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บทคดัย่อ 
 การศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบั
ยนต์ในจงัหวดันนทบุรี มวีตัถุประสงค ์4 ประการคอื  1)เพื่อศกึษาปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรี ประกอบด้วย ด้านปจัจยัส่วนบุคค ด้าน
สว่นผสมทางการตลาด2)เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้จากรา้นประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุร ี 3)เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัดา้นปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์
ของลกูคา้จากรา้นประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุร4ี)เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด
กบัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุรี 
 กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั  คอื  ลูกคา้ทีเ่ขา้มาซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์จากรา้นประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุร ี ขนาดกลุ่มตัวอย่างในการวจิยั  400  คน ใช้การสุ่มตวัอย่างส ามะโนร้านค้าแบบบงัเอญิ (Accidental 
Sampling) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม สถิติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ รอ้ยละ  ค่าเฉลีย่  ค่า
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  และทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหห์าความสมัพนัธแ์บบไคสแควร ์(Chi-Square) 

ผลการวจิยัพบว่าในดา้นพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตข์องลูกคา้จากรา้นประดบัยนต์ในจงัหวดัด
นนทบุร ี ลูกคา้ส่วนใหญ่ประเภทรถทีน่ ามาตกแต่งเป็นประเภทรถเครื่องยนต์ 1800 - 2400 ซซี ี วตัถุประสงคใ์น
การเลอืกซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์เพื่อความสวยงามและทนัสมยั  ผูท้ีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้ออุปกรณ์ประดบั
ยนตต์ดัสนิใจเองแหล่งทีซ่ือ้สว่นใหญ่ซือ้หรอืใชบ้รกิารอุปกรณ์ประดบัยนต์จากร้านประดบัยนต์และใชง้บประมาณ
ในการซือ้หรอืใชบ้รกิารอุปกรณ์ประดบัยนต์ต่อครัง้5,000 - 10,000 บาท  ในการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง
ปจัจยัสว่นบุคคล ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบั
ยนตใ์นจงัหวดันนทบุร ี พบว่า  ลกูคา้ทีม่เีพศ  อายุ  ระดบัการศกึษา  อาชพี  รายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมใน
การซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์แตกต่างกนั  ส่วนปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด พบว่า  ด้านการส่งเสรมิการตลาด  
ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน  ดา้นกระบวนการ  ด้านกายภาพและสิง่แวดลอ้ม  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
อุปกรณ์ประดบัยนตอ์ย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05   
 
ค าส าคญั: พฤตกิรรมการซือ้, อุปกรณ์ประดบัยนต,์ ลกูคา้จากรา้นประดบัยนต ์
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Abstract 
The research of Factors Relating To Car Accessories Buying Behavior Of The Customers From 

Car Accessories Shops In Nonthaburi Province. There are 4 objectives such as, 1)To study factors 
relating to car accessories buying behavior of the customers from car accessories shops in Nonthaburi 
province, including Demography and Promotion Mix. 2)To study car accessories buying behavior of the 
customers from car accessories shops in Nonthaburi province. 3)To study relation between factors of 
Demography and car accessories buying behavior of the customers from car accessories shops in 
Nonthaburi province. 4)To study relation between factors of promotion and car accessories buying 
behavior of the customers from car accessories shops in Nonthaburi province. 
 The populations in this studying are the customers who were purchased the accessories from 
the car accessories shops in Nonthaburi province, there are 400 samplings using Accidental Sampling 
Method by using Questionnaires. The Analyzed Statistics such as, Percentage, Average, Standard 
deviation, and Chi-Squeare. 
 The results of this research found that the car accessories buying behavior of customers from 
car accessories shops in Nonthaburi province, that is generally customers are using 1,800-2,000 CC. 
The objectives of buying car accessories are made for luxury and fashionable. The customers are 
deciding to buy the car accessories with their own decision in generally car accessories shops and the 
budgets are approximate 5,000-10,000 Baht. Moreover, the results of the relation between personal 
factors, promotion mix factors, and the car accessories buying behavior of customers from car 
accessories shops in Nonthaburi province found that the various customers such as, gentle, aging, 
education, occupation, and incoming are affecting to the different car accessories buying behavior. 
According to, the promotion mix found that the car accessories buying behavior is 0.05 significantly 
relation between Promotion, Salespersons, Procedures, and Physical and Environment 
 

Keywords: buying behavior, car accessories, car accessories shop’s customer. 
 

บทน า  
แนวโน้มอุตสาหกรรมยานยนต์โลกในปี 2554 ที่

ผ่านมา ในภาพรวมมกีารผลติรถยนต์ทัง้สิน้ 80 ลา้น
คนั เพิม่ขึน้จากปี 2553 รอ้ยละ 3 สะทอ้นให้เหน็ถึง
ภาวะเศรษฐกิจโลกที่ยังชะลอตัว ทัง้นี้เมื่อพิจารณา
ประเทศผูผ้ลติยานยนตอ์นัดบั 1 อย่างจนี พบว่า มกีาร
ผลิตรถยนต์ใกล้เคียงกับปี 2553 ส่วนประเทศ
สหรฐัอเมรกิา มกีารผลติรถยนต์โดยรวมเพิม่ขึน้จากปี
ที่ผ่านมา แสดงให้เห็นว่ามีการฟ้ืนตัวจากภาวะ
เศรษฐกจิในประเทศ โดยการผลติรถยนต์เพิม่ขึน้รอ้ย
ละ 11.5 ดา้นญีปุ่น่มกีารผลติรถยนตล์ดลงรอ้ยละ 12.8 
เน่ืองจากผลกระทบจากภยัสนึาม ิสว่นประเทศไทยนัน้
ไดร้บัผลกระทบทัง้จากการชะลอการผลติเนื่องจากการ

ขาดแคลนชิ้นส่วนที่ต้องการน าเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
ในช่วงไตรมาสแรกของปี 2554 และช่วงไตรมาสที่ 4 
ของปี 2554 ได้รบัผลกระทบจากอุทกภยัในประเทศ 
ส่งผลให้การผลติรวมทัง้ปี ประเทศไทยมกีารผลติอยู่
อนัดบัที ่15 ของโลก ดว้ยปรมิาณการผลติรวม 1.458 
ลา้นคนั (รายงานสภาวะอุตสาหกรรมยานยนต์รายไตร
มาส : สถาบนัยานยนต ์www. thaiauto.or.th)[1] 

สรุปผลสภาวะอุตสาหกรรมยานยนต์ในช่วงไตร
มาส 1 ปี 2555 มรีะดบัการผลติรถยนต์ต่อเดอืนเฉลีย่
ประมาณ 167,000 คนั ซึ่งเป็นระดับที่ฟ้ืนตัวจาก
ผลกระทบจากอุทกภยัในช่วงปลายปี ท าให้ยอดผลติ
ในช่วงไตรมาสแรกนี้ มกีารผลติจ านวน 499,560 คนั 
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ปีที ่7  ฉบบัที ่14  เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม  l  2556 

เพิม่ขึน้จากช่วงเดยีวกนัของปีทีผ่่านมารอ้ยละ 7 ทัง้นี้
การผลติทีเ่พิม่ขึน้สว่นใหญ่เป็นผลมาจากการผลติเพื่อ
จ าหน่ายในประเทศซึ่งส่วนใหญ่ยงัคงเป็นรถกระบบ
ประเภท 1 ตนั โดยเฉพาะอย่างยิง่ รถกระบะ 4 ประตู 
ทีม่ยีอดขายเพิม่ขึน้มากกว่าเท่าตวั ทัง้นี้เป็นผลมาจาก
นโยบายการคนืภาษสีรรพสามติส าหรบัรถยนตค์นัแรก 
ประกอบกบัประชาชนยงัคงวิตกกงัวลกบัสถานการณ์
การเกดิอุทกภยัซ ้าในปีนี้ ส่วนใหญ่จงึหนัมาบรโิภครถ
กระบะดา้นตลาดส่งออกโดยรวม มกีารผลติลดลงจาก
ช่วงเดยีวกนัของปีทีผ่่านมาร้อยละ 6 เป็นผลมาจาก
การปรับแผนการผลิตเพื่อสนองความต้องการใน
ประเทศที่ค้างส่งรถยนต์ในช่วงเกิดอุทกภัย และ
ประกอบกับเศรษฐกิจโลกยังอยู่ในสภาวะชะลอตัว 
สะทอ้นจากค่าเงนิดอลล่ารส์หรฐัยงัคงอ่อนค่าอยู่ในชว่ง 
30.5-30.8 บาทต่อดอลล่ารส์หรฐั ผูป้ระกอบ การจงึกนั
มาท าการผลิตเพื่อขายในประเทศเป็นส่วนใหญ่ 
(รายงานสภาวะอุตสาหกรรมยานยนต์รายไตรมาส : 
สถาบนัยานยนต ์www. thaiauto.or.th) [1] 
 อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมนี้มีการแข่งขันที่
ค่อนขา้งรุนแรง เนื่องจากสนิคา้ของผูข้ายแต่ละรายไม่
มคีวามแตกต่างกนั รวมทัง้การที่ค่ายรถยนต์ต่าง ๆ 
จัด เตรียมสินค้าแบบพร้อมสรรพให้ลูกค้าจาก
โรงงานผลิต อีกทัง้การออกชุดแต่งแบบ Limited 
edition ของผู ้ผลติ ความเป็นอุตสาหกรรมทีเ่ชื่อมโยง
กนัท าใหค้วามสมัพนัธข์องภาคธุรกจิเอกชนนี้ เป็นทัง้
ลกัษณะเชงิแขง่ขนัและพึง่พาระหว่างกนั โดยมสีถาบนั
หลักก าหนดความสมัพันธ์โดยเฉพาะกระบวนการ
จัดหาชิ้นส่วนฯ เพื่อประกอบรถยนต์ว่าจะเลือกใช้
ชิ้นส่วนฯ จากแหล่งใดทัง้จากการน าเข้าหรือจาก
ชิ้นส่วนอุปกรณ์ประดับยนต์ที่ผลิตภายในประเทศ 
หลกัเกณฑ์พิจารณาที่นอกเหนือจากปจัจยัคุณภาพ 
ราคาต้นทุน การส่งมอบทีต่รงเวลา และการให้บรกิาร
แล้ว มปีจัจยัก าหนดที่ส าคญั คอื ความเป็นเครอืข่าย
ธุรกิจด้วยกัน ดังนัน้กิจการที่เป็นการร่วมทุน หรือ
กิจการทุนต่างชาติด้วยกันเองจึงมีโอกาสทางธุรกิจ
อุตสาหกรรมดีกว่ากิจการโดยทุนภายในประเทศ 
อุตสาหกรรมจ าหน่ายอุปกรณ์ประดบัยนต์ในปจัจุบนั 
มีแนวโน้มที่จะเติบโตสูงขึ้น เนื่องจากผู้ผลิตรถยนต์

หลายรายได้หันมาใช้อุปกรณ์ติดตัง้ภายในรถใน
รูปแบบของ OEM (Original Equipment Manu-
facturing) รวมถึงการใช้สินค้าคุณภาพปานกลาง
ตดิตัง้กบัรถยนตร์ุ่นใหม่ ๆ ทีอ่อกจ าหน่าย ในขณะทีผู่้
ซื้อรถยนต์คันใหม่ส่วนใหญ่ต้องการได้สิ่งที่ดีที่สุด
ใหก้บัตนเอง ท าใหผู้บ้รโิภคทีไ่ม่พอใจกบัอุปกรณ์ทีต่ดิ
มากบัรถยนต ์และหนัมาใชบ้รกิารธุรกจิประดบัยนต์ 
 จากการกระจายตวัของธุรกจิยานยนต์ศูนยก์ลางที่
ใหญ่ที่สุดอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากการ
กระจายตวัทางธุรกจิมกีารขยายออกในเขตปรมิณทล 
ประกอบดว้ย 5 จงัหวดั ไดแ้ก่ นนทบุร ี สมุทรปราการ  
นครปฐม  สมุทรสาคร  และปทุมธานี โดยที่จงัหวัด
นนทบุร ีอยู่ห่างจากกรุงเทพฯ 20 กโิลเมตร พืน้ทีส่่วน
ใหญ่เป็นทีร่าบลุ่ม แต่เดมิประชาชนส่วนใหญ่มอีาชพี
ท าสวนผลไม้ท าไร่ ท าสวน ท านา ปจัจุบนัพื้นที่ของ
จงัหวดัที่เคยเป็นสวนผลไม ้และมอีาณาเขตตดิต่อกบั
กรุงเทพฯ เริม่มีการเปลี่ยนแปลงเป็นที่อยู่อาศยัของ
ประชาชนที่อพยพมาจากทุกภาคของประเทศ 
บางสว่นบางอ าเภอยงัเป็นทีร่องรบัการขยายตวัในดา้น
อุตสาหกรรม มีการจัดสรรที่ดิน ร้านค้า ก่อสร้าง
โรงงานอุตสาหกรรม เป็นจ านวนมาก เช่นเดยีวกบัการ
เจรญิเตบิโตของธุรกจิของรา้นประดบัยนต์ 
 จากการวิเคราะห์สถานการณ์ พบว่า ความต้อง 
การของสนิค้าในกลุ่มประดบัยนต์ และเครื่องเสยีงติด
รถยนต์ รวมทัง้การใช้ชิน้ส่วนรถยนต์เพื่อการตกแต่ง
ซ่อมแซมรถยนต์ที่ใช้แล้วจะมอียู่ อย่างต่อเนื่อง ทัง้นี้
เพราะการเติบโตขึน้ของอุตสาหกรรมรถยนต์ ซึ่งเป็น
ผลมาจากการทีค่่ายรถยนตต่์าง ๆ จดักจิกรรมทางการ
ตลาดเพื่อกระตุ้นยอดขายรวมถงึนโยบายการส่งเสรมิ
ในด้านการคนืภาษีของสรรพสามติรถคนัแรก และกล
ยุทธต่์างๆของแต่ละผูป้ระกอบการ ท าใหม้กีารแข่งขนั
ในในธุรกิจที่มากขึ้น เข้มข้นรุ้นแรง และ ด้วยความ
ต้องการของมนุษย์ที่มีความแตกต่างกัน รวมถึง
ความชอบความพงึพอใจทีแ่ตกต่างกนัในเรื่องของการ
ประดับตกแต่งรถยนต์ก็เช่นเดียวกัน  เพื่อเป็นการ
ตอบสนองใหต้รงความต้องการของลูกคา้  จ าเป็นต้อง
ทราบถงึความต้องการทีแ่ทจ้รงิของลูกคา้  พฤตกิรรม
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การซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกค้า ปจัจยัต่างๆที่
ส าคญัในการสนบัสนุนการตดัสนิใจของลกูคา้ 
 ดงันัน้  ผู้วจิยัจงึต้องการศกึษาถงึ ปจัจยัที่มคีวาม 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์จาก
รา้นประดบัยนต์ในจงัหวดัซึง่จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ 
ในการวางแผนทางการตลาด และพฒันาธุรกจิ  และ
เพื่อประโยชน์ต่อนกัการตลาด ในการทีจ่ะไดข้อ้มลูของ
ปจัจยัทีม่คีวามส าคญัต่อลูกคา้ในการตดัสนิใจซือ้ เพื่อ
เป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาด และพฒันา
ธุรกจิต่อไปในอนาคต 
 
วตัถปุระสงค ์

1. เ พื่ อ ศึกษาป ัจ จัย ที่ มีค ว ามสัมพันธ์ กับ
พฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกค้าจาก
รา้นประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุรปีระกอบดว้ย ปจัจยั
ดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายได้   ปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ
สิง่แวดลอ้ม 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ประดบั
ยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุร ี

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัด้าน
ประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบั
ยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุร ี

4. เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์
ประดบัยนต์ของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุร ี

 
 
 
 
 
 
 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่าง คอื ลกูคา้ทีใ่ชห้รอืซือ้อุปกรณ์ประดบั
ยนต์จากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรี 14 ร้าน  
จ านวน 400 คน ได้มาจากการค านวณกรณีไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นนอน  (บุญชม ศรสะอาดม , 
2535) อ้างถงึ โสภณ ศรพีนมวนั (2541) [2] ทีร่ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อนเท่ากบั 
.05 โดยเลอืกสุ่มตวัอย่างส ามะโนร้านค้าแบบสะดวก
หรือบังเอิญ (Convenience Sampling) กับกลุ่ม
ตวัอย่างลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ที่ให้ความร่วมมือ 
จาก 14 รา้น จ านวนรา้นละ 28-30 ตวัอย่าง 
 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 
ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้จากรา้นประดบัยนต์
ในจงัหวดันนทบุร ีไดแ้ก่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1:  กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

ปัจจยัการส่งเสริม
การตลาด 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 
- ดา้นบุคคลหรอื
พนกังาน 
- ดา้นกระบวนการ
บรกิาร 
- ดา้นกายภาพและ
สิง่แวดลอ้ม 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายได้ 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าจาก
ร้านประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุรี 
ใคร(ประเภทรถ)เป็นผูซ้ือ้ 
ซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตป์ระเภทใด 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
ใครเป็นผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ 
แหล่งที่ซือ้หรอืใชบ้รกิารทีใ่ด 
งบประมาณทีใ่ชเ้ท่าไหร่ 
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ปีที ่7  ฉบบัที ่14  เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม  l  2556 

เครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษา 
     เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม 
ประกอบด้วย 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ขอ้มูลเกี่ยวกบั
ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 
ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์
ของลูกค้าจากร้านประดับยนต์ ส่วนที่  3 ข้อมูล
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้ออุปกรณ์
ประดบัยนต์ของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุรซีึง่ผ่านการตรวจสอบความเทีย่งตรงและความ
เชื่ อมัน่ของแบบสอบถาม โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์
แอลฟาครอนบาคเท่ากบั .9569 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจ ัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล น าแบบสอบถามไป
เก็บข้อมูลที่ร้านประดบัยนต์ โดยฝากให้ร้านประดบั
ยนต์เก็บข้อมูลจากลูกค้าที่ใช้หรือซื้ออุปกรณ์ประดบั
ยนตจ์ากรา้น  เกบ็ขอ้มลูในเดอืน ตุลาคม 2555 
 

การวิเคราะหข์้อมูล 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคาราะหข์อ้มลู  ไดแ้ก่  ค่ารอ้ยละ  
ค่าเฉลี่ย  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหห์าความสมัพนัธแ์บบไคส-
แควร ์(Chi-square) 
 
ผลการวิจยั 

ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคล 
 จากการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าจากร้าน
ประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุร ีจ านวน 400 คน  พบ
ว่ากลุ่ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ 
จ านวน 236  คน คดิเป็นร้อยละ  59.00 และเป็นเพศ
หญิง จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41  กลุ่ม
ตวัอย่างมอีายุ 25-49 ปีจ านวน 269 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 67.30 อายุต ากว่า 25 ปี จ านวน 71 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 17.8 และอายุ 50 ปีขึน้ไป จ านวน 60 คน คดิ
เป็นร้อยละ 15 มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีจ านวน 
242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5ระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปรญิญาตร ีจ านวน 94 คน คดิเป็นร้อยละ 23.5 และ
ระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตร ีจ านวน 64 คน คดิ

เป็นร้อยละ 16 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน จ านวน 150 คน คดิเป็นร้อยละ 37.50
รองลงมาประกอบธุรกจิส่วนตวั(อสิระ)คา้ขาย จ านวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 รับราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ จ านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 และ
เป็นนักศกึษา จ านวน 57 คน คดิเป็นร้อยละ 14.3 ใน
ส่วนรายได้ต่อเดอืนส่วนใหญ่มีรายได้  20,001 - 
50,000 บาทมจี านวน 225 คน คดิเป็นร้อยละ 56.3 
รองลงมารายไดต้ ่ากว่า 20,000 บาท มจี านวน 122 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.5 และน้อยทีส่ดุมรีายได ้50,000 
บาทขึน้ไป มจี านวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.3  
 

พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต์ของ
ลูกค้าจากรา้นประดบัยนต ์
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซื้ออุปกรณืประดับ
ยนต์ของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรี  
พบว่า  ประเภทรถที่กลุ่มตัวอย่างน ามาตกแต่งส่วน
ใหญ่เป็นประเภทรถเครื่องยนต์ 1800 - 2400 ซซี ีคดิ
เป็นรอ้ยละ 39.3 รองลงมารถเครื่องยนต ์1300 - 1600 
ซซี ีคดิเป็นร้อยละ 33.3 และน้อยที่สุดรถเครื่องยนต์ 
2500 - 3000 ซซี ี คดิเป็นรอ้ยละ 27.5 วตัถุประสงค์
ในการเลอืกซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ ระบุว่าเพื่อความสวยงามและทนัสมยั  คิดเป็น
รอ้ยละ 68.0 และเพื่ออรรถประโยชน์ในการใชง้าน คดิ
เป็นร้อยละ 32.0   ด้านผู้ที่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจ
ซื้ออุปกรณ์ประดับยนต์ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างจะ
ตัดสินใจเอง คิดเป็นร้อยละ 59.8 รองลงมา คนใน
ครอบครวั/ญาติ คิดเป็นร้อยละ 27.5 และน้อยที่สุด 
เพื่อน  คิดเป็นร้อยละ 12.8 แหล่งที่ซื้อส่วนใหญ่ซื้อ
หรอืใชบ้รกิารอุปกรณ์ประดบัยนตจ์ากรา้นประดบัยนต ์
คดิเป็นรอ้ยละ 64.3 รองลงมาโชว์รูมหรอืศูนย์บรกิาร 
คดิเป็นรอ้ยละ33.5 และน้อยทีสุ่ด ซื้อผ่านร้านประดบั
ยนต์ออนไลน์ คดิเป็นร้อยละ 2.3  กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ใช้งบประมาณในการซื้อหรือใช้บริการอุปกรณ์
ประดบัยนต์ต่อครัง้ 5,000 - 10,000 บาท คดิเป็นรอ้ย
ละ 52.5 รองลงมาต ่ากว่า 5,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
37.3 และน้อยทีสุ่ดงบประมาณมากกว่า 10,000 บาท 
มจี านวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ10.3  
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ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด กับพฤติกรรมการซ้ืออุปกรณ์ประดบั
ยนตข์องลูกค้าจากรา้นประดบัยนต ์
 ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้จาก
ร้านประดับยนต์ในจังหวัดนนทบุรีโดยภาพรวมให้
ระดับความส าคัญอยู่ ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.18 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญทุกๆ ด้านอยู่ในระดับมาก 
ได้แก่ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน ด้านกระบวนการ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้น
การสร้างและการน าเสนอทางกายภาพ และด้านการ
ส่ง เสริมการตลาด เมื่ อพิจ ารณาเป็นรายด้านมี
รายละเอยีดดงันี้ 
 1. ด้านผลติภณัฑ์กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัใน
ดา้นผลติภณัฑภ์าพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากับ 4.23 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญในข้อสนิค้าดีมีคุณภาพมาก
ที่สุด รองลงมามีรบัประกนัสนิค้า, สนิค้ามีรูปแบบ
สวยงาม, มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลายยีห่อ้หลายแบรนด์และ
มสีนิคา้หลากหลายชนิดผลติภณัฑ ์ตามล าดบั 
 2. ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัในด้าน
ราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.24 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัในรายขอ้ราคาสนิค้ามาตรฐานมากที่สุด 
รองลงมาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า, สามารถ
ต่อรองราคาได ้และราคาถูกกว่าทีอ่ื่น ตามล าดบั 
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัดา้นจดัจ าหน่ายโดยรวมเท่ากบั 3.98 โดย
มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาใน
รายข้อพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัในรายข้อ
เปิดบรกิารหลงัเวลาราชการและวนัหยุดเสาร-์อาทติย์
นักขัตฤกษ์มากที่สุดรองลงมาดต่อสื่อสารสะดวก
รวดเร็ว,ท าเลที่ตัง้ร้านเดินทางสะดวก,มีสาขาหลาย
แห่งในการให้บริการ,มีทางเข้าออกสะดวกที่จอดรถ
เพยีงพอ, มบีรกิารนอกสถานที,่ ออกบธูแสดงจ าหน่าย
สินค้า , มีบริการนอกสถานที่และสัง่ซื้อสินค้าทาง
ออนไลน์ได ้ตามล าดบั 

 4. ด้านส่งเสริมการตลาดกลุ่มตัวอย่างให้ความ 
ส าคัญในด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากโดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในรายข้อราคาสินค้า
มาตรฐานมากที่สุดรองลงมาราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินค้า,สามารถต่อรองราคาได้และราคาถูก
กว่าทีอ่ื่น ตามล าดบั 
  5.  ด้านบุคคลหรือพนักงานกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัดา้นบุคคลหรอืพนักงานโดยภาพรวม อยู่
ในระดับส าคัญมากโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั
ในรายขอ้พนักงานมปีระสบการณ์และมคีวามช านาญ 
รองลงมาสามารถแกใ้ขปญัหาใหก้บัลูกคา้ไดม้ากทีสุ่ด, 
พนักงานให้ค าแนะน าการใช้และการรกัษาหลังการ
บรกิาร,พนกังานมคีวามรูแ้ละมทีกัษะในการใหบ้รกิาร,
พนักงานมีความสุภาพในการให้บริการ,พนักงานยิ้ม
แยม้แจ่มใสใสใ่จบรกิารและพนกังานแต่งกายเหมาะสม
กบัการท างาน ตามล าดบั 
 6. ด้านกระบวนการกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญั
ดา้นกระบวนการอยู่ในระดบัมากโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.17 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคัญในรายข้อมีการนัดหมายเวลาการ
ให้บรกิารและส่งมอบงานกบัลูกค้าที่ชดัเจนมากที่สุด  
รองลงมามกีารตอ้นรบัและสอบถามความต้องการของ
ลูกค้า,มีการแจ้งค่าใช้จ่ายและความถูกต้องของบิล
ค่าบริการ, มีการแจ้งขัน้ตอนและระยะเวลาในการ
ติดตัง้ให้ลูกค้าทราบ และมกีารสาธิตและการอธิบาย 
ตามล าดบั 
 7. ด้านการสร้างและการน าเสนอทางกายภาพ 
กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความส าคญัในดา้นการสรา้งและ
การน าเสนอทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.92 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในรายข้อมีอุปกรณ์
เครื่องมือที่ใหม่ทันสมัยมากที่สุด รองลงมา ร้านมี
ความสะอาดจดัของเป็นระเบยีบเรียบร้อย, มีกล้อง
วงจรปิดในรา้นเพื่อความปลอดภยัในทรพัยส์นิและรถ
ของลูกคา้,  มหีอ้งรบัรองลูกคา้ระหว่างรอ, มหีอ้งน ้าที่
สะอาดไวบ้รกิาร, มเีครื่องดื่มชากาแฟใหบ้รกิารและมี
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ปีที ่7  ฉบบัที ่14  เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม  l  2556 

โทรทัศน์หรือคอมพิวเตอร์ให้บริการระหว่างรอ  
ตามล าดบั 
 

การทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์ของลูกค้าจากร้าน
ประดบัยนตใ์นจงัหวดันนทบุรี 

จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปจัจัยส่วน
บุคคล ปจัจยัทางการตลาด ที่มผีลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต ์ สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน
ไดด้งันี้ 

1 . ปจัจัยส่วนบุคคล ได้แ ก่  เพศ อายุ  ระดับ
การศกึษา อาชพี รายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดั
นนทบุรผีลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 

1.1 เพศมีความสัมพันธ์กับประเภทรถที่
น ามาใชบ้รกิารอุปกรณ์ประดบัยนต์ ดา้นประเภทรถที่
น ามาตกแต่ง ดา้นประเภทอุปกรณ์ประดบัยนต์ทีน่ ามา
ตกแต่ง และดา้นแหล่งทีใ่ชห้รอืซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต ์
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั.05 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ ยกเว้น ด้านวตัถุประสงค์ในการ
เลอืกซือ้ และดา้นผูม้สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้  และ
ด้านงบประมาณในการซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ ไม่มี
ความสมัพนัธ ์ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 

1.2 อายุมคีวามสมัพนัธก์บัวตัถุประสงคใ์นการ
ซื้ออุปกรณ์ประดับรถยนต์ ด้านผู้มีส่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซือ้ ดา้นแหล่งทีใ่ชห้รอืซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์
และดา้นงบประมาณในการซือ้อุปกรณ์ประดบัรถยนต ์
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั.05 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ ยกเว้นด้านประเภทรถที่น ามา
ตกแต่งและดา้นแหล่งทีใ่ชห้รอืซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต ์ 
ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

1.3 ระดับการศึกษา มีความสมัพันธ์กบัด้าน
ประเภทรถยนต์ทีน่ ามาตกแต่ง ด้านประเภทอุปกรณ์
ประดับยนต์ และด้านแหล่งที่ใช้หรือซื้อ อย่างมี
นั ย ส า คัญท าง สถิติ ที่ ร ะดับ . 0 5 , ยก เ ว้ น  ด้ า น
วตัถุประสงค์ในการเลือกซื้อด้านผู้มีส่วนร่วมในการ

ตัดสินใจ และด้านงบประมาณในการซื้ออุปกรณ์
ประดบัยนต ์ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

1.4 อาชีพ มีความสัมพันธ์กับด้านประเภท
รถยนต์ที่น ามาตกแต่ง ด้านวตัถุประสงค์ในการเลอืก
ซื้ออุปกรณ์ประดบัรถยนต์ ด้านผู้ที่มีส่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต ์ดา้นแหล่งทีใ่ชห้รอืซือ้
อุปกรณ์ประดับยนต์และด้านงบประมาณการซื้อ
อุปกรณ์ประดบัยนต์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  
.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว้ยกเว้นด้าน
ประเภทอุปกรณ์ที่น ามาตกแต่งซึ่งไม่เป็นไปตาม
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้   

1.5 รายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับด้าน
ประเภทรถยนต์ที่น ามาตกแต่ง ด้านวตัถุประสงค์ใน
การเลอืกซื้ออุปกรณ์ประดบัรถยนต์ ด้านผู้มสี่วนร่วม
ในการตดัสนิใจซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ ด้านแหล่งใช้
หรือซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ และด้านงบประมาณใน
การซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ
ทีร่ะดบั .05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ ยกเว้น 
ดา้นประเภทอุปกรณ์ประดบัยนต์ทีน่ ามาตกแต่งซึง่ไม่
เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

2. ปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน  
ด้านกระบวนการ ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ของลูกคา้จาก
ร้านประดับยนต์ในจังหวัดนนทบุรีผลการทดสอบ
สมมตฐิาน พบว่า  

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์ประยนต์ของลูกคา้จากร้าน
ประดับยนต์ในจังหวัดนนทบุรีอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถติทิีร่ะดบั.05 ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้  
 2.2 ดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้อุปกรณ์ประยนตข์องลกูคา้จากรา้นประดบัยนต์
ในจังหวัดนนทบุรีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  
.05 ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิาน ทีต่ัง้ไว ้  

2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
อุปกรณ์ประยนต์ของลูกค้าจากร้านประดับยนต์ใน
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จงัหวดันนทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั.05
ซึง่ไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้  

2.4 ด้านส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์ประยนต์ของลูกคา้จากร้าน
ประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั.05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

2.5 ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ประยนต์ของลูกค้าจาก
ร้านประดบัยนต์ในจงัหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถติทิีร่ะดบั.05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

2.6 ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้ออุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกค้าจาก
ร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุร ี อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั.05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

2.7ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม มีความ 
สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนต์ของ
ลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุร ี อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 
สรปุและอภิปรายผล 
 จากการศกึษา เรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ของลูกค้าจากร้านประดบัยนต์ในจงัหวดันนทบุรมีี
ประเดน็ทีส่ าคญัทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 25-
49 ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชนม ีมรีายได้ 20,001 - 50,000 บาท 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณภทัร ศรยีาภยั (2551) [3] 
ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารที่
มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคาร์ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า เพศชาย
มากกว่าเพศหญิง ส่วนใหญ่ มีอายุ 18-25 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพ
พนักงานบรษิทั เอกชนและมรีายไดต่้อเดอืน 25,001-
35,000 บาท   
 2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อ
อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้จากร้านประดบัยนต์ใน
จงัหวดันนทบุรโีดยภาพรวมใหร้ะดบัความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมากโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัทุกๆ ดา้น
อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
บุคคลหรือพนักงาน ด้านกระบวนการ ด้านการจัด
จ าหน่าย ด้านกายภาพและสิง่แวดล้อม และด้านการ
สง่เสรมิการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อมรรตัน์  
ปลัง่กลาง (2548) [4] ไดท้ าการศกึษาเรื่องปจัจยัการ
ตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ของผู้บริโภคใน
ย่านวรจกัร  กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า 
ปจัจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในย่านวรจกัรกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมมี
น ้าหนักการตดัสนิใจอยู่ระดบัมาก คอื ดา้นผลติภณัฑ ์
เป็นปจัจยัการตัดสนิใจซื้อเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา 
ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสรมิการขาย ตามล าดบัและยงัสอดคล้อง
กับงานวิจัยของอัษฎา สุวรรณ (2549) [5]ได้ศึกษา
เรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตม์าสดา้ของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครผลการวจิยั พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มาสด้า 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ณภทัร  ศรยีาภยั (2551) [3] ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารคาร์แคร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของ
ผูบ้รโิภค ศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ศึกษาคุณลักษณะทาง
ประชากรศาตร์ที่มผีลต่อพฤติกรรมการใชบ้รกิารคาร์
แคร์ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือรวบรวมข้อมูล สุ่มตัวอย่างจากผู้ที่เข้าใช้
บรกิารคารแ์ครใ์นเขตกรุงเทพฯดว้ยวธิสีุ่มตามสะดวก
จ านวน 400 ตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า เพศชาย
มากกว่าเพศหญิง ส่วนใหญ่ มีอายุ 18-25 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพ
พนักงานบรษิัทเอกชนและมรีายได้ต่อเดอืน 25,001-
35,000 บาท  พฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของ
ผูบ้รโิภคพบว่าสว่นใหญ่น ารถเขา้มาใชบ้รกิารเพื่อเชค็
ระบบไฟและเบรก ใชบ้รกิารทีศู่นยท์ี่ไดร้บัการแต่งตัง้
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จากผู้ผลิตรถยนต์ เขา้ใช้บรกิารในช่วงวนัหยุดเสาร์-
อาทติย์ และมสีาเหตุต้องน าเขา้ตรวจเชค็ทนัทีเมื่อมี
ปญัหา ตนเองเป็นผูต้ดัสนิใจเอง เพื่อนเป็นผูแ้นะน าให้
ไปใชบ้รกิาร เขา้ใชบ้รกิาร 1 ครัง้ ภายใน 3 เดอืน  
ป จั จัยส่วนประสมทางการตลาดบริการพบว่ า 
ผู้ใช้บริการให้ความส าคญัเรื่องปจัจยัส่วนผสมตลาด
บริการ โดย ให้ความส าคัญด้านบุคลากร สูงสุด 
รองลงมา ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม  ด้าน
กระบวนการ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ตามล าดบั 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
1. กลุ่มตวัอย่างสว่นมากจะเป็นเพศชาย และอยู่ใน

วัยท างานอาจจะเพราะความชอบเรื่องรถยนต์ของ
ผู้ชายที่มีมากกว่าผู้หญิง ดังนัน้ผู้ประกอบการหรือ
เจา้ของรา้นประดบัยนต์ควรมุ่งกลุ่มเป้าหมายทางการ
คา้ไปยงักลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นชาย วยัท างาน   

2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อ
อุปกรณ์ประดบัยนต์ของลูกคา้จากร้านประดบัยนต์ใน
จงัหวดันนทบุรโีดยภาพรวมใหร้ะดบัความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ดงันัน้ผูป้ระกอบการจะต้องใหค้วามส าคญั
ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดในการซือ้อุปกรณ์ประดบั
ยนต์ในจงัหวดันนทบุรอีย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ ดา้น
ผลติภณัฑค์วรใหค้วามส าคญัในเรื่องสนิคา้ดมีคีุณภาพ 
ด้านราคาควรให้ความส าคัญในเรื่องราคาสินค้า
มาตรฐาน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรให้
ความส าคญัเรื่องการเปิดรา้นหลงัเวลาราชการและวนั
เสารอ์าทติย ์นกัขตัฤกษ์ ดา้นส่งเสรมิการตลาดควรให้
ความส าคญัในเรื่องฟรคี่าบรกิารและตดิตัง้ ดา้นบุคคล
หรือพนักงานควรให้ความส าคัญเรื่องพนักงานมี
ประสบการณ์และความช านาญ  ด้านกระบวนการค
วารให้ความส าคัญในเรื่องการนัดหมายเวลาการ
ให้บรกิารและส่งมอบงานกบัลูกค้าที่ชดัเจน และด้าน
กายภาพและสิง่แวดลอ้มควรใหค้วามส าคญัในเรื่องมี
อุปกรณ์เครื่องมอีทีใ่หม่ทนัสมยั อย่างต่อเนื่อง 

     3 .  ป จัจัยด้านการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการประเภทอุปกรณ์ที่น ามา
ตกแต่งประดับยนต์ และการใช้บริการซื้ออุปกรณ์
ประดับยนต์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 
ดงันัน้ ผู้บรหิารควรเน้นไปที่ประเภทอุปกรณ์ที่น ามา
ตกแต่งประดับยนต์และการใช้บริการซื้ออุปกรณ์
ประดบัยนต์ของลูกค้าจะเหน็ได้ว่าลูกค้าส่วนใหญ่ใช้
บรกิารอุปกรณ์ประดบัยนตจ์ากรา้นประดบัยนตแ์ละซือ้
ในราคาต่อครัง้ 5,000 - 10,000 บาทผูป้ระกอบการ
ควรพฒันากลยุทธก์ารตลาดให้สอดคลอ้งกบัผูบ้รโิภค
ตามรายได้ที่ผู้ประกอบการต้องการเลือกเป็นกลุ่ม 
เป้าหมายหลกั หรอืกลุ่มเป้าหมายรอง เพื่อกระตุ้นให้
เกดิพฤตกิรรมในการซือ้อุปกรณ์ประดบัยนตข์องลูกคา้
จากรา้นประดบัยนตเ์พิม่ขึน้ 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรศกึษาวจิยัเกีย่วกบัหวัขอ้อื่นๆ เพิ่มเตมิเพื่อ

ศกึษาแนวโน้มของผู้บริโภค และความพึงพอใจของ
ผู้บรโิภค ควรท าการเปรยีบเทียบร้านประดบัยนต์ใน
จงัหวดัใกลเ้คยีงทีม่รีายไดใ้กลเ้คยีงกนั เพื่อน าขอ้มูลที่
ไดม้าท าการปรบัปรุงต่อไป 

2. ผูป้ระกอบการควรศกึษาถงึแผนธุรกจิเพื่อน ามา
พฒันาธุรกจิต่อไป 

3. งานวจิยันี้เป็นการท าวจิยัเพยีงช่วงเวลาใดเวลา
หนึ่งเท่านัน้ ดงันัน้ควรท าการวจิยัอย่างต่อเนื่อง เพราะ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมกีารเปลีย่นแปลงตามสถานการณ์
ทางการเมอืงและเศรษฐกจิอยู่ตลอดเวลา  

4. ควรท าการศึกษาข้อมูลเชิงลึกจากผู้ประกอบ 
การและลูกค้าที่ใช้บริการร้านประดบัยนต์ในจงัหวัด
นนทบุรีที่ใช้บริการอย่างต่อเนื่ องเพื่อน าข้อมูลมา
สนบัสนุนงานวจิยัในครัง้นี้ 
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