที่รถยนต์ต้องมีให้กับผู้บริโภค ในด้านสมรรถนะ อุปกรณ์ความ
ปลอดภัย ความสวยงามและอุปกรณ์ภายใน รวมถึงรูปลักษณ์ภายนอก ซึ่งปัจจุบันผูบ้ริโภคต้องการ
รถยนต์ที่คุณภาพดี มีสมรรถนะดี ทนทาน และราคาเหมาะสม ปัจจัยนี้จึงส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อย่างมาก ซึ่งรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสนั้น มีราคาที่ไม่แพงเมือ่เทียบกับรถยนต์ในเซคเมนต์
เดียวกัน จึงท าให้มีระดับการตัดสินใจซื้อที่สงู 

5.1.3.2 ปัจจยัด้านความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลเป็นอันดับ 2 แสดงให้
เห็นว่า การทีย่ี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก มีความน่าเชื่อถือว่ารถยนต์มีคุณภาพ และได้รับการรับรองที่
น่าเช่ือถือ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากรถยนต์ถือเป็นสินทรัพย์ที่มีความจ าเป็นในการใช้เดินทาง
และผู้บริโภคตอ้งการให้สามารถใช้งานได้นาน การที่ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก มีความน่าเช่ือถือด้าน
คุณภาพและได้รับการรับรอง ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ายกว่า เพราะมีการได้รับการรับรองและมี
ชื่อเสียงเป็นการประกันคุณภาพได้ระดับหนึ่ง รวมถึงหากมีปัญหาก็สามารถค้นหาข้อมูลได้ง่ายกว่า
รถยนต์ที่ไม่เป็นที่รู้จักด้วย ซึ่งโตโยต้าถือเป็นค่ายรถยนต์ที่ได้รับการประกันคุณภาพ โดยได้รางวัลด้าน
คุณภาพมากมาย สิ่งเหล่าน้ีส่งผลให้ผู้บริโภคเชื่อในผลิตภัณฑ์ 

5.1.3.3 ปัจจัยการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผูท้ี่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอันดับ 3 แสดงให้เห็นว่า 
การส่งเสริมด้านการตลาดเหล่านี้ถือเป็นสิ่งหนึ่งในการแข่งขันกับรถยนต์คู่แข่ง เพราะหากรถยนต์ของ
คู่แข่งมีสมรรถนะและราคาทีไ่ม่แตกต่างกัน ผู้บริโภคก็จะเปรียบเทียบด้วยปัจจัยอ่ืน เช่น ของแถมที่
ได้รับ การแถมประกันรถยนต์ช้ัน 1 มาใชใ้นการตัดสินใจซื้อแทน นอกจากนี้รูปแบบและเนื้อหา
โฆษณามีความน่าสนใจและดึงดูด และพรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและดึงดูด เช่น โตโยต้า รุ่นโค
โรล่าอัลติส ไดใ้ช้นักร้องดังระดับโลกมาโฆษณา และการมชี่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการในช่องทาง
ต่างๆ หลากหลาย เช่น Facebook, Line, Instagram ก็ถือเป็นปจัจัยที่ช่วยส่งเสริมการตัดสินใจซือ้
อีกด้วย รวมถึงการมีบริการรับซื้อรถยนต์เก่าโดย Toyota sure ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม่ เนื่องจาก
รับประกันได้ว่ามีการรับซื้อในราคาที่เหมาะสม 
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5.1.3.4 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ส่งผลเชิงบวกต่อ

การตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผูท้ี่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็น
อันดับ 4 แสดงให้เห็นว่า การที่ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่สวยงาม 
ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน และศูนย์บรกิารมีบริการครบวงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพ
รถ บริการซ่อมสีและตัวถัง เป็นต้น ถือเป็นปัจจัยที่ส าคญัอย่างหนึ่ง เนื่องจากเมื่อใช้รถยนต์ไปแล้ว 
เวลามาตรวจสอบสภาพรถยนต์หรือซ่อมรถยนต์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะนัง่รอภายในศูนย์บริการเพื่อรับ
รถยนต์หลังเสร็จสิ้นกระบวนการ ดังนั้นผู้บริโภคจึงใช้เวลาในศูนย์บริการมาก การมอีุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกสบายภายในศูนย์บริการและมกีารบริการที่ครบถ้วนจะช่วยท าให้ผู้บริโภคสะดวกสบาย
ในระหว่างการรอตรวจสอบสภาพรถยนต์มากขึ้น ดังนั้นปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพจึงถือเป็น
ปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ ซึ่งศูนย์บริการของโตโยต้าส่วนใหญ่ จะมีการออกแบบที่
คล้ายกัน มีอุปกรณ์และการบริการพ้ืนฐานที่ใกล้เคียงกัน จึงท าให้ได้ผู้บริโภคส่วนใหญ่สะดวกที่จะเข้า
รับบริการกับศูนย์บริการ 

5.1.3.5 ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเปน็อันดับ 5 แสดง
ให้เห็นว่า การที่ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม ราคาค่าบ ารุงรักษาและตรวจเช็คสภาพรถมีความ
เหมาะสม และราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได้ เป็นสิ่งที่บริษัทผลิตรถยนต์ไม่ควรมองข้าม เนื่องจาก
รถยนต์เป็นสินทรัพย์ที่เสื่อมสภาพไปตามการใช้งาน ดังนั้นการซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคจึงมักพิจารณา
เรื่องการซ่อมบ ารุงไว้ก่อนด้วย ซึ่งรถยนต์ยี่หอ้โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส มีการน าไปขับเป็นแท็กซี่ จึง
ท าให้เป็นรถยนต์ที่มีอะไหล่ราคาถูกและหาได้ง่ายกว่ารถรุ่นอื่น 

5.1.3.6 ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า 
รุ่นโคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอันดับ 6 แสดงให้เห็นว่า ปัจจุบัน
ผู้บริโภคมไิด้ค านึงถึงเพียงแต่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคาเท่าน้ัน แตผู่้บริโภคยังคิดถึงกระบวนการ
การให้บริการของผู้ขาย เนื่องจากผู้บริโภคต้องการการตอบสนองที่รวดเร็ว ฉับไวและได้ผล โดย
พิจารณาตั้งแต่ขั้นตอนการจอง ช าระเงิน ส่งมอบรถ ไปจนถึงการบริการหลังการขายประเภทการ
ตรวจสอบสภาพรถยนต์และการซ่อม เปลี่ยนอะไหล่ หากมีกระบวนการจัดการที่ดีก็จะท าให้ผู้บริโภค
ประทับใจและมีส่วนให้ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ซึ่งโตโยต้านั้นมีระบบในการสั่งซื้อที่ท าตามการสั่งของ
ผู้บริโภค ท าให้ผู้ที่สั่งซื้อสามารถได้รับรถยนต์ที่ต้องการได้ค่อนข้างเร็วเมื่อเทียบกับผู้ผลิตรายอื่น 
รวมถึงกระบวนการของการตรวจสอบสภาพรถยนต์และซ่อม โตโยต้านั้นก็มีมาตรฐานการท างานของ
พนักงานที่ตรวจสอบรถ ท าให้สามารถท างานได้อย่างรวดเร็วและไม่ขาดตกบกพร่องไป 
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5.1.3.7 ปัจจัยด้านบุคลากร ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่น
โคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอันดับ 7 แสดงให้เห็นว่า การที่
พนักงานบริการด้วยความสุภาพ มีมนุษยสัมพันธ์ดี ให้บริการด้วยความรวดเร็ว มีความรู้ในการ
ให้บริการ มีจ านวนเพียงพอต่อการบริการ และสามารถบริการได้ถูกต้อง เชน่ แก้ไขปญัหาเครื่องยนต์
ได้ ซึ่งผู้บริโภคจะพิจารณาตั้งแต่ขั้นตอนการซื้อรถยนต์ การส่งมอบ จนไปถึงการบริการหลังการขาย 
ผู้บริโภคจะต้องพบกับบุคลากรที่ให้บริการในด้านนั้นๆ ซึ่งหากบุคลากรที่ให้บริการมีความรู้ บริการ
อย่างสุภาพ ผู้บริโภคก็จะไว้วางใจและรู้สึกสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการและไว้ใจในการดูแลรักษา
หลังการใช้งานต่อไป 

5.1.3.8 ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์
โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอันดับสุดท้าย แสดงให้
เห็นว่า การที่มีศูนย์บริการที่สามารถเข้าไปใช้บริการได้ง่าย มีจ านวนมากและมีความน่าเชื่อถือ จะช่วย
ให้ผู้บริโภคไว้วางใจว่าหากเกิดปัญหาจะสามารถน ารถยนต์เข้าซ่อมได้ง่าย ไม่ต้องเดินทางไกล ซึ่ง
ปัจจุบันบริษัทรถยนต์ต่างๆในไทย ต่างก็มกีารขยายศูนย์บริการให้มีสาขามากขึ้น และให้ครอบคลุมทุก
พื้นที่ ดังนั้น เมื่อเปรยีบเทียบแล้วจึงอาจไม่มีความแตกตา่งกันในแง่การเข้ารับบริการ จึงท าให้ปัจจัยน้ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยที่สุด 

ส าหรับการวิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและอาชีพ กับการตัดสินใจซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลตัส ผลการวิจัยพบว่า 
เพศที่แตกต่างกัน อายุที่แตกต่างกัน ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน
และอาชีพที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส ของผู้ที่
อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการ 

 
จากการศึกษาวิจัยนี้ ท าให้ทราบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโร

ล่าอัลติส ของผู้ที่อาศัยในกรงุเทพมหานครและปริมณฑล โดยจากผลการวิจัยที่ได้นี้ ผู้ประกอบการ
สามารถท าไปประยุกต์ใช้ หรือใช้เป็นข้อมูลสนับสนนุ อ้างอิงในการวางแผนออกแบบและพฒันา
รถยนต์ รวมถึงบริการหลังการขาย เพื่อพัฒนาให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้ดีขึ้น และถือ
เป็นการเพิ่มระดับการตัดสินใจซื้อให้กลับมาซื้อรถยนต์กับโตโยต้าอีก 

ผลที่ได้จากการวิจัยนี้ สามารถระบุปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่น
โคโรล่าอัลติส และระบุระดับความคัญของแต่ละปัจจัย ซึ่งพบว่ามี 8 ปัจจัยที่มีความสมัพันธ์ในเชิงบวก 
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โดยเรียงจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ และราคา ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของ
ผลิตภัณฑ ์ ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัย
ด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคลากรและ ปัจจัยช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ซึ่งผู้วิจัยเลง็เห็นว่ามี 5 ปัจจัยทีส่ามารถน าผลการวิจยันี้ไปเปน็แนวทางส าหรับการ
พัฒนากลยุทธ์ของบริษัทโตโยต้าอย่างต่อเนื่องได้ดังนี้ 

5.2.1 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกบัปัจจัยด้านสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา
มากที่สุด โดยผู้ประกอบการควรพัฒนารถยนต์และบริการหลังการขายให้สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคนั้นเปลี่ยนไปตลอดเวลา รวมถึง
เทคโนโลยีปัจจบุัน รถยนต์ก็มีพลังงานทางเลือกให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อ หากรูปแบบรถยนต์มีความ
น่าสนใจ ราคาคุ้มค่าและใชพ้ลังงานทางเลือกที่ถูกกว่า ผู้บริโภคก็อาจจะเปลี่ยนไปซือ้รถยนต์ยี่ห้ออื่น 
ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรทบทวนกลยุทธ์อีกครั้งเพื่อดึงดูดผู้บริโภคให้หันมาเลือกซื้อรถยนต์ของตน 

5.2.2 ผู้ประกอบการควรพัฒนาด้านการรับประกันคุณภาพเพ่ือให้ได้การรับรอง
และรางวัลคุณภาพที่น่าเชื่อถืออยู่เสมอ เนื่องจากปัจจุบันมีข่าวความผิดปกติของรถยนต์หลายบริษัท 
และบริษัทนั้นไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ก็จะเกิดเหตุการณ์ที่ท าให้เสื่อมเสีย
ชื่อเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษัทไป ดังนั้นบริษัทต้องเน้นการพัฒนากระบวนการภายในเพื่อให้
ได้สินค้าที่มีคณุภาพ น่าเช่ือถือและได้รางวัลจากบุคคลภายนอก เป็นการรับประกันและท าให้ผู้บริโภค
ไว้วางใจที่จะซื้อรถยนต์จากผู้ประกอบการ 

5.2.3 ผู้ประกอบการควรศึกษาการส่งเสริมการตลาด โดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งใน
ตลาดรถยนต์ปัจจุบัน โดยจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายที่เขา้กับเศรษฐกิจ เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภครับรู้
และเลือกซื้อรถยนต์จากผู้ประกอบการ รวมถึงการมีช่องทางที่สามารถสื่อสารกับผู้บรโิภคได้
หลากหลายนัน้ ควรใช้ช่องทางนั้นให้เป็นประโยชน์ เช่น การรับความคิดเห็นจากทกุช่องทาง การ
พัฒนาเพื่อให้ผู้บริโภคสามารถจองการเข้าตรวจสภาพรถยนต์กับศูนย์บริการได้ง่ายขึ้น เป็นต้น 

5.2.4 ผู้ประกอบการควรรักษามาตรฐานของศูนย์บริการในเครือไว้ และพัฒนา
จุดเด่นให้ดียิ่งขึ้นไป เนื่องจากผู้บริโภคจะมองระยะไกลในด้านการเข้ารับการบ ารุงรักษาจาก
ศูนย์บริการ ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการจัดอบรมให้กับศูนย์บริการในเครืออยู่เสมอ รวมถึงควรมี
การตรวจสอบวัดระดับภายใน เพื่อให้เกิดการพัฒนาตนเองของศูนย์บริการอยู่เสมอ โดยอาจะเสนอ
เป็นของรางวัลตอบแทน หรือส่วนลดส าหรับศูนย์บริการ เป็นต้น 
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5.2.5 ผู้ประกอบการควรรักษาระดับค่าใช้จ่ายของอุปกรณ์และอะไหล่ไว้ เนื่องจาก
ถือเป็นจุดแข็งของผู้ประกอบการที่มีราคาอะไหล่ที่ถูกกว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์รุ่นเดียวกัน แต่อย่างไรก็
ดี เนื่องจากโตโยต้าเป็นผู้น าตลาด จึงท าให้เกิดปัญหาอะไหล่ปลอมมาก ดังนั้นจึงควรสร้างความเข้าใจ
ให้แก่ผู้บริโภคในการซื้ออะไหล่จรงเพื่อความปลอดภัยในการขับขี่ รวมถึงออกแบบอะไหล่ให้มมีี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว ยากในการเลียนแบบทัง้ความทนทานและราคา  

ส่วนปัจจัยที่เหลือในปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคลากรและ ปัจจัย
ช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้ประกอบการนั้นท าไว้ได้ดี และเทียบเท่ากับค่ายรถยนต์อ่ืน จึงควรรักษา
ระดับมาตรฐานนี้ไว้ และหาแนวทางปรับปรุงกระบวนการจากภายใน การพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้
ความสามารถและมีใจบริการที่ดีเยี่ยม รวมถึงการรักษาช่องทางการจัดจ าหน่ายเพื่อให้ผู้บริโภคได้รบั
ความพึงพอใจสูงสุด 

 
5.3 ข้อจ ากัดงานวิจัย 

 
เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ มีระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามค่อนข้างจ ากัด ประมาณ 4 

สัปดาห์ (วันที่ 17 กุมภาพันธ์ ถึง 18 มีนาคม 2560) โดยจากข้อมูลพบว่าส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีอายุ
ในช่วง 26-30 ปี ร้อยละ 64.9 และประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนถึงร้อยละ 68.1 
การศึกษาสูงสุดส่วนใหญ่คือ ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 65.4 ดังนั้นผลการ
วิเคราะห์ของแบบสอบถามนี้จึงไม่อาจเป็นตัวแทนของกลุ่มประชากรได้ อาจท าให้ผลวิจัยนี้มีความ
คลาดเคลื่อนในการอ้างอิงกับกลุ่มประชากร รวมถึงช่วงเวลาในการส ารวจคือช่วงต้นปี พ.ศ.2560 การ
น าข้อมูลนี้ไปอ้างอิงส าหรับแนวโน้มในอนาคตทั้งด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผูใ้ช้รถยนต์นั้น
ย่อมมีการเปลี่ยนแปลงตามกาลเวลา ดังนั้นหากน าผลวิจัยนี้ไปใช้จึงควรระมัดระวังในข้อจ ากัดข้างต้น
นี้ด้วย 
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5.4 ข้อเสนอแนะงานวิจัยต่อเนื่อง 

 
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยต่อเนื่อง ดังต่อไปน้ี 

5.4.1 ผู้ที่สนใจศึกษาต่อยอด ควรขยายขอบเขตให้กว้างขึ้น โดยการเพิ่มกลุ่ม
ตัวอย่างเพื่อให้ครอบคลุมทั่วประเทศ เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละพื้นที่อาจให้
ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆ ไม่เท่ากัน ขึ้นอยู่กับสภาพการใช้งาน วิถีชีวิตของบริเวณน้ันๆ 

5.4.2 การเก็บข้อมูลแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง ควรเพิ่มแบบกระดาษ ณ 
ศูนย์บริการโตโยต้า เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมมากขึ้น รวมถึงอาจท าการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 
เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกและความต้องการที่แจริงของผู้บริโภค 

5.4.3 เพิ่มการศึกษาปัจจัยแบบเจาะลึกด้านผลิตภัณฑ์และราคา เนื่องจากผลการ
วิเคราะห์มีความส าคัญอันดับแรก โดยการศึกษาในปัจจัยนี้อาจช่วยให้เข้าใจแนวโน้มความต้องการ
ของผู้บริโภคและสิ่งที่ต้องปรับปรุงมากขึ้น ท าให้สามารถกลับมาวางแผนการออกแบบรถยนต์และการ
ผลิตให้ราคาต่ าลงได้อีก 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโต

โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ค าชี้แจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระ (Independent Study) โครงการ
ปริญญาโททางบริหารธุรกิจ (MBA) คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  

วัตถุประสงค์ของแบบสอบถามเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ ของผู้ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามนี้ด้วยความเป็นจริงและครบถ้วนเพื่อ
ความสมบูรณข์องงานวิจัยในส่วนของข้อมูลส่วนบุคคลที่ท่านได้ตอบในแบบสอบถามทางผู้วิจัยจะเก็บ
รักษาให้เป็นความลับอย่างเคร่งครัดและจะน าข้อมูลมาวิเคราะห์ในภาพรวมเท่านั้น 

แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน  

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่างที่ใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส และการตัดสินใจซื้อ 

ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกี่ยวกับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

นิยามค าศัพท ์

รถยนต์ที่นั่ง (Passenger car) หมายถึง รถเก๋งหรือรถยนต์ที่ออกแบบส าหรับเพื่อใช้
ส าหรับนั่งเป็นปกติวิสัยและให้หมายความรวมถึงรถยนต์ในลักษณะท านองเดียวกัน เช่น รถยนต์ที่มี
หลังคาติดต่อเป็นเนื้อเดียวกันในลักษณะถาวร ด้านข้างและหรือด้านหลังคนขับมีประตูหรือหน้าต่าง
และมีที่นั่ง ทั้งนี้ไม่ว่าจะมีที่นั่งเท่าใด ในที่นี้หมายถึง รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ที่เป็นลักษณะ
เก๋งสองตอน ซีดาน สี่ประตู 

รถยนต์นั่งขนาดเล็ก (C-Segment)  ใช้เครือ่งยนต์ขนาดลูกสูบ 1.5-2.4 ลิตร 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล หมายถึง พื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานครและจังหวัด
ข้างเคียงอันได้แก่ จ.นครปฐม จ.นนทบุรี จ.ปทุมธานี จ.สมุทรปราการ และจ.สมุทรสาคร 



Ref. code: 25595802030451JRVRef. code: 25595802030451JRV

71 
 

แบบสอบถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่างที่ใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อลัติส 

1. ท่านอาศัยอยู่ในบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหรือไม ่

 ใช่  

 ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

2. ท่านเคยใช/้ก าลังใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส หรือไม ่

 เคย (ข้ามไปส่วนที่ 1) 

 ไม่เคย  

3. เหตุผลใดที่ท่านไม่เลือกใช ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ไม่เชื่อมั่นในคณุภาพรถยนต์ 

 ราคารถยนต์แพงกว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน 

 ไม่สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 

 ไม่มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่น่าสนใจ 

 รูปลักษณ์และการดีไซน์ของรถยนต์ไม่ถูกใจ 

 สมรรถนะในการขับขี่ด้อยกว่ายี่ห้ออื่น ไม่ประหยัดน้ ามัน 

 ศูนยใ์ห้บริการมีพื้นที่แคบ 

 ไม่มีบริการเสรมิต่างๆ (ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ฟร,ี ฟรีประกันภัยส าหรับรถยนต์ใหม่) 

 พนักงานไม่มีความสุภาพในการบริการด้านการขาย 

 การให้บริการด้านการขายและหลังการขายมีความล่าช้า 

 อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………………… 
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(ขอบคุณและจบแบบสอบถาม) 

 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามการใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

 
1. ท่านเคยใช/้ใช้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ที่ผลิตในปใีด  

(กรณีเคยใช้มากกว่า 1 รุ่น  ขอให้ระบุรุ่นล่าสุดที่ท่านเคยใช/้ก าลังใช้ในปัจจุบัน) 

 ก่อน พ.ศ.2538 

 พ.ศ. 2538-2544 

 พ.ศ. 2545-2550 

 พ.ศ. 2551- 2556 

 พ.ศ. 2557- ปจัจุบัน (2560) 

2. กรุณาเลือกปัจจัยหลักที่เป็นเหตุผลส าคญัที่สุด ที่ท าให้ท่านเลือกใชร้ถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า 

อัลติส รุ่นดังกล่าว (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 เชื่อมั่นในคุณภาพรถยนต์ 

 ราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน 

 สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 

 มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่น่าสนใจ 

 รูปลักษณ์และการดีไซน์ของรถยนต์ถูกใจ 

 สมรรถนะในการขับขี่ดีกว่ายี่ห้ออื่น ประหยัดน้ ามัน 

 ศูนยใ์ห้บริการมีพื้นทีก่ว้าง 
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 มีบริการเสริมต่างๆ (ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ฟร,ี ฟรีประกันภัยส าหรับรถยนต์ใหม่) 

 พนักงานมีความสุภาพในการบริการด้านการขาย 

 การให้บริการด้านการขายและหลังการขายมีความรวดเร็ว 

 อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………………… 

3. ราคารถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติสที่ท่านเลือกตอบในข้อ 1 มีราคาเท่าใด  

 ต่ ากว่า 600,000 บาท  

 600,000-700,000 บาท 

 700,001-800,000 บาท 

 800,001-900,000 บาท 

 900,001-1,000,000 บาท 

 มากกว่า 1,000,000 บาท ขึน้ไป 

4. ท่านมีความถี่ในการขับขี่รถยนต์สัปดาหล์ะกีว่ัน 

 น้อยกว่า 1 วันต่อสัปดาห ์ 

 1-2 วันต่อสัปดาห ์ 

 3-4 วันต่อสัปดาห ์ 

 5-6 วันต่อสัปดาห ์ 

 7 วันต่อสัปดาห ์

5. ท่านซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่า คันทีท่่านเลือกตอบในข้อ 1 เพื่อวัตถุประสงค์ใด (เลือก

วัตถุประสงค์หลักเพียง 1 ข้อ) 
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 เพื่อเดินทางไปท างาน/เรียน  

 เพื่อเดินทางไปเที่ยวต่างจังหวัด  

 เพื่อรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว เพื่อน บริเวณใกล้ๆ ในวันหยุด  

6. ท่านซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่า คันทีท่่านเลือกตอบในข้อ 1 ด้วยวิธีการใด 

 เงินสด 

 ผ่อนช าระ 

7. บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตโ์ตโยต้า รุ่นโคโรล่า คันที่ท่านเลือกตอบใน

ข้อ 1  

 ครอบครัว (พ่อ แม ่พี่ น้อง ภรรยา ลูก) 

 เพื่อน 

 พนักงานขาย 

 ตัดสินใจด้วยตนเอง 

8. ท่านใช้บริการภายในศูนย์บริการโตโยต้า อะไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 บริการอาหาร/เครื่องดื่ม 

 บริการตรวจเช็คสภาพรถยนต์ 

 บริการล้างท าความสะอาดรถยนต ์

 บริการซ่อมสีและตัวถัง 

 เข้าร่วมกิจกรรมพิเศษที่ทางศนูย์จัดขึ้น 

 อื่นๆ โปรดระบุ : _____________________  
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซื้อรถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส 

 

ค าชี้แจง: ให้ท่านเลือกประเมินรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส (ที่เคยใช้ล่าสุด/
ก าลังใชใ้นปัจจบุัน) ว่าท่านเห็นด้วยกับข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด โดยใส่เครื่องหมาย  ใน
ช่องที่ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด  

หมายเหต:ุ ระดับความคิดเห็น 5 = เห็นด้วยมากที่สุด 4 = เห็นด้วยมาก 3 = เห็น
ด้วยปานกลาง 2 = เห็นด้วยน้อย 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด และ ประเมินไม่ได ้

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซื้อรถยนต์ 
ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 

 

4 

 

3 

 

2 

 

1 

 

ประเมนิไม่ได ้

1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.1 ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก       

1.2 ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเชื่อถือ       

1.3 รถยนตม์ีคุณภาพ และได้รับการรับรองที่
น่าเช่ือถือ 

      

1.4 รูปลักษณแ์ละการดีไซนส์วยงาม       

1.5 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในครบครัน       

1.6 สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและทนทาน       

1.7 รถยนต์ประหยัดน้ ามัน       

1.8 ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ       

1.9 ระบบความปลอดภัยอื่นๆ (ถุงลมนิรภัย, 
ระบบควบคุมความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) 
ครบถ้วน 

      

1.10 มีสีภายนอกและภายในตรงตามความ
ต้องการ 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซื้อรถยนต์ 
ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 

 

4 

 

3 

 

2 

 

1 

 

ประเมนิไม่ได ้

2.ราคา(Price) 

2.1 ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับ
รถยนต์ในกลุ่มเดียวกัน (C-segment) 

      

2.2 ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม       

2.3 ราคาค่าบ ารุงรักษาและตรวจเช็คสภาพรถ
มีความเหมาะสม 

      

2.4 ราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับได ้       

3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

3.1 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการสะดวกในการ
เข้าใช้บริการ เช่น ติดถนน หรือหาได้ง่าย 

      

3.2 ศูนย์บริการมีจ านวนมากเพียงพอ       

3.3 ศูนย์บริการของตัวแทนมีความน่าเช่ือถือ       

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1 มีการส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ เช่น ให้
ส่วนลดเงินสดในการซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ยใน
การผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 อุปกรณ์เพิ่มเติม
ต่างๆ (กันแดด, พรมยางกันลื่น, อื่นๆ) เป็นต้น 

      

4.2 มีการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เชน่ 
แถมบริการเพิม่เติม (ขัดเคลอืบแก้ว, ล้างรถฟรี
, มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) เป็นต้น 

      

4.3 รูปแบบและเนื้อหาโฆษณามีความน่าสนใจ
และดึงดูด 

      

4.4 พรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความน่าสนใจและดึงดูด       
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ้ือรถยนต์ 
ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 

 

4 

 

3 

 

2 

 

1 

 

ประเมนิไม่ได ้

4.5 มีช่องทางการสื่อสารกับผู้ใช้บริการใน
ช่องทางต่างๆ หลากหลาย เชน่ Facebook, 
Line, Instagram 

      

4.6 มีบริการรบัซื้อรถยนต์เก่าโดย Toyota 
sure ท าให้ดึงดูดการซื้อรถใหม่ 

      

5.ด้านบุคคล (People) 

5.1 พนักงานบริการด้วยความสุภาพ       

5.2 พนักงานมีมนุษยสัมพันธด์ ี       

5.3 พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว       

5.4 พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ       

5.5 พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการบริการ       

5.6 พนักงานสามารถบรกิารได้ถูกต้อง เช่น 
แก้ไขปัญหาเครื่องยนต์ได้ 

      

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Environment) 

6.1 ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง       

6.2 ศูนยบ์ริการมีการตกแต่งที่สวยงาม       

6.3 ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ
ครัน 

      

6.4 ศูนย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น 
ตรวจเช็คสภาพรถ บริการซอ่มสีและตัวถัง เป็น
ต้น 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซื้อรถยนต์ 
ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลตสิ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 ประเมนิไม่ได ้

7.ด้านกระบวนการ (Process)  

7.1 การให้บรกิารด้านการขายมีความรวดเร็ว       

7.2 การให้บรกิารด้านการตรวจเช็คสภาพรถมี
ความรวดเร็ว 

      

7.3 ความรวดเร็วในการให้บรกิารด้านการ
ซ่อมแซมมึความรวดเร็ว 

     
 

7.4 กระบวนการส่งมอบรถหลังการให้บริการ
น่าประทับใจ 

      

 

ระดับการตัดสนิใจใชบ้ริการ 

หมายเหตุ: ระดับความคิดเห็น 5 = แนะน าแน่นอน 4 = อาจจะแนะน า 3 = ไม่
แน่ใจ  2 = อาจจะไม่แนะน า 1 = ไมแ่นะน าแน่นอน 

 ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ถ้ามีคนในครอบครัว เพ่ือน จะตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์คันใหม่ ท่านจะแนะน าให้
บุคคลเหล่านั้นซื้อรถยนต์โตโยต้า รุ่นโค
โรล่า อัลติสหรอืไม ่

     

ท่านจะแนะน าบุคคลเหล่านั้นด้วยเหตุผลหลกัข้อใด (ตอบได้มากกว่า 1 ขอ้) 

  เชื่อมั่นในคุณภาพรถยนต ์

  ราคารถยนต์คุ้มค่ากว่ายี่ห้ออื่นเมื่อเทียบในรถยนต์ขนาดเดียวกัน 

  สะดวกต่อการเดินทางไปศูนย์บริการหลังการขาย 

  มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่น่าสนใจ 
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  รูปลักษณ์และการดีไซน์ของรถยนต์ถูกใจ 

  สมรรถนะในการขับขี่ดีกว่ายี่ห้ออื่น ประหยัดน้ ามัน 

  ศูนย์ให้บริการมีพื้นที่กว้าง 

  มีบริการเสริมต่างๆ (ตรวจเช็คสภาพรถยนต์ฟร,ี ฟรีประกันภัยส าหรับรถยนต์ใหม่) 

  พนักงานมีความสุภาพในการบริการด้านการขาย 

  การให้บริการด้านการขายและหลังการขายมีความรวดเร็ว 

  อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………………… 

 

ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่ อัลตสิ 

ข้อเสนอแนะ ..........................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
1. เพศ 

 ชาย 

 หญิง 

 

2. อายุ  

_____________________ 

 
3. สถานภาพ 

 โสด 

 สมรส 

 
4. ระดับการศึกษา 

 ประถมศึกษาหรือต่ ากว่า 

 มัธยมศึกษาหรอืเทียบเท่า 

 ปริญญาตรหีรอืเทียบเท่า 

 ปริญญาโทหรอืเทียบเท่า 

 สูงกว่าปริญญาตโท 
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5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 น้อยกว่า 20,000 บาท 

 20,000-35,000 บาท 

 35,001-50,000 บาท 

 50,001-65,000 บาท 

 65,001-90,000 บาท 

 มากกว่า 90,000 บาท 

 
6. อาชีพ 

 นักเรียน/นักศึกษา 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 ข้าราชการ 

 ธุรกิจส่วนตัว 

 อื่นๆ โปรดระบุ : _____________________ 

 
 

****************************** จบแบบสอบถาม ****************************** 
 

ขอบคุณส าหรบัความร่วมมือ 
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ภาคผนวก ข 
รายละเอียดผลการวิเคราะห์จากโปรแกรมส าเร็จรูป 

 
ตารางที่ ข.1 จ านวนปัจจัยที่สกัดได้จากการวิเคราะห์ปจัจัยและค่าความแปรปรวนของตัวแปรอิสระที่
สามารถอธิบายได ้

Co
m

po
ne

nt
 Initial Eigenvalues Extraction Sums of 

Squared Loadings 
Rotation Sums of Squared 

Loadings 
Total % of 

Variance 
Cumulative

 % 
Total % of 

Variance 
Cumulative 

% 
Total % of 

Variance 
Cumulative

 % 

1 13.700 37.028 37.028 13.700 37.028 37.028 4.826 13.043 13.043 
2 2.615 7.066 44.094 2.615 7.066 44.094 4.509 12.186 25.229 
3 2.117 5.722 49.816 2.117 5.722 49.816 3.773 10.197 35.426 
4 1.840 4.972 54.788 1.840 4.972 54.788 2.842 7.680 43.106 
5 1.660 4.487 59.274 1.660 4.487 59.274 2.592 7.004 50.110 
6 1.288 3.481 62.755 1.288 3.481 62.755 2.527 6.830 56.940 
7 1.157 3.126 65.881 1.157 3.126 65.881 2.180 5.892 62.832 
8 1.043 2.819 68.700 1.043 2.819 68.700 2.171 5.868 68.700 
9 .922 2.491 71.191       
10 .884 2.390 73.581       
11 .801 2.165 75.746       
12 .723 1.955 77.700       
13 .682 1.843 79.543       
14 .631 1.706 81.249       
15 .581 1.569 82.819       
16 .533 1.441 84.260       
17 .500 1.350 85.610       
18 .490 1.324 86.934       
19 .442 1.194 88.128       
20 .397 1.072 89.199       
21 .388 1.050 90.249       
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ตารางที่ ข.1 จ านวนปัจจัยที่สกัดได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยและค่าความแปรปรวนของตัวแปรอิสระที่
สามารถอธิบายได้ (ต่อ) 

Co
m

po
ne

nt
 Initial Eigenvalues Extraction Sums of 

Squared Loadings 
Rotation Sums of Squared 

Loadings 
Total % of 

Variance 
Cumulative

 % 
Total % of 

Variance 
Cumulative 

% 
Total % of 

Variance 
Cumulative

 % 

22 .341 .921 91.171             
23 .331 .895 92.066             
24 .305 .824 92.890             
25 .294 .794 93.684             
26 .276 .747 94.431             
27 .264 .714 95.145             
28 .256 .692 95.838             
29 .230 .622 96.460             
30 .223 .602 97.062             
31 .217 .586 97.648             
32 .181 .488 98.136             
33 .172 .466 98.602             
34 .154 .415 99.017             
35 .137 .371 99.388             
36 .119 .322 99.710             
37 .107 .290 100.000             
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ตารางที่ ข. 2 กลุ่มปัจจัยที่ไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจัยและหมุนแกนแล้ว (Rotated Component 
Matrix) 

Rotated Component Matrixa 
 Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 
1.1 ยี่ห้อรถยนต์เป็นที่รู้จัก .136 .028 .094 -.121 .174 -.062 .240 .482 
1.2 ยี่ห้อรถยนต์มีความน่าเชื่อถือ .132 .137 .036 .130 .054 .154 .086 .825 
1.3 รถยนต์มีคณุภาพ และได้รับ
การรับรองที่น่าเชื่อถือ 

.129 .212 .138 .156 .029 .087 .077 .803 

1.4 รูปลักษณแ์ละการดีไซน์
สวยงาม 

.069 .730 .244 .041 .142 -.094 -.008 .146 

1.5 สิ่งอ านวยความสะดวก
ภายในครบครัน 

.184 .767 .165 .010 .133 .115 -.145 .079 

1.6 สมรรถนะเครื่องยนต์ดีและ
ทนทาน 

-.034 .491 .060 .162 .094 .234 .338 .369 

1.7 รถยนต์ประหยัดน้ ามัน .246 .577 .042 .136 -.048 .117 .251 .122 
1.8 ระบบเบรคมีประสิทธิภาพ .190 .772 .088 .131 .059 .139 .173 .059 
1.9 ระบบความปลอดภัยอื่นๆ 
(ถุงลมนิรภัย, ระบบควบคุม
ความเร็วอัตโนมัติ,อื่นๆ) 
ครบถ้วน 

.152 .682 .179 .211 .187 .198 .003 .000 

1.10 มีสีภายนอกและภายในตรง
ตามความต้องการ 

.180 .688 .194 .085 .164 .080 .130 .089 

2.1 ราคารถยนต์มีความ
เหมาะสมเมื่อเทียบกับรถยนต์ใน
กลุ่มเดียวกัน (C-segment) 

.211 .512 .314 .049 -.114 .327 .024 .071 

2.2 ราคาอะไหล่มีความ
เหมาะสม 

.237 .105 .147 .009 .150 .828 .113 .066 
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ตารางที่ ข. 2 กลุ่มปัจจัยที่ไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจัยและหมุนแกนแล้ว (Rotated Component 
Matrix) (ต่อ) 

Rotated Component Matrixa 
 Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 
2.3 ราคาค่าบ ารุงรักษาและ
ตรวจเช็คสภาพรถมีความ
เหมาะสม 

.196 .177 .211 .122 .027 .816 .132 .072 

2.4 ราคาขายต่ออยู่ในระดับที่รับ
ได ้

-.058 .215 .129 .183 .057 .651 .206 .091 

3.1 สถานที่ตั้งของศูนย์บริการ
สะดวกในการเข้าใช้บริการ เช่น 
ติดถนน หรือหาได้ง่าย 

.195 .062 .007 .038 .241 .209 .666 .316 

3.2 ศูนย์บริการมีจ านวนมาก
เพียงพอ 

.153 .062 .090 .085 .144 .142 .805 .136 

3.3 ศูนย์บริการของตัวแทนมี
ความน่าเชื่อถือ 

.297 .190 .238 .264 -.057 .229 .478 .109 

4.1 มีการส่งเสริมการตลาดที่
น่าสนใจ เช่น ให้ส่วนลดเงินสดใน
การซื้อ/ลดอัตราดอกเบี้ยในการ
ผ่อน แถมประกันภัยชั้น 1 
อุปกรณ์เพิ่มเติมต่างๆ (กันแดด, 
พรมยางกันลื่น, อื่นๆ) เป็นต้น 

.079 .287 .472 .371 .043 .112 .433 -.082 

4.2 มีการส่งเสริมการตลาดที่
หลากหลาย เชน่ แถมบรกิาร
เพิ่มเติม (ขัดเคลือบแก้ว, ล้างรถ
ฟร,ี มือถือ, บัตรก านัล, อื่นๆ) 
เป็นต้น 

.141 .331 .594 .381 .074 .056 .159 -.103 

4.3 รูปแบบและเนื้อหาโฆษณามี
ความน่าสนใจและดึงดูด 

.098 .284 .784 .135 .148 .091 .143 .077 
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ตารางที่ ข. 2 กลุ่มปัจจัยที่ไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจัยและหมุนแกนแล้ว (Rotated Component 
Matrix) (ต่อ) 

Rotated Component Matrixa 
 Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 
4.4 พรีเซนเตอร์ที่ใช้มีความ
น่าสนใจและดึงดูด 

.186 .161 .820 .071 .112 .125 .035 .078 

4.6 มีช่องทางการสื่อสารกับ
ผู้ใช้บริการในชอ่งทางต่างๆ 
หลากหลาย เชน่ Facebook, 
Line, Instagram 

.241 .152 .749 .103 .134 .147 .066 .181 

4.7 มีบริการรบัซื้อรถยนต์เก่า
โดย Toyota sure ท าให้ดึงดูด
การซื้อรถใหม ่

.194 .137 .680 -.034 .276 .221 -.042 .120 

5.1 พนักงานบริการด้วยความ
สุภาพ 

.741 .241 .141 .085 .193 .091 .189 .128 

5.2 พนักงานมีมนุษยสัมพันธด์ ี .766 .244 .141 .146 .208 .064 .120 .105 
5.3 พนักงานให้บริการด้วยความ
รวดเร็ว 

.784 .142 .119 .217 .165 .040 .148 .059 

5.4 พนักงานมีความรู้ในการ
ให้บริการ 

.757 .197 .170 .225 .049 .148 .034 .057 

5.5 พนักงานมีจ านวนเพียงพอ
ต่อการบริการ 

.668 .088 .222 .136 .294 .014 .142 .203 

5.6 พนักงานสามารถบริการได้
ถูกต้อง เช่น แก้ไขปัญหา
เครื่องยนต์ได้ 

.684 .196 .179 .331 .097 .247 .009 .065 

6.1 ศูนย์บริการมีพื้นที่กว้างขวาง .266 .121 .180 -.021 .724 .056 .218 .161 
6.2 ศูนย์บริการมีการตกแต่งที่
สวยงาม 

.239 .270 .309 .140 .652 -.084 .115 .022 
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ตารางที่ ข. 2 กลุ่มปัจจัยที่ไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจัยและหมุนแกนแล้ว (Rotated Component 
Matrix) (ต่อ) 

Rotated Component Matrixa 
 Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 
6.3 ศูนย์บริการมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกครบครัน 

.222 .238 .160 .404 .611 .143 .050 -.015 

6.4 ศูนย์บริการมีบริการครบ
วงจร เช่น ตรวจเช็คสภาพรถ 
บริการซ่อมสแีละตัวถัง เป็นต้น 

.224 .028 .125 .344 .660 .225 .057 .171 

7.1 การให้บรกิารด้านการขายมี
ความรวดเร็ว 

.377 .078 .203 .492 .274 .117 .211 .153 

7.2 การให้บรกิารด้านการ
ตรวจเช็คสภาพรถมีความรวดเร็ว 

.387 .177 .050 .736 .187 .132 .138 .104 

7.3 ความรวดเร็วในการ
ให้บริการด้านการซ่อมแซมมึ
ความรวดเร็ว 

.426 .169 .215 .734 .095 .112 .074 .068 

7.4 กระบวนการส่งมอบรถหลัง
การให้บริการน่าประทับใจ 

.431 .217 .136 .586 .317 .082 .034 .138 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
a. Rotationverged in 8 iterations. 
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ประวตัิผู้เขียน 
 

ชื่อ นางสาวธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์
วันเดือนปีเกิด 24 กันยายน พ.ศ.2531 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2553 วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต 

จุฬาลงกรณม์หาวิทยาลยั 
ต าแหน่ง วิศวกรอาวุโส บริษัท โตโยต้า ไดฮัทสุ เอ็นจิเนียริ่ง แอนด์ 

แมนูแฟคเจอริง่ จ ากัด 
 
ประสบการณ์ท างาน 2558-ปัจจุบัน: วิศวกรอาวุโส Shop Activity Support  

2553-2557: วิศวกร Manufacturing Assembly 
Preparation  

 

  

  
 


