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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านประดบัยนตใ์นจงัหวดัปทุมธานี กลุ่มตวัอยา่ง (Sampling) คือ ผูใ้ชบ้ริการร้านประดบัยนต์
ในของจงัหวดัปทุมธานี ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าที (Independent 
Samples t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance/ANOVA)  
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26 - 45 ปี 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน 15,001 - 25,000 บาท ให้
ความสําคญัของปัจจยัทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ในระดบัมาก ส่วนดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง  
 การทดสอบสมมติฐาน  พบว่า  เพศแตกต่างกัน  ให้ความสําคัญด้านการตลาดท่ีใช้
ประกอบการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขตจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น
สภาพลอ้มทางกายภาพ แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อายุแตกต่างกนั ให้
ความสาํคญัดา้นการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นเขตจงัหวดัปทุมธานี 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  
และดา้นสภาพลอ้มทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบัการศึกษา 
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ใหค้วามสาํคญัดา้นการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจใช้
บริการร้านประดบัยนตใ์นเขตจงัหวดัปทุมธานี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นสภาพลอ้มทาง
กายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ABSTRACT 

 

 The independent study was conducted to investigate the factors that influenced decision 
on using the car accessory services in Pathum Thani Province. The sample of the study comprised 
400 users of car accessory services in Pathum Thani Province.  The data which were collected 
through the application of the questionnaires were analyzed using Percentage, Mean, Standard 
Deviation, Independent Samples t-test, and One-Way Analysis of Variance (ANOVA). 
 The results of the study revealed that most respondents were male between 26-45 years 
old, graduated with Bachelor’s degree, worked for private companies, earned a monthly income 
between 15,001-25,000 Baht. The respondents gave importance to the marketing factors on the 
aspects of product, price, distribution channel, people, process, and physical evidence at a high 
level, however the aspect on promotion was considered at a moderate level. 
 The results of hypothesis testing showed that the respondents of different genders had 
different opinions on the importance of marketing factors that led to the decision on using the car 
accessory services in Pathum Thani Province on the aspects of products, distribution channel, 
promotion, people, process, and physical evidence at 0.05 level of significance. Different ages had 
different opinions on the importance of marketing factors that led to the decision on using the car 
accessory services in Pathum Thani Province on the aspects of products, price, distribution channel, 
promotion, people, and physical evidence at 0.05 level of significance. Different levels of education, 
occupations and monthly income had different opinions on the importance of marketing factors that 
led to the decision on using the car accessory services in Pathum Thani Province on the aspects of 
products, price, distribution channel, promotion, people, process, and physical evidence at 0.05 level 
of significance.    
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 การเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจทําใหรถยนตมีความสําคัญตอการดํารงชีวิต เพื่อใชในการ
เดินทางและใชในการประกอบอาชีพตางๆ  การใชรถยนตสามารถชวยลดระยะเวลาในการเดินทาง ทํา
ใหเกิดความสะดวกสบายในชีวิต อีกทั้งยังเปนการบงบอกถึงฐานะของเจาของรถยนตวาอยูชนชั้นใด
ทางสังคม ซ่ึงยอดจําหนายรถยนตจะสูงขึ้นเมื่อภาวะเศรษฐกิจเติบโต ในแตละปจะมีการนําเสนอ
รถยนตรุนใหมออกสูตลาดมากมาย หลากหลายรุนใหลูกคาไดเลือกใหตรงกับความตองการซึ่งจะมี
ลักษณะเฉพาะบุคคล เชน บุคคลที่ชอบการผจญภัย การใชชีวิตเรียบงายแบบสมถะหรือการใชชีวิตที่
หรูหรา เปนตน สถิติการขายรถยนตเดือนพฤศจิกายน 2554 มีปริมาณการขายทั้งสิ้น 25,664 คัน ลดลง 
67.5% เมื่อเทียบกับชวงเวลาเดียวกันในปที่ผานมา โดยตลาดรถยนตนั่งมีปริมาณการขาย 12,746 คัน 
ลดลง 62.1% รถยนตเพื่อการพาณิชยมีปริมาณการขาย 12,918 คัน ลดลง 71.5% แมวาโรงงานผลิต
รถยนตหลายแหงจะสามารถกลับมาผลิตไดอีกครั้งหลังจากอุทกภัยคร้ังใหญไดผานไป แตยังไมกลับสู
ระดับการผลิตปกติ เนื่องจากจากการขาดแคลนสวนประกอบ ขณะที่ตลาดรถยนตสะสม 11 เดือนแรก 
มีปริมาณการขาย 739,506 คัน เพิ่มขึ้น 4.6% เมื่อเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของปที่ผานมา โดยตลาด
รถยนตนั่งมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น 8.8% ตลาดรถยนตเพื่อการพาณิชยมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น 1.3% 
ทั้งนี้อัตราการเติบโตสะสม 11 เดือน ยังคงเพิ่มขึ้น ซ่ึงเปนผลจากชวง 9 เดือนแรกของป ที่กําลังซื้อของ
ผูบริโภคอยูในเกณฑดี มีการเติบโตทั้งภาคการลงทุนและบริโภค และความนิยมอยางตอเนื่องของ
รถยนตรุนใหม ๆ กอนที่ผูผลิตรถยนตจะไดรับผลกระทบจากเหตุการณน้ําทวม จนทําใหตองหยุดการ
ผลิตอยูชวงหนึ่ง (ที่มา: บริษัท โตโยตามอเตอรประเทศไทย จํากัด) ถึงแมชวงปลายป 2554  ปริมาณ
การขายจะลดลงแตโดยภาพรวมแลวยอดขายยังคงสูงกวาปกอน  
 จากยอดขายที่ เพิ่มสูงขึ้น  การผลิตรถยนตจึงเปนการผลิตแบบปริมาณมาก  (mass 
production) รถยนตแตละรุน แตละยี่หอ จึงมีรูปทรง และลักษณะภายนอกที่คลายคลึงกัน จะมีความ
แตกตางกันเพียงสีของรถยนต จึงมีผูขับขี่รถยนตบางกลุมที่ตองการสรางความแตกตางของรถยนตกับ
รถยนตของผูอ่ืน หรือตองการเพิ่มความสวยงามใหแกรถยนตของตน อุปกรณประดับรถยนตจึงเปนที่
ตองการเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากเทคโนโลยีที่ทันสมัยการผลิตชิ้นสวนรถยนตอุปกรณตกแตงตาง ๆ ทํา
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ไดงายขึ้นมีตนทุนที่ต่ํา ทําใหมีอุปกรณประดับรถยนตใหเลือกมากมายตรงกับยี่หอของรถยนตที่มี
จําหนายในปจจุบัน ผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 
 รถยนตในปจจุบันไมใชแคเพียงยานพาหนะที่จะพาเราไปในที่ตาง ๆ เทานั้น แตรถยนต
ปจจุบันเปนเหมือนเครื่องประดับ เปนส่ิงบอกความเปนตัวเอง แสดงถึงการใชชีวิต บุคลิกภาพ ฐานะ 
และดูมีความเชื่อถือ ส่ิงเหลานี้เปนปจจัยที่ผูใชรถยนตหันมาแตงรถยนต และจากการที่ปจจุบันมี
จํานวนผูใชรถยนตตองการแตงรถยนตเพิ่มมากขึ้นทุกวันจึงมีรานประดับยนต เปดบริการเปนจํานวน
มาก รานที่มีบริการติดตั้งครบวงจร ในครั้งนี้เปนการศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตในจังหวัดปทุมธานี ซ่ึงผลของการศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางสําหรับ
ผูประกอบการรานประดับยนตในการวางแผนพิจารณาดานการตลาด และสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น และเปนขอมูลเบื้องตนสําหรับผูสนใจลงทุนในธุรกิจประดับยนตตอไป 
 
1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 การวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาใชรานประดับยนตของผูเขาใชบริการใน
เขตจังหวัดปทุมธานี มีวัตถุประสงคการวิจัยคร้ังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี ที่ใชบริการรานประดับ
ยนต 
 2. เพื่อศึกษาความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 
 1. ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 2.  ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 3.  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาด
ที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 4. ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
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 5. ผูใชบริการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานสวนประสมทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 1. เนื้อหาของงานวิจัย (Research Content) ประกอบดวย ปจจัยขอมูลสวนบุคคล 
ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ พฤติกรรมและแนวโนมของ
การเขาใชบริการรานประดับยนต  และแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี 
 2. ขอบเขตดานระยะเวลาที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแต ธันวาคม 2554 - กุมภาพันธ 
2555 
 3. พื้นที่ศึกษา  รานประดับยนตใน 4 อําเภอ ของจังหวัดปทุมธานี ไดแก อําเภอเมือง
ปทุมธานี อําเภอธัญบุรี อําเภอลําลูกกา และคลองหลวง 
 4. ประชากร (Population) คือผูที่ใชหรือผูที่เคยใชบริการรานประดับยนตใน 4 อําเภอ ของ
จังหวัดปทุมธานี ไดแก อําเภอเมืองปทุมธานี อําเภอธัญบุรี อําเภอลาดหลุมแกว และอําเภอสามโคก 
 5. กลุมตัวอยาง (Sample) คือ ผูใชบริการรานประดับยนตใน 4 อําเภอ ของจังหวัดปทุมธานี 
ไดแก อําเภอเมืองปทุมธานี อําเภอธัญบุรี อําเภอลาดหลุมแกว และอําเภอสามโคก เนื่องจากไมทราบ
จํานวนผูใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีที่แนนอน จึงคํานวณหาขนาดตัวอยางจาก
สูตรกรณีไมทราบจํานวนประชากร ซ่ึงคํานวณไดเทากับ 385 คน โดยเผ่ือการสูญเสียของ
แบบสอบถาม 4% เทากับ 15 คน ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 400 คน 
 6. การสุมตัวอยาง (Sampling Method) 

 ขั้นตอนที่ 1 การสุมตัวอยางอยางงาย  (Simple Random Sampling)  โดยกําหนด 4 อําเภอ
เพื่อเลือกอําเภอในจังหวัดปทุมธานี จากทั้งหมด  7 อําเภอ  ใหไดเปน  4 อําเภอ ไดแก อําเภอเมือง
ปทุมธานี อําเภอคลองหลวง อําเภอธัญบุรี และอําเภอลําลูกกา 
 ขั้นตอนที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกรานประดับ
ยนตในอําเภอ 4 อําเภอจากขัน้ตอนที ่1 อําเภอละ 3 ราน 

 ขั้นตอนที่ 3 การเลือกตัวอยางโดยการกําหนดโควตา  (Quota Sampling) โดยคํานวณหา
จํานวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละรานประดับยนตตามขั้นตอนที่  2 กําหนดสัดสวนในแตละ
อําเภอเทากันคือ อําเภอละ 100 คน โดยแบงเปนชวงอายุ 
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 7. ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ปจจัยขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 ตัวแปรตาม (Dependent) คือ 
   1.  ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี 
  
1.5 คําจํากัดความในการวิจัย 
 รานประดับยนต หมายถึง สถานที่หรือรานคาใหบริการประดับตกแตงรถยนต ไดแก ติด
ฟลมกรองแสง  ติดตั้งเครื่องเสียง  อุปกรณประดับยนต บริการน้ํายาเครื่องปรับอากาศภายในรถยนต  
อุปกรณสัญญาณกันขโมย ลอแม็กซ และอ่ืน ๆ 
 ปจจัยทางการตลาด หมายถึง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคาในการเขามาใช
บริการรานประดับยนต ไดแก 
 1. ดานผลิตภัณฑ  หมายถึง คุณภาพ ยี่หอของผลิตภัณฑ ที่ทางรานประดับยนตนํามาเสนอ
ขายตอลูกคา 
 2. ดานราคา หมายถึง ราคาจําหนายตัวผลิตภัณฑ  สวนลด วิธีการชําระเงิน และระยะเวลา
ของการใหเครดิต 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การมีทําเลที่ตั้ง สถานที่จอดรถที่สรางความ
สะดวกสบายที่ลูกคาไดรับในการมาติดตอกับรานประดับยนต 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง  การติดตอส่ือสารกับลูกคา โดยการทําผานสื่อตาง ๆ 
เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายการแจงขางสารรวมถึงการใหบริการขอมูลที่
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 
 5. ดานบุคลากร หมายถึง  พนักงานมีความรูความสามารถ โดยผานการฝกอบรมจนมีความ
ชํานาญในการทํางาน  การแตงกายสุภาพ  มีมนุษยสัมพันธ และจํานวนพนักงานที่เพียงพอในการ
ใหบริการ 
 6. ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง สถานที่กวางขวางสะอาดสะดวกสบายอุปกรณที่
ทันสมัย การตกแตงสถานที่ใหสวยงาม  พรอมทั้งมีหองรับรอง  มีเครื่องดื่มไวคอยรับรองลูกคา 
 7. ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง มีผลิตภัณฑตัวอยางใหลูกคาไดเลือกพิจารณา มี
ราคาแสดงไว  กระบวนการในการปฏิบัติงานมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
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 พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนต หมายถึง การ
แสดงออกของผูบริโภคในการใชบริการรานประดับยนต และพฤติกรรมในอนาคตเกี่ยวกับการใช
บริการรานประดับยนตของผูบริโภคในเรื่อง การกลับมาใชบริการรานประดับยนตในอนาคต  การใช
บริการกับรานประดับยนตเดิมที่เคยใชบริการ และการแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการรานประดับยนต 
 สถานที่ท่ีใชบริการ หมายถึง สถานที่ที่ผูใชบริการเขาไปรับบริการเกี่ยวกับอุปกรณประดับ
ยนต โดยแบงรานเปนดังนี้ 
 1. รานประดับยนตทั่วไป หมายถึง รานประดับยนตที่รวมเปดจําหนายในแหลงที่มี
ผูประกอบการมาใหบริการรวมกันเปนแหลงรวมสินคาประดับยนต 
 2. รานประดับยนตในหางสรรพสินคา หมายถึง รานประดับยนตที่ใหบริการในบริเวณ
หางสรรพสินคาที่มีผูบริโภคเดินทางไปซื้อสินคา 
 3. รานประดับยนตที่เปนศูนยซอมรถยนต หมายถึง รานประดับยนตที่อยูในศูนยซอม
รถยนตที่ใหบริการเกี่ยวกับการซอมบํารุงรถยนตควบคูไปกับการใหบริการประดับยนต 
 
1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

        ตัวแปรอิสระ                         ตัวแปรตาม  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 

 
 
     ปจจัยขอมูลสวนบุคคล 
       - เพศ 
       - อาย ุ
       - ระดับการศึกษา 
       - อาชีพ 
       - รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตดัสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในเขตจังหวัดปทุมธาน ี
     - ดานบริการ 
     - ดานราคา 
     - ดานชองทางการจัดจําหนาย 
     - ดานการสงเสริมการตลาด 
     - ดานพนักงาน 
     - ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
     - ดานกระบวนการใหบริการ 
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 การวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขาใชรานประดับยนตของผูเขาใชบริการใน
เขตจังหวัดปทุมธานี มีประโยชนที่คาดวาจะไดรับดังนี้ 
 1. ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี ที่ใชบริการรานประดับยนต 
สามารถนําไปกําหนดกลยุทธการตลาดตรงตามกลุมเปาหมาย 
 2. กําหนดกลยุทธการตลาดตามความสําคัญของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี นําไปพัฒนา  
กลยุทธการตลาดตอไป 
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี ในครั้งนี้ ผูทําการศึกษาไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 1. แนวคดิและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตดัสินใจซื้อ 
 3. แนวคดิเกีย่วกับปจจัยทางการตลาด 
 4. งานวิจยัที่เกีย่วของ 
 
1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งมีความเกี่ยวของ
โดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายถึง การบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมี
สวนในการกําหนดใหมีการกระทํา โดยกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอน (Precede) หมายถึงลักษณะ
ทางพฤติกรรมของผูบริโภค ในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคาทางจิตวิทยา และสังคมวิทยา ที่มี
สวนสรางสมและขัดเกลาทัศนคติรวมทั้งคานิยม (ปริญ ลักษิตานนท, 2536: 27) การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้หมาย
รวมถึง การะบวนการติดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาว (ธงชัย สันติวงษ, 2533: 29) โดยพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภคแตละคนวาจะทําการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการอะไรหรือไม และสมมติวาถาซื้อจากที่
ไหน เมื่อไร อยางไรและซื้อจากใคร จึงจะเหมาะสมและสรางความพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด 
สามเหตุที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาและบริการจากธุรกิจหนึ่งใดโดยเฉพาะนั้นอาจเปนเพราะวาธุรกิจ
นั้นมีส่ิงจูงใจบางประการซึ่งถูกกับทัศนคติของผูบริโภคก็ได (องอาจ ปะทะวานิช, 2527: 31) และ
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) คือผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล 
การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา (Schiffman and Kanuk. 
1994: 5) หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เดียวกัน การซื้อ 

  



8 
 

การใชสินคาและการบริการ นักการตลาดมีความจําเปนที่ตองทําการศึกษาเพื่อนําผลการศึกษามา
วิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค ดวยเหตุผลหลากหลายประการ ไดแก (1) การกําหนดกลยุทธ
การตลาดเกิดจากการพฤติกรรมผูบริโภค (2) เพื่อนํามาเปนแนวความคิดทางการตลาด ที่วา ความพึง
พอใจของลูกคาเกิดจากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  
นอกจากนี้ ดารา ทีปะปาล, (2542 : 4) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภคคือ การสรรหา  
เลือกสรร การซื้อ การใชสินคาหรือบริการ รวมถึงกระบวนการใชการตัดสินใจใชผลิตภัณฑหรือ
บริการหรือเปนการกําหนดการกระทํา เพื่อตอบสนองคามตองการและความจําเปนของลูกคาใหไดรับ
ความพอใจการผลิตภัณฑและบริการนั้น 
 ฉะนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ และปจจัย
ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอกระบวนการการตัดสินใจดังกลาว ซ่ึงปจจัยตาง ๆ นั้น เราสามารถแยกพิจารณา
ได 2 ประเภท คือ ปจจัยภายใน (Internal Variables) และปจจัยภายนอก (External Variables)  
 จากความหมายดังกลาว สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกถึงการ
กระทําของบุคคลหนึ่งในการที่จะใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ เพื่อตอบสนองความตองการและ 
ความจําเปนของบุคคลนั้น โดยมีกระบวนการตาง ๆ ในการตัดสินใจตั้งแตการคนหาการซื้อ การใช 
การประเมินผลการใชผลิตภัณฑและบริการ  
 พฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการคือพฤติกรรมของผูบริโภคมีผลกลยุทธ
การตลาดทางธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจนั้นประสบความสําเร็จ  ถากลยุทธการตลาดสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดและเพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด
(Marketing concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจจะตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดสิ่ง
กระตุนกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541 : 124) 
 พฤติกรรมหมายถึงอากัปกิริยาของคนเราที่แสดงออกบงบอกถึงความชอบและไมชอบตอ
กิจกรรมบางอยางที่สามารถสังเกตได (นิยะดา  ชุณหวงศ, 2520 : 78) สวน อดุลย  จาตุรงคกุล (2539 : 
4) ไดกลาววาผูซ้ือหมายถึงบุคคลซึ่งมีความสามารถอํานาจซื้อและความเต็มใจที่จะจายเงินของเขาเพื่อ
ตอบสนองความตองการตาง ๆ ที่เขามีอยู 
 ผูบริโภคหมายถึงผูใชสินคาและบริการตาง ๆ ที่ผลิตไดใหหมดไปเพื่อตอบสนองความ
ตองการของตน 
 ผูบริโภค (Consumer) หมายถึงบุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่แสดงออกซึ่งสิทธิที่ตองการและ
บริโภคผลิตภัณฑที่เสนอขายในตลาดผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของตน
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และครอบครัวหรือซ้ือเพื่อสรางความพอใจใหกลุมสังคมที่ตนเองอาศัยอยูแตอยางไรก็ตามในแงของ
นักการตลาด 
 ปจจุบันขนาดของตลาดผูบริโภคมีความเจริญและขยายตัวอยางรวดเร็วรวมทั้งในตลาด
อุตสาหกรรมสินคาและบริการจะมีความคลายคลึงกันผูวิจัยทางการตลาดไดศึกษาพฤติกรรมทางการ
ซ้ือของผูบริโภคพบวามีพฤติกรรมแตกตางกันผลิตภัณฑที่มีลักษณะเดนและแตกตางกันจะมี
ผลกระทบตอความจําเปนเฉพาะอยางรวมทั้งบุคลิกภาพและการดํารงชีวิต (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2539 : 
5) และธงชัย  สันติวงศ (2534 : 34) ไดกลาวไววาการเขาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคหรือเขาใจถึงกลไก
ภายในตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมนับวาเปนเรื่องที่นักการตลาดสมัยใหมนั้นสนใจ
เปนพิเศษทั้งนี้เพราะการตลาดในปจจุบันเปนยุคสมัยของการแขงขันและสภาพแวดลอมมีขอจํากัด
มากมายทําใหการศึกษาผูบริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวาเดิมจนถึงพฤติกรรมผูบริโภค 
 เนื่องดวยผูบริโภคมีความแตกตางในลักษณะประชากรศาสตรอยูหลายประเด็นเชนในเรื่อง
อายุ  รายได  ระดับการศึกษาและรสนิยมเปนตนทําใหมีการซื้อสินคาและบริการหลากหลายชนิดไป
บริโภคนอกจากลักษณะประชากรดังกลาวยังมีปจจัยอ่ืนๆที่ทําใหมีการบริโภคที่แตกตางกัน (สุปญญา
ไชยชาญ, 2543:121) นักการตลาดจึงตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (Analyzing 
Consumer Behavior) ซ่ึงเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อใชของผูบริโภคเพื่อให
ทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อการใชของผูบริโภคเปนคําตอบที่ไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองตอความพึงพอใจ
ของผูบริโภคอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 125) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 จากแนวคิดของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 125-126) การวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือการใชของผูบริโภคเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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ตารางที่ 2.1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6 W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 
   ผูบริโภค 7O’s  
คําถาม (6 W's และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ 7O's 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน                    
(1) ประชากรศาสตร (2) ภูมศิาสตร (3) จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer buy?) 
  

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขง (Competitive differentiation) 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 
  
  

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อ
ตอบสนองความ ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมซื้อ 
คือ (1) ปจจัยภายใน หรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) ปจจัย 
ทางสังคม และวัฒนธรรม (3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจ
ซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผู
ตัดสินใจซื้อ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดอืนใดของปหรือ
ชวงฤดูกาลใดของปชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชําบางลําภู 
พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the consumer buy?) 
  

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ประกอบดวย (1) 
การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผล
ทางเลือก (4) ตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541)   
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ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) [Model of buyer (consumer) behavior] และปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factors influencing consumer’s 
buyingbehavior)   

ที่มา: Kotler (1997:172) 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 
: 128) เปนการศึกษาถึงสิ่งจูงใจที่ทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสันคาและบริการโดยมีจุดเริ่มตน
จากสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหความตองการเกิดขึ้น เกิดสิ่งกระตุนที่ผานเขามาในความนึกคิดของ
ผูซ้ือ (Buyer’ Black Box) เปนกลองตําซึ่งผูผลิตและผูจําหนายคาดคะเนไมไดวาสิ่งที่เกิดขึ้นกับ
ผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลที่ไดจากสิ่งตาง ๆ ของผูบริโภค  แลวผูบริโภคเกิดการตอบสนอง (Buyer’s 
Responchose) หรือการตัดสินใจใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค จุดเริ่มตนของการศึกษาเกิดจากสิ่ง
ทีกระตุน (Stimolus) ที่เกิดขึ้น ซ่ึงทําใหผูบริโภคเกิดความรับรู ความตองการและการตอบสนอง 
(Response) ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงอาจจะเรียกวา ทฤษฎีเอส-อาร อธิบายไดดังตอไปนี้ 
  1.  ส่ิงกระตุน (Stimolus)  
 เกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจซื้อ อาจจะเกิดขึ้นจากสิ่งภายในของรางกายเปนสิ่งกระตุน
ภายใน และเกิดสิ่งเราจากสิ่งแวดลอมภายนอก ส่ิงกระตุนถือวาเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคาหรือ
บริการ ส่ิงกระตุนจากสิ่งแวดลอมภายนอก แบงได 2 สวน คือ 
  ส่ิงเราที่เขามากระตุนภายนอก (External stimulus) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนทางดานสิ่งแวดลอม 
    1.1  ส่ิงเราที่เขามากระตุนเชิงการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งที่เขามากระตุนที่
เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด (Marketing mix) นักการตลาดนํามาควบคุมประกอบดวย 
       1.1.1 ส่ิงกระตุนเกิดจากดานผลิตภัณฑ (Product) ไดแก การออกแบบราน  
เปนตน 
      1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ไดแก การตั้งราคาสินคาบริการที่เหมาะสม   
เปนตน 
      1.1.3  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution และ Place) ไดแก      
ทําเลของราน เปนตน 
      1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก การแจงขาวสาร 
รายการเสริมพิเศษ เปนตน 
       1.2  ส่ิงเราที่เขามากระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) ส่ิงเราที่เขามากระตุนใหเกิดตองการ
ของลูกคาที่ควบคุมไมได และอาจเปนอุปสรรคตอการบริโภคได อันไดแก 

1.2.1 ส่ิงเราเขามากระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 
1.2.2 ส่ิงเราเขามากระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) 
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      1.2.3  ส่ิงเราเขามากระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
        1.2.4  ส่ิงเราเขามากระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 

 ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนที่เกิดจากสัญชาตญาณนิสัย 
กระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา กลาวคือ ส่ิงกระตุนภายในหรือความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภค หรือกลองดํานั้นมีอิทธิพลจากปจจัยหลายดานดังไดกลาวตอไปนี้ 

 2. กลองดําหรือส่ิงที่รูสึกเกิดความคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) 
     2.1  ลักษณะที่เกิดจากผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะที่เกิดจากผูซ้ือมีอิทธิพล
มาจากปจจัยหลายหลายดาน  ปจจัยดานสังคม วัฒนธรรม ลักษณะสวนบุคคล และปจจัยจิตวิทยา 

       2.2 กระบวนการเกิดการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process)ประกอบ 
ดวยขั้นตอน คือ (1) การรับรูถึงความตองการ (ปญหา) (2) การเกิดคนหาขาวสาร ขอมูล (3) การ
ประเมินในทางเลือก (4) การเกิดตัดสินใจ และ (5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

  3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หมายถึง การที่ผูบริโภคไดรับส่ิงเราเขามา
กระตุนแลวเกิดพฤติกรรมที่แสดง ซ่ึงหมายถึง การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) 
โดยมีเกิดตัดสินใจในสิ่งตางๆดังนี้ 

       3.1 การเลือกจากผลิตภัณฑ (Product choice) 
       3.2 การเลือกจากตราสินคา (Brand choice) 
       3.3  การเลือกจากผูขาย (Dealer choice) 
       3.4  การเลือกจากเวลาในการซื้อ (Purchase choice) 
       3.5  การเลือกจากปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 

 

 
 

ภาพที่ 2.2  แสดงรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ (ผูบริโภค) 
 {Model of (consumer) behavior}(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 128-151) 
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  จากการศึกษาทฤษฎีหรือแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคทําใหเราสามารถสรางหรือจัด
ส่ิงกระตุนภายนอก รวมทั้งจัดสวนผสมทางการตลาดใหตรงความตองการของผูซ้ือ จนเกิดการ
ตอบสนอง และการตัดสินใจของผูซ้ือ นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืนที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ที่จะ
ทําใหทราบถึงลักษณะของ  ผูซ้ือที่เปนเปาหมายไดชัดเจน 
 ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค สามารถแบงเปน 3 ปจจัยหลัก ดังนี้ 

 1. ปจจัยภายนอก (External factors)  
   1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) วัฒนธรรม (Cultural) เปนผลรวมที่เกิด

จากการเรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ซ่ึงจะควบคุม
พฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง 

   1.2  ปจจัยเกิดจากสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เกิดขึ้นในชีวิตประจําวันและเกิด
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก กลุมการอางอิง บทบาท ครอบครัว และ
สถานภาพของผูซ้ือ 

 2. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การเกิดตัดสินใจของผูซ้ือท่ีไดรับเกิดอิทธิพลจาก
ขอมูลสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิต อาชีพ คอรบครัว โอกาสที่เกิดเศรษฐกิจ 
การศึกษา คุณคาหรือคานิยม และรูปแบบการดํารงชีวิต 

 3. ปจจัยภายใน (Internal factors) หรือปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factors) เปน
ปจจัยที่เกี่ยวของในความรูสึกความนึกคิดของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับ
อิทธิพลเกิดจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายที่เกิดภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยภายนอกประกอบดวย 

   3.1 การจูงใจ(Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิด
พฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมาย การจูงใจเกิดภายในบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 
วัฒนธรรม หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสรางหรือจัดใหมีขึ้น 

 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory of motivation) มีขอมูลสมมติขึ้นพื้นฐาน
ดังนี้  
   1. มนุษยมีความตองการหลายประการและเปนความตองการที่ไมมีที่ส้ินสุด 

   2. ความตองการจะมีความสําคัญแตกตางกัน มนุษยจึงสามารถจัดลําดับความสําคัญ
ของความตองการได (Hierarch of needs) 

   3. บุคคลจะแสวงหาความตองการที่สําคัญที่สุดหรือสําคัญมากกวากอน 
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   4. เมื่อบุคคลไดส่ิงที่ตองการมาตอบสนองความตองการของตนแลวความจําเปนใน
ส่ิงนั้นจะหมดไป 

   5. บุคคลจะเริ่มสนใจในความตองการสําคัญอยางอื่นตอ 
 ตามทฤษฎีของมาสโลวไดจัดประเภทความตองการตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับ    

จากต่ําไปสูง ดังรูป 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพที่ 2.3 แสดงลําดับขัน้ของความตองการ ตามทฤษฎีมาสโลว 
ที่มา : Philip Kotller (1997) 
 

    3.2 การับรู (Perception) เปนขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู (Receive) จัดระเบียบ 
(Organize) หรือการกําหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุนโดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก 
ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาด และไดรูสึก หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือกสรร (Select) จัด
ระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุนเพื่อใหเกิดความหมายที่สอดคลองกัน 
หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู 
 จากความหมายดังกลาวขางตนจะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยู
กับปจจัยภายใน เชน ประสบการณ ความเชื่อ อารมณและความตองการ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก 
คือ ส่ิงกระตุน โดยจะมีเงื่อนไขเฉพาะในแตละบุคคล จึงทําใหเกิดการรับรูที่ตางกันในสิ่งเราที่

5. ความตองการความสําเร็จในชีวิต (Self-actualization 
needs)      
ไดแก การพัฒนาตัวเองและความปรารถนาสวนตัว     
4. ความตองการการยกยอง (Esteem needs) ไดแก การยกยอง    
ความนับถือ สถานะ         
3. ความตองการดานสังคม (Social needs)         
ไดแก การยอมรับ และความรัก        
2. ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง (Safety needs)         
ไดแก ความมัง่คงและความคุมครอง        
1. ความตองการทางรางกาย (Physiological needs) ไดแก อาหาร 
น้ํา อากาศ ที่อยูอาศัย และความตองการทางเพศ       
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เหมือนกัน การรับรูเปนกระบวนการกลั่นกรองความรูสึกจากประสาทสัมผัส ขั้นตอนของการเรียนรูมี 
4 ขั้นตอน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 ขั้นตอนที่ 1 การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective exposure) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค   เปด
โอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง 

 ขั้นตอนที่ 2 การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective attention) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค
เลือกที่จะตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง โดยบุคคลมักสนใจสิ่งกระตุนที่มีความสัมพันธกับ
ความตองการของตน หรือส่ิงกระตุนที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางมากเมื่อเปรียบเทียบกับสิ่งกระตุน
ตามปกติ 

 ขั้นตอนที่ 3 ความเขาใจเกี่ยวกับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective comprehension) หรือการ
บิดเบือนขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective distortion) เปนขั้นตอนของการตีความหมายของขอมูลที่
รับเขามา การตีความขึ้นอยูกับทัศนคติ ความเชื่อ และประสบการณ หากขาวสารที่ไดรับมา ถูกตีความ
อยางถูกตองก็จะนําไปสูขั้นตอนตอไป 

 ขั้นตอนที่ 4 การรักษาเกี่ยวกับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective retention) หมายถึง ส่ิงที่
ลูกคาหรือผูบริโภคเกิดการจดจําขอมูลที่เขาไดอาน ไดดู หรือไดยิน หลังจากการเปดรับและเขาใจ 

 

 
 

ภาพที่ 2.4 แสดงขั้นตอนในการรับรู ( Perception process)                            
ที่มา : ภาณุมาส ตัมพานุวัตร (2551) 
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   3.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงเกิด
จากการเรียนรูและประสบการณ หรือหมายถึง ขั้นตอนซึ่งบุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใช
ในการตัดสินใจซื้อสินคา และพฤติกรรมการบริโภค หรือหมายถึงการอาศัยอิทธิพลจาก ทัศนคติ 
ความเชื่อถือ และประสบการณในกอนหนา 

   3.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง การที่บุคคลเกิดความเชื่อเกี่ยวกับสิ่งหนึ่งสิ่งใด 
ซ่ึงเกิดมากจากประสบการณกอนหนา และมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

   3.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงความคิดที่มีลักษณะแสดงความพอใจหรือความไม
พอใจของบุคคล ความรูสึกของอารมณและการมีแนวโนมในการเลือกปฏิบัติที่สงผลตอความคิดและ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง โดยพบวาทัศนคติมีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติดวยเชนกัน 

   3.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล 
ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่ และสอดคลองกัน 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 
  1. การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem recognition) 
การที่ผูบริโภคไดรูถึงสิ่งที่ตนตองการ ซ่ึงเกิดขึ้นไดหลายแบบทั้งจากตนเองและสิ่งเราที่เขามากระตุน
จากภายในและภายนอก ผูบริโภคยอมมีวิธีในการจัดการกับส่ิงเราที่เขามากระตุนจากประสบการของ
ตน เพื่อตบสนองตอส่ิงเรานั้น 
  2. การคนหาขอมูล (Information search) ผูบริโภคที่ไดรับสิ่งเราจนเกิดมากเพียงพอ ส่ิงที่
ผูบริโภคตองการสามารถคนหาได บุคคลจะเริ่มคนหาขอมูลท่ีตนตองการหรือคนหาขอมูลท่ีเกี่ยวของ
มากขึ้น แตความตองการบางอยางมีการตอบสนองไดไมตอบสนองไดในทันที  ผูบริโภคจะหาวิธีใน
การตอนสนองในสิ่งที่ตนตองการภายหลังจากนั้น ส่ิงเราที่เขามากระตุนเกิดจนมีปริมาณมากเพียงพอ
จะเกิดสภาวะหนึ่งตอบุคคล คือ การทําใหเกิดส่ิงที่ตอบโจทยความจําเปนของผูบริโภค โดยจะพยาม
คนหาขอมูลใหมากขึ้น ขอมูลที่ผูบริโภคคนหานั้นตองพบวาปญหาตาง ๆ มากหรือนอยผูบริโภคจะหา
ขอมูลมากพอจนเขาใจคุณสมบัติของผลิตภัณฑและบริการนั้น 
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 แหลงที่มาขอมูลของผูบริโภค ประกอบดวย 
 1.1 แหลงบุคคล (Personal sources) 
 1.2 แหลงการคา (Commercial sources) 
 1.3 แหลงประสบการณ (Experiential sources) 
 1.4 แหลงชุมชน (Public sources) 
 1.5 แหลงทดลอง (Experimental sources) 
 อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของ
ผูบริโภค โดยทั่วไปผูบริโภคไดรับขอมูลตางๆจากแหลงการคา ซ่ึงเปนแหลงขอมูลที่นักการตลาด
สามารถควบคุมการใหขอมูลได และแหลงขอมูลแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อที่
แตกตางกัน แหลงขอมูลที่สัมฤทธิ์ผลมากที่สุดจะมาจากแหลงบุคคล โดยปกติขอมูลจากแหลงการคา
จะใหขอมูลทั่ว ๆไปแกผูซ้ือ แตขอมูลจากแหลงบุคคลจะชวยประเมินผลผลิตภัณฑใหแกผูซ้ือ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลจาก
แหลงขอมูล ผูบริโภคจะประเมินผลทางเลือกตางๆ จนเกิดความเขาใจ กระบวนการประเมินผลมีดังนี้ 
   3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) จะตองมีพื้นฐาน ดังนี้ ตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคได มีคุณคาในความรูสึกและคํานึงถึงผลประโยชนที่ไดรับในสินคานั้น สินคาที่
แสวงหาจะมีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา 
   3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
   3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา 
   3.4  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เกิดขึ้นภายหลังจากการประเมินผลทางเลือกโดย
ผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ตนชอบมากที่สุด ปจจัยที่เกิดขึ้นระหวางความตั้งใจซื้อ (Purchase 
intention) และการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) มี 3 ปจจัย ดังนี้ 
   4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of others) แบงเปนทัศนคติดานบวกและดาน
ลบ ซ่ึงตางก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค  
   4.2  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว (Anticipated situational factors) 
   4.3 ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (unanticipated situational factors) การ
ตัดสินใจของผูบริโภคแตละบุคคลสามารถมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได 
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  5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงมี
ผลกระทบตอความชอบและความภักดีตอตราสินคา 

 
2.3 แนวคิดเก่ียวกับปจจัยทางการตลาด 
  การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมของมนุษยที่ดําเนินไปเพื่อกํากับใหมีการ
ตอบสนองความพอใจ ความตองการตาง ๆ โดยอาศัยกระบวนการแลกเปลี่ยน (Philip Kotler,1997 : 
120)   
 การตลาด คือ กระบวนการวางแผนและการปฏิบัติตามแผนแนวความคิด การกําหนดราคา 
การสงเสริมการจําหนายการจัดการจําหนายสินคาและบริการ เพื่อสรางสรรคใหเกิดการแลกเปลี่ยน 
ซ่ึงทําใหเกิดความพึงพอใจในแตละบุคคลและบรรลุวัตถุประสงคขององคการ (สมาคมการตลาดแหง
สหรัฐอเมริกา (AMA) อางถึงใน ประไพศรี  อินทรองพล, 2543 : 5) 
 เมื่อเราเริ่มรูจัก การตลาด  มักจะไดพบวากับ  4P เปนแนวคิดและทฤษฎีแรกที่ผูสนใจและ
นักศึกษาดานการตลาดจะไดเรียนรู  โดยการใชทฤษฎีสวนประสมการตลาดเปนกลยุทธในการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาด แนวคิดในการกําหนดกลยุทธในกับสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ตัวเปนดังนี้  
         P ตัวแรกคือ Product ในอดีตการประกอบธุรกิจในแตละอุตสาหกรรมมักจะเนนหนักใน
ดานผลิตสินคาเพื่อขาย โดยมีเซลแมนในการออกจําหนายสินคาและผลิตภัณฑของบริษัทใหแก
ผูบริโภคซึ่งเนนใหขายสินคาไดซ่ึงอาจไมตรงกับความตองการของผูบริโภค  เกิดการกดดัน อาศัยสาย
สัมพันธอันดีเพื่อใหลูกคาซื้อสินคาดวยความเกรงใจทําใหธุรกิจถูกมองในแงลบ ในขณะที่การแขงขัน
ทางธุรกิจมีความรุนแรงมากขึ้น มีการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อหาความตองากรอยางแต
จริงเพื่อ กอนที่ผูประกอบการจะผลิตสินคาหรือบริการที่ใหตรงกับความตองการอยางแทจริง เพื่อให
เขาถึงความตองการของแตละบุคคลอยางลึกซึ้ง หรือท่ีเรียกวา Consumer Insight  งานวิจัยในปจจุบัน
เนนการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลในเชิงเจาะลึก บางบริษัทไดจัดใหนักการตลาดเรียนรูถึง
พฤติกรรมการใชสินคาและบริการโดยการใหไปใชชีวิตรวมกับลูกคาของตน เพื่อเรียนรูวิถีการใชชีวิต
ของลูกคา เก็บขอมูลศึกษาหาสิ่งที่ลูกคาตนตองการอยางแทจริง สินคาหรือบริการที่ตอบโจทย
ผูบริโภคไดจริง การใหพนักงานเขาไปอยูรวมกับลูกคาแมไมไดขอมูลเชิงสถิติตัวเลข แตเปนขอมูลที่
ตรงกับความเปนจริงที่ตรงมากที่สุด  การวางแผนของบริษัทเพื่อสินคาเกิดจากการใชขอมูลดังกลาวใน
การออกแบบผลิตภัณฑที่ตอบโจทยผูบริโภคไดเปนอยางดี ดังนั้นการจัดการ Product จึงเปนการ
จัดการที่เกี่ยวกับการตอบสนอง Consumer's Need 
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 P ตัวที่ 2 คือ Price การกําหนดราคาสินคา ในอดีตจะกําหนดโดยผานบัญชี ที่เปนฝายบันทึก
ตัวเลข  การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการคํานวณตนทุนแลวจึงกําหนดราคาซึ่งบางครั้งมีราคาที่สูง
กวาทองตลาดทําใหแขงขันกับสินคาในหมวดเดียวกันไมได  และบางครั้งราคาสินคาก็ต่ํากวาง
ทองตลาดผูบริโภคไมแนใจในคุณภาพของสินคา  เพราะฉะนั้นการกําหนดราคาจึงมีความสําคัญเปนที่
ยอมรับของลูกคา  ทําใหเกิดความพอใจของลูกคา แนวคิดของ Appreciation คือ การกําหนดราคา
สินคาและบริการใหมากกวาสิ่งที่ลูกคาคาดหวัง ลูกคาเกิดความเชื่อในตราสินคา เกิดความศรัทธา 
ความรัก ความเชื่อ ผลที่ไดมากกวาสิ่งที่พึงพอใจของลูกคา และยังเกิดความจงรักภักดีตอสินคานั้นดวย 
ลูกคาเกิดการซื้อซํ้า แนะนําใหคนในครอบครัว  คนรูจัก บอกตอใหกับบุคคลอื่น  และยังมีการชวย
ตอบปญหาใหกับบุคคลอื่นๆ แทนบริษัทดวย  การกําหนดราคาสินคาและกลยุทธดานราคาถือเปนการ
สงเสริมการตลาดอีกแบบหนึ่ง  ซ่ึงมีมีความเหมาะสมกับผูบริโภคในแตละกลุมแตละบุคคล  
ยกตัวอยางเชน บริษัทผลิตอาหารอาจผลิตอาหารหลายยี่หอ และกําหนดราคาใหแตกตางกันเพื่อ
ตอบสนองลูกคาแตละกลุม  สามารถกําหนดราคาใหมีความแตกตางกัน แตตองมีรูปแบบการบรรจุ
ภัณฑที่แตกตางกันอยางเปนไดชัดเพื่อไมใหเกิดความเขาใจผิดของลูกคา โดยสามารถจายราคาที่สูง
กวาดวยความรูสึกวาไดบริโภคสินคาที่ดีกวา 
 P ตัวที่ 3 คือ Place แนวความคิดเดิม การกําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนายคือการ
ขยายหนารานใหกระจายไปในคลอบคลุมผูบริโภคใหมากที่สุด  มีสาขามากกวาคูแขงยอมไดเปรียบ
เชิงการคา  การนํารถขนพนักงานขายกระจายไปในหมูบานเพื่อใหพนักงานขายเดินขายสินคาใหมาก
ที่สุด แตวิธีการตังกลาวมีตนทุนการบริหารจัดการที่สูงมาก เกิดจากคาเชาหนาราน  คาเดินทางขนสง
พนักงานขาย คาเบี้ยเล้ียง สงผลตอตันทุนสินคาที่สูงขึ้นอีก  ยอดขายไมคุมกับตนทุนสินคาที่เพิ่มมาก
ขึ้น การใชเทคโนโลยีเขามาเพิ่มชองทางการจัดหนายจึงเปนที่นิยมในปจจุบัน การใชโทรศัพทมือถือ  
การใชโทรสาร การใชอินเทอรเน็ต  และใหบริการ 24 ชั่วโมง  เปนชองทางที่ตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคและมีตนทุนต่ํากวาวิธีการตั้งเดิมที่เคยปฏิบัติ 
 P ตัวที่ 4 คือ Promotion ในองคประกอบของ Promotion ในยุคดั้งเดิม พนังงานขายเปน
หัวใจสําคัญในการขายสินคาหรือบริการของบริษัท  แตเทคโนโลยีที่พัฒนาอยางไมหยุดยั้ง ทําใหการ
ส่ือสารเขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจอยางกวางขวาง  การใชส่ือโฆษณาเพื่อเปนการสื่อใหแก
ผูบริโภค แตการใชส่ือโฆษณาทําใหเกิดตนทุนแปรผันที่สูงขึ้นมากหากไมมีวิธีการจัดการอยางถูกตอง 
พฤติกรรมการรับสื่อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปตามเทคโนโลยีที่กาวหนา ทําใหมีการใชส่ือโฆษณา
ในรูปแบบอื่นเพิ่มขึ้น เพราะคนดูทีวีมักเปลี่ยนชองเมื่อมีชวงโฆษณาเขามาก การอานหนังสือพิมพจะ
อานเฉพาะคอลัมนที่สนใจ นิตยสารและนวนิยายก็เชนเดียวกัน  การโฆษณาจึงสูญเสียคาใชจาย
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จํานวนมหาศาลแตผูบริโภคเขาถึงไดนอยเพราะเทคโนโลยีนั่นเอง  จากที่ไดกลาวมาขางตนจึงทําให
นักการตลาดทําการทําโปรโมชั่นเปลี่ยนไปและมีตนทุนการโฆษณาที่ลดลงอยางเห็นไดชัด  โดยการ
สรางแบรนดสินคาของตน เชน การใชเครือขายสังคมออนไลน  เขามามีบทบาทในการโฆษณาและ
การสงเสริมการขายสินคานั้น  โดยการอัฟโหลดขอมูลการสงเสริมการขายของตนผานเครือขายสังคม
ออนไลนและนําขอมูลที่ไดรับมารับสวนลดในการซื้อสินคา ทําใหเกิดการสรางแบรนดเฉพาะกลุมที่มี
ตนทุนทํามากแตเขาถึงลูกคาที่บริษัทตองการ และยังมีเครือขายสังคมออนไลนที่มีตนทุนต่ําให
ผูประกอบการเลือกใชหลายประเภทอีกดวย 
 สรุปแลว 4P เปนเรื่องของการจัดการ 4C ดังนี้   สินคา --> ความตองการของลูกคา ราคา --> 
การประเมินราคาของลูกคา  ชองทางการจัดจําหนาย--> ความสะดวกสบายในการซื้อ  การสงเสริม
การขาย --> การสื่อสาร 
  สวนประสมทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิมทํางานไดกับสินคา แตธุรกิจบริการตองใหความ
สนใจกับปจจัยตัวอ่ืนเพิ่ม Boom และ Bitner แนะนําใหเพิ่มอีก 3Ps เพื่อใชกับตลาดบริการไดแก คน 
(People) เหตุการณทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (Process) (Philip Kotler,
ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, ผูแปล, 2547 : 583) 
 โดยทั่วไปแลวในผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ จะมีสัดสวนของสินคาและบริการอยูดวยกัน และ
สามารถปรับเปล่ียนกันไดดวย ดังนั้นการใหคําจํากัดความของบริการอยางชัดเจนจึงไมมีความจําเปน
นัก ไมไดชวยใหเขาใจปญหาทางการตลาดไดมากขึ้น ปญหาที่แตกตางกันของการใหบริการกับการ
ขายสินคาอยูที่ 2 ปจจัย คือ ความแตกตางในกระบวนการและความแตกตางในผลลัพธ กลาวคือ 
กระบวนการผลิตสินคาผูบริโภคไมตองเขามามีสวนรวมในกระบวนการผลิตในขณะที่การผลิต
บริการ ผูบริโภคเปนปจจัยนําเขาในกระบวนการผลิต สวนผลลัพธนั้นการผลิตสินคาจะไดส่ิงที่มี
ตัวตนสัมผัสได แตการผลิตบริการเปนส่ิงที่สัมผัสไมไดไดกลาวไววา  เปนการยากที่จะบอกวาอะไร
เปนสินคาหรือบริการอยางแทจริง ขึ้นอยูกับวาผลประโยชนที่ไดรับมาจากสินคาหรือจากบริการถามา
จากสินคาเพียงอยางเดียวโดยปราศจากคุณคาทางดานบริการก็จัดวาเปนสินคา แตถาผลประโยชนมา
จากบริการไมสวนประกอบของสินคาเขามาเกี่ยวของจะจัดวาเปนบริการ ซ่ึงในความเปนจริงแลวเปน
การยากที่จะตัดสินวาสิ่งที่ธุรกิจขายเปนสินคาหรือบริการ  (ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย, 2548 : 12)    
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ตารางที่ 2.2 สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม 

การตลาด 
บุคลากร ลักษณะทาง 

กายภาพ 
กระบวนการ 

- ขอบเขต 
- คุณภาพ 
- ระดับชั้น 
- ตราสินคา 
- สายการ
บริการ 
- การรับประกัน 
- การบริการ
หลัง 
   การขาย 

- ระดับราคา 
- สวนลด 
- เงินชวย 
   เหลือ 
- คานายหนา 
- เงื่อนไขการ 
   ชําระเงิน 
- ระยะเวลาการ 
   เรียกเก็บชําระ 
- คุณคาของการ 
  บริการที่ลูกคา 
  รับรูได 
- คุณภาพราคา 
   ความแตกตาง 

- ทําเล 
- ความสามารถ 
- ชองทางการ 
  จัดจําหนาย 
- การครอบ 
   คลุมการจัด 
  จําหนาย 

- การโฆษณา 
- การขายโดย 
  พนักงาน 
- การสงเสริม 
  การขาย 
- การใหขาว 
- การประชา 
   สัมพันธ 

-บุคลากร 
-การฝกอบรม 
-การตัดสินใจ 
-ภารกิจ 
-แรงจูงใจ 
-รูปลักษณ 
  ภายนอก 
-พฤติกรรม 
 ระหวาง 
  บุคคล 
-ทัศนคติของ 
 ลูกคารายอื่น 
-พฤติกรรม 
-ระดับการมี 
 สวนรวมของ 
ลูกคา 
-การติดตอ 
 ลูกคา 

-สภาพแวด 
 ลอมการ 
 ตกแตง สี 
 รูปแบบ  
 ระดับเสียง 
- สินคาชวย 
 อํานวยความ 
 สะดวก 
- สิ่งที่จับตอง 
 ไดในสายตา 
 ลูกคา 

- นโยบาย 
- กระบวนการ 
- การปรับปรุง 
 เคร่ืองจักร 
- การตัดสินใจ 
ของพนักงาน 
- การมีสวนรวม 
 ของลูกคา 
- แนวโนมของ 
 ลูกคา 
- ผังแสดง
กิจกรรม 

ที่มา : ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2541) 
 
 สวนประสมทางการตลาดที่เปนที่รูจักมากที่สุด ถูกเสนอโดย แมคคาธี (Kotler, 2003 : 19) 
นั่นคือ 4 Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตอมา Boom และ 
Bitner ไดรวมกันปรับปรุงและเพิ่มเติมสวนประสมทางการตลาดขึ้นใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจ
บริการรูปแบบใหม ไดแนะนํา 3Ps ในการจัดการตลาด ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดที่เพิ่มขึ้นมาอีก 
3Ps คือ บุคลากร ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ ปจจัยทั้ง 7 ประการนี้จะเปนปจจัยที่สามารถ
ใชหลักของธุรกิจบริการตาง ๆ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จ
หรือลมเหลวของธุรกิจได 
 สวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ (Service) เปนกิจกรรมที่สนอง
ตอความตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา จะเห็นไดวา กอนที่จะซื้อ ผูซ้ือตอง
พยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชนไดจากการบริการที่จะไดรับ  ผูขายตองสราง
ความเชื่อมั่นโดยจะตองพยายาม หาหลักประกัน ใหผูซ้ือสามารถทําการตัดสินใจไดเร็วข้ึน  ซ่ึง 
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ไดแก คุณภาพสินคา หรือบริการ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม
การขาย (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) องคประกอบทางกายภาพ 
(Physical Evidence) (ฉลองศรี พิมลสมพงษ, 2542 : 50) 
  1. สวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7Ps ประกอบไปดวย 
       1.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง องคประกอบหลาย ๆ อยางที่รวมกันแลว
สามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือ ใหเกิดความพอใจบางประการจากการใชผลิตภัณฑนั้น 
หรือผลตอบแทนใดๆ ที่ผูซ้ือคาดวาจะไดรับจากการซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ นักการตลาดจะตองออกแบบ
ผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะที่ดีพรอม และเหนือกวาคูแขงขัน และเปนที่ตองการของผูบริโภคมากที่สุด 
และไมเปนปญหาในแงของการผลิตมากนัก สวนสินคาที่ไมสามารถสัมผัสไดเรียกวา บริการ 
(Service) เชน การใหบริการ  การประกวดราคา ดวยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส (e-Auction)  เปนตน 
             ขั้นตอนการสงมอบบริการ แบงตามลักษณะ ความจําเปนได 2 ประเภท คือ 
             1. บริการจําเปน เปนบริการลูกคามีความจําเปน ตองมาใช บริการ หากไมมาใชบริการอาจ
ทําใหรางกายไมแข็งแรง ไมกลับสูสภาวะปกติ และเสียเวลา เชน บริการรักษาพยาบาล ตัดผม ฯลฯ 
                2. บริการฟุมเฟอย เปนบริการที่ลูกคาไมจําเปนตองมาใชบริการ สาเหตุของการใช  
บริการ คือ ความตองการดานความสวย ความงาม ความทันสมัย เชน บริการความงาม เปนตน สินคา
ที่มีตัวตน จะมีการพัฒนาหีบหอ รวมถึง การนําเทคโนโลยีมาชวยสรางความนาสนใจ ในสินคา  สวน
การบริการ เปนสินคาที่ไมมีตัวตน สัมผัสไมได การเปลี่ยนแปลงเปนไปไดชา 
                องคประกอบของผลิตภัณฑ ผูบริหารจะตองพิจารณาผลิตภัณฑทั้ง ผลิตภัณฑหลักและ 
องคประกอบเสริม ในสวนที่เปนบริการควบคูกับตัวผลิตภัณฑ โดยใหสอดคลองกับความตองการของ
ลูกคา และ ผลิตภัณฑของคูแขงขัน การบริการสวนควบเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึง
พอใจที่ผูขายจัดทําขึ้น เพื่อเสริมกับสินคาเพื่อใหการขายและใชสินคามีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
                      1.2 ดานราคา (Price) การตัดสินใจเกี่ยวกับการกําหนดราคาเบื้องตน สําหรับแตละ
ผลิตภัณฑ  การกําหนดสวนเพิ่ม (Mark up)  การกําหนดสวนลดตาง ๆ (Discount) แกลูกคา  การ
ปรับปรุงราคา ใหสอดคลอง กับการเคลื่อนไหวของตนทุน  สอดคลองกับขั้นตอนตาง ๆ ในวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ  ราคาเปนกลไกที่สําคัญ  ที่มักจะสามารถดึงดูดความสนใจลูกคา   สามารถสรางปฏิกิริยา
จากลูกคาไดงาย การยอมรับราคาที่กําหนดขึ้นหรือไมของลูกคาในตลาดเปาหมาย มีผลตอแผนงาน
ตาง  ๆ  ที่กําหนดขึ้นไดอยางมากมาย  ถึงจะเปนเพียงปจจัยหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด ราคาจึง
เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจที่ผูบริหารการตลาด ตองใหความสนใจมากเปนพิเศษ   
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   1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) การตัดสินใจจะเกี่ยวกับการเลือกสถานที่ 
เวลา ที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายใหถึง ตลาดเปาหมาย  โดยบุคคลที่เหมาะสมสามารถ
เขาถึงกลุมเปาหมายนั้น ๆ กิจการจะตัดสินใจเลือกชองทาง การจัดจําหนาย ตัดสินใจพัฒนาระบบการ
ขนสง และ จัดระบบการเก็บรักษาสินคา เพื่อใหสินคาถูกนําไปเสนอขาย ในสถานที่ ที่ลูกคาจะตองการ
ซ้ือ และ ในเวลาที่ลูกคาเกิดความตองการ  การตัดสินใจเลือกชองทางการจําหนาย จะตัดสินใจเกี่ยวกับ
การใชคนกลางหรือไม และทําอยางไรจึงจะไดรับความรวมมือจากคนกลาง รวมถึงการใชเครื่องมือทาง
อิเล็กทรอนิกส ซ่ึงขึ้นอยูกับรูปแบบการสงมอบ  การบริการสงขาวสารทางอินเตอรเน็ต  เนื่องจากไมมี
สถานที่ใหพบเห็นได อาจจะใชการสื่อสารผานโทรศัพท และ คอมพิวเตอร หรือ ใชการผานตัวกลางซึ่ง
เปนองคกรอื่น โดยจะไดรับคาธรรมเนียม หรือ เปอรเซ็นตจากราคาขาย และ การติดตอกับลูกคา ส่ิงที่
สําคัญที่สุด ที่ถือเปนกลยุทธในดานบริการ ไดแกความรวดเร็ว และ ความสะดวก ซ่ึงเปนสิ่งที่ลูกคา
คาดหวังไววาจะไดรับ 
   1.4 ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) การตัดสินใจ จะเกี่ยวกับการเลือกวิธีการ
ตาง ๆ ที่จะสื่อความหมาย (Communication) กับตลาด เปาหมาย ใหทราบถึงขอมูลตาง ๆ ของ
ผลิตภัณฑที่เสนอขาย โดยผานสื่อการโฆษณา จะเกี่ยวของกับการเลือกสื่อ การขายโดยบุคคล หรือการ
ขายโดยพนักงานขาย จะคํานึงถึง การสรรหา คัดเลือก  ฝกอบรม การจายคาตอบแทน การสงเสริมการ
ขาย จะเปนการเลือกกิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการจัดแสดงสินคา การแจกตัวอยางใหทดลองใช       
ของแถม  การลดราคา เปนตน และ ในสวนของการประชาสัมพันธ เปนการเสนอขาวสารตาง ๆ 
เกี่ยวกับกิจการ การสรางภาพพจนที่ดีของกิจการ โดยผานสื่อมวลชน กิจการจะเสียคาใชจายเฉพาะ  
การจัดหาวัสดุอุปกรณ ในการสรางขาวเทานั้น ซ่ึงเปนจํานวนนอยกวาการโฆษณา การประชาสัมพันธ 
เปนความพยายามในการสรางความสัมพันธที่ดี กับผูมีสวนเกี่ยวของกับกิจการ  
   1.5  ดานบุคลากร (People) การจําหนายสินคาและบริการของผูประกอบการใน
ปจจุบันตองอาศัยบุคลากรของบริษัทในการใหบริการและตอบขอสงสัย ใหขอมูลสินคา การใช
พนักงานในการสรางแบรนดโดยการแตงกายของพนักงานในรานที่เหมือนกับมีชุดฟอรมของพนักงาน  
การใชคําพูดที่พูดเหมือนกันของพนักงาน ทําใหลูกคาตัดสินใจในการซื้อสินคาหรือบริการจาก
พนักงานที่ใหบริการประจํารานรวมถึงดัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพของสินคาดวย วิธีการในการยกระดับ
บุคลากรของตน อาจใชวิธีการฝกอบรม  สัมมนา การสรางแรงจูงใจใหพนักงาน โดยเฉพาะพนักงาน
ประจํารานที่ตองพบกับลูกคาคาโดยตรง  หวงโซของบริการและกําไร คือ  การลงทุนในดานพัฒนา
บุคลากร  เทคโนโลยี  ที่จะชวยใหพนักงาน ในสวนหนาที่ใหบริการลูกคา สามารถดูแลลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
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ระบบการจายผลตอบแทนที่ผูกกับผลการทํางานในทุกระดับ หวงโซนี้เปนความสัมพันธระหวางการ
ทํากําไรกับลูกคาที่มีความภักดี & พนักงานบริการที่มีความสุขกับงาน  
   1.6  ดานกระบวนการใหบริการ (Process) เปนกระบวนการออกแบบ การสงมอบ
บริการ ให ลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการ ก็จะมีคุณภาพและประสิทธิภาพ ถูกตอง
ตรงเวลา อยางสม่ําเสมอ คุณภาพงานบริการ ขึ้นอยูกับความคาดหวังของลูกคาเปนหลักใหญ นักการ
ตลาดจึงกําหนดปจจัยที่มีอิทธิพล กับการสรางความคาดหวังของลูกคา ตอการประเมินคุณภาพบริการ
ไว 4 ปจจัย   
  1.   Word of Mouth and Communication หาขอมูลดวยการสอบถามจากเพื่อน หรือญาติที่
เคยใชบริการนั้น ๆ มากอน 
  2.  Personal Needs and Preferences เปนความตองการที่เปนรสนิยมสวนตัว อัน
เนื่องมาจากพื้นฐานทางดานสังคม  การศึกษา ครอบครัว ศาสนา & วัฒนธรรม 
  3.  Past Experiences เปนประสบการณในอดีตที่สะสมมา ถาลูกคาไมเคย ไดรับการดูแล
เปนพิเศษในลักษณะนี้มากอน แตไดรับเปนครั้งแรก ลูกคาจะรูสึกพอใจเปนพิเศษ เหนือความ
คาดหมาย 
  4.  External Communication ไดแก การลงโฆษณาเพื่อสรางภาพพจน เปนการใหขอมูล
ลูกคาลวงหนา เพื่อใหลูกคาสะสมขอมูล ในการสรางความคาดหวัง กอนตัดสินใจมาใชบริการ สินคา
ของบริษัท เปนตน  
 การรักษาคุณภาพใหไดมาตรฐานตามที่ลูกคาหวังไว ตองคํานึงถึงปจจัย ดังนี้ 
  1. Reliability ผลงานการบริการใหไดอยางที่โฆษณาไว และมีความถูกตองแมนยําทุก
คร้ัง 
  2. Tangibles สินคาบริการจะจับตองไดยาก แตพยายามสรางองคประกอบทางกายภาพ
อ่ืนมาประกอบกับการบริการ ไมวาจะเปนสถานที่ใหบริการวัสดุที่ใชในการเผยแพรการบริการอุปกรณ
เครื่องมือตาง ๆ ตองดูแลวเหมาะสมกลมกลืน 
  3. Responsiveness เจาหนาที่ที่ใหบริการ จะตองถูกฝกมาอยางดี ตั้งใจและเอาใจใส 
พรอมที่จะใหบริการลูกคาทันที 
  4. Assurance พนักงานบริการ จะตองมีความรูเปนอยางดี และแสดงออกถึงความมีน้ําใจ
เอาใจใสถึงความตองการ 
  5. Empathy ตองคอยดูแลและเอาใจใสลูกคา สนองตอบความตองการ ที่เฉพาะเจาะจง
ของลูกคาไดเปนพิเศษ  
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                จะเห็นไดวาปจจัยทั้ง 5 ดังกลาวขางตน รวมกันเปน Service Quality ซ่ึงเปนสวนหนึ่งที่
กอใหเกิดความพึงพอใจของลูกคา นอกจากมีคุณภาพของสินคา ราคา รวมทั้งปจจัยทางดาน สวนบุคคล
ในขณะนั้น และปจจัยนอกที่ควบคุมไดยาก ลวนมีสวนประกอบที่ทําใหลูกคาไดรับความพึงพอใจมาก
นอย แตกตางกัน และจะนําไปสงความภักดีของลูกคา ซ่ึงจะแปรผันตามกัน  
    1.7 ดานองคประกอบทางกายภาพ(Physical Evidence) เปนส่ิงเราที่มองเห็นดวยตา
เปลา แสดงถึงรูปและคุณภาพบริการของบริษัท เปนส่ิงที่ลูกคาสามารถสัมผัสจับตองได ในขณะที่ใช
บริการอยู และยังเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรือ อาจจะเปนสัญลักษณ ที่ลูกคาเขาใจความหมาย ในการรับ
ขอมูลจากการทํา การสื่อสารตลาดออกไป เปนรูปลักษณที่ปรากฏออกมาจากสิ่งแวดลอมของสถานที่
บริการ ที่ลูกคากําลังไดรับบริการอยูในขณะนั้น เชน การออกแบบเครื่องบิน รูปรางตัวตึกสวนหยอม
พาหนะเฟอรนิเจอร เครื่องมือ ปาย วัสดุส่ิงพิมพ เครื่องแบบพนักงาน ทั้งหมดเปนหลักฐานที่เสริมที่
มองเห็นได ธุรกิจบริการจําเปนตองบริหารหลักฐานที่เปนตัววัตถุอยางรอบคอบ เนื่องจากอาจมี
ผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจ และความรูสึกของลูกคา 
  จากที่กลาวมาขางตน สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือกลุมของ
เครื่องมือการตลาดซึ่งธุรกิจใชรวมกันในการวางกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ
การตอบสนองความตองการผูบริโภค สวนประสมทางการตลาด ของสินคานั้น โดยพื้นฐานจะมี
เครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place 
or Distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเรียกวา 4P’s แตสวนประสมทางการตลาด
ของตลาดบริการจะมีความแตกตางจากสวนประสม ทางการตลาดของสินคาทั่วไปคือ จะตองมีการ
เนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพซึ่งทั้งสามสวนประสม
เปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้น ปจจัยทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย 7P ซ่ึง
เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ที่ไดกลาวมา
ทั้งหมดนี้ ไดเปนสวนหนึ่งของงานวิจัยนี้และจะทําการศึกษาในทุกดานของสวนประสมทางการตลาด
บริการ 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ปยะวรรณ  ชวยค้ํา (2550) การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการ รานประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ 
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ผลการวิจัยพบวา ดานผลิตภัณฑ พิจารณาจากคุณภาพ ดานราคาพิจารณาจากราคาการใหบริการ ดาน
ชองทาง การจําหนายพิจารณาจากความสะดวกในการเดินทาง ดานการสงเสริมการตลาด พิจารณาจาก
การใหสวนลดพิเศษ ดานพนักงานใหบริการพิจารณาจากความชํานาญในงานของพนักงาน ดาน
กระบวนการใหบริการพิจารณาจากการรับประกันผลิตภัณฑ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
พิจารณาจากการตกแตงสถานที่ทํางานใหดูสวยงาม และสะอาด สามารถนําไปใชเปน แนวทางใหแกผู
ประกอบธุรกิจรานประดับยนตดังนี้ ดานผลิตภัณฑควรจัดหาหรือจัดจําหนายหรือใหบริการผลิตภัณฑ
ประดับยนตที่มีคุณภาพ มีใหเลือกหลากหลายยี่หอและเปนที่รูจักอยาง แพรหลาย มีอายุการใชงาน
ยาวนาน ดานราคาควรกําหนดราคาใหบริการที่เหมาะสมกับคุณคาที่สง มอบใหแกลูกคาเพื่อเปนการ
จูงใจควรจัดใหมีการเสนอสวนลดใหแกลูกคา ดานชองทางการจัด จําหนายควรมีทําเลที่ตั้งใกล
สถานที่ทํางาน/สถานที่ศึกษา/ที่พักอาศัยเพื่อสะดวกในการเดินทางเขา มาใชบริการและมีที่จอดรถ
สะดวก ดานการสงเสริมการตลาดควรมีการสงเสริมการตลาดตาง ๆ เชน การใหสวนลดพิเศษ การ
โฆษณาผานสื่อ มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหลูกคาได ศึกษาขอมูล ดานบุคลากร
ใหบริการควรจัดใหมีการอบรมพนักงานบริการทั้งในสวนของการ ปฏิบัติงานใหมีความรู ความ
ชํานาญ และพนักงานสามารถใหความชวยเหลือแกลูกคาในการ แกปญหาดวยอัธยาศัยที่ดี ดาน
กระบวนการใหบริการควรจัดใหมีการบริการที่รวดเร็ว กําหนดเวลา เปด-ปดรานสะดวกสําหรับลูกคา
เขามาใช และท่ีสําคัญควรมีการรับประกันผลิตภัณฑหรือการ บริการแกลูกคา และดานสิ่งแวดลอม
ทางกายภาพควรจัดสถานที่ในรานใหมีอากาศถายเทและมีแสง สวางเพียงพอ มีการตกแตงสถานที่
ทํางานใหมีความนาเชื่อถือ ดูสวยงามและสะอาด และมีอุปกรณ เครื่องมือที่ใชในการปฏิบัติงานที่
เหมาะสมพรอมทั้งจัดวางใหเปนระเบียบเรียบรอยสะดวกในการ นําไปใชและมีความปลอดภัยตอ
ลูกคา  
 วิญู  อริยะวุฒิกุล (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาใน
การตัดสินใจซื้อยางรถยนตจากบริษัท ยางทองอะไหลยนต จํากัด พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการที่มีผลตอลูกคาในการซื้อยางรถยนตของ บริษัท ยางทองอะไหลยนตจํากัด  มีความสําคัญ ใน
ระดับมากทุกปจจัย โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ปจจัยดายผลิตภัณฑ สวนใหญเห็นวาคุณภาพของ
งานบริการเปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด รองลงมาไดแก ปจจัยดานบุคคล สวนใหญเห็นวาผูใหบริการมี
ความเขาใจความตองการของลูกคาเปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด ปจจัยดานราคา สวนใหญเห็นวาราคา
คาบริการสมเหตุสมผล เปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด ปจจัยดานกระบวนการสวนใหญเห็นวาเวลาเปด-
ปดสะดวกตอการเลือกใชบริการมีผลมากที่สุด ปจจัยดานการจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวามีความ
สะดวกในการเดินทางเปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ สวนใหญเห็นวา
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อากาศถายเทดี และมีแสงสวางเพียงพอมีผลมากที่สุด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดสวนใหญ
เห็นวามีสวนลดเปนปจจัยที่มีผลมากที่สุดตามลําดับ  
 นภดล  จิระธิติกุล (2546) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอเจาของรถยนต
ในการเลือกใชบริการของอูเคาะพนสีรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง พบวา ดานผลิตภัณฑ มีผล
ตอการเลือกใชบริการอูเคาะพนสีรถยนตมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก ดานราคาที่มีผลตอการเลือกใช
บริการอูเคาะพนสีรถยนต มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก ดานสถานที่ ที่มีผลตอการเลือกใชบริการอู
เคาะพนสีรถยนต มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอการเลือกใช
บริการอูเคาะพนสีรถยนต มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับปานกลาง ดานบุคคลที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
อูเคาะพนสีรถยนต มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก ดานลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลตอการเลือกใช
บริการอูเคาะพนสีรถยนต มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก ดานกระบวนการที่มีผลตอการเลือกใช
บริการอูเคาะพนสีรถยนต มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก  
 ลาวรรณ  ญาณปญญา (2552) ไดศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตใชแลวของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองเชียงราย พบวา ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-40 ป สมรส
แลว การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท ผูบริโภคมี
วัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญเพื่อนําไปใชเปนพาหนะไปทํางาน ยี่หอที่นิยมซ้ือ คือ โตโยตา
และฮอนดา นิยมซื้อสีบรอนเงิน ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตใชแลวของผูบริโภคในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย สามอันดับแรกคือ ความจําเปนในการใชรถยนต เชน ใชไปทํางาน เปนพาหนะ
สําหรับครอบครัว รองลงมาไดแก ราคารถยนตใชแลวถูกกวารถยนตใหม และลําดับที่ 3 คืออายุของ
รถยนตใชแลวเหมาะสมกับสภาพของรถที่สามารถใชงานได  
 พงศพันธ  จํานงจิตร (2553) พบวา พฤติกรรมการเปดรับสื่อของผูบริโภคในอําเภอ
เชียงใหมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใหม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง อายุ 31- 40 ป สถานภาพสมรส จบการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท ประเภทของรถยนตใหมที่ซ้ือคือรถเกงสองตอน รถยนต
ใหมคันที่ซ้ือเปนคันแรก รถยนตที่ซ้ือเปนรถญี่ปุน ยี่หอโตโยตา พฤติกรรมการเปดรับสื่อที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตใหมของผูบริโภคคือส่ือที่ผูตอบแบบสอบถามมีการเปดรับสื่อมากที่สุด ไดแก  
โทรทัศน รองลงมาคือ หนังสือพิมพ พนักงานขาย นิตยสาร/วารสารและอินเทอรเน็ต โดยส่ือโทรทัศน
มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตไมมากที่สุด 
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive research) โดยดําเนินการวิจัยตามขั้นตอนตางๆ ดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. การพัฒนาและสรางเครื่องมือ 
 3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การวิเคราะหขอมูล 
  
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูที่ใชหรือผูที่เคยใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี ที่ไมทราบจํานวนที่แนนอน 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูใชบริการรานประดับยนตในจังหวัดปทุมธานี  
เนื่องจากยังไมทราบจํานวนผูใชบริการจึงคํานวณหาขนาดตัวอยางจากสูตรกรณีไมทราบจํานวน
ประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2546 : 26) ดังนี้ 
 

n =  
 
  เมื่อ  n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    p   แทน  สัดสวนประชากรที่สนใจศึกษา 
    q   แทน  1-p 
    Z   แทน  คาปกติมาตรฐาน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มีคา Z = 1.96 
    e    แทน  ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได 
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 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดสัดสวนของประชากรที่สนใจศึกษาเทากับ 50% หรือ 00.05 
โดยใชระดับความเชื่อมั่นที่รอยละ 95 นั่นคือยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนในการเลือกตัวอยางได 5% 
(0.05) ดังนั้นจึงแทนคาไดขนาดตัวอยาง ดังนี้ 
      n  =  (1.96)2(0.5)(1 – 0.5)  
                       (0.05)2 
 
           n = 384.16  
 
 ดังนั้นกลุมตัวอยางในงานวิจัยนี้ 385 คนโดยเผื่อการสูญเสียของแบบสอบถาม 4% เทากับ 
15 คน รวมขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 400 คน 
 การสุมตัวอยาง  (Sampling Method) 
 ขั้นตอนที่ 1 การสุมตัวอยางอยางงาย  (Simple Random Sampling)  โดยกําหนด 4 อําเภอ
เพื่อเลือกอําเภอในจังหวัดปทุมธานี จากทั้งหมด  7 อําเภอ  ใหไดเปน  4 อําเภอ ไดแก อําเภอเมือง
ปทุมธานี อําเภอคลองหลวง อําเภอธัญบุรี และอําเภอลําลูกกา 
 ขั้นตอนที่ 2 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกรานประดับ
ยนตในอําเภอ 4 อําเภอจากขัน้ตอนที ่1  
 ขั้นตอนที่ 3 การเลือกตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยคํานวณหา
จํานวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละรานประดับยนตตามขั้นตอนที่ 2 กําหนดสัดสวนในแตละ
อําเภอเทากนัคอื อําเภอละ 100 คน  
  การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี ผูวิจัยไดพัฒนาและสรางเครื่องมือ จากแนวคิด ทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1 การพัฒนาและสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

คําถาม ที่มา 
1. รานประดับยนตมีบริการคณุภาพสูง ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 34 
2. มีวัสดุประดบัยนตใหเลือกหลากหลาย ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 36 
3. รานประดับยนตมีสินคาใหเลือกหลากหลายยี่หอ ปยะวรรณ  ชวยคํ้า หนา 39 
4. มีการรับประกันผลงานทีใ่หบริการ ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ)   
คําถาม ที่มา 

5. ราคาคาบริการสมเหตุสมผล ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 37 
6. วิธีการชําระเงินหลากหลาย ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
7. มีการใหเครดิตในการชําระเงิน ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
8. ทําเลรานประดับยนตหางาย ประไพศรี  อินทรองพล หนา 35 
9. ใกลสถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พกัอาศัย ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 37 
10. มีความสะดวกในการเดนิทาง วิญู อริยะวุฒิกุล หนา 35 
11. มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ ธนวรรณ  แสงสุวรรณ หนา 34 
12. มีการใหสวนลดพิเศษ ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 38 
13. มีสวนในการสนับสนุนกจิกรรมของลูกคา ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
14. มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหด ู ปยะวรรณ  ชวยคํ้า หนา 39 
15. พนักงานตอนรับพูดจาสภุาพมีความออนนอม มีมนุษยสัมพันธ ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
16. พนักงานใหบริการรวดเร็ว วิญู อริยะวุฒิกุล หนา 35  
17. พนักงานใหความชวยเหลือในการแกปญหา ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 38 
18. พนักงานมคีวามชํานาญในงาน ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 38 
19. มีจํานวนพนักงานเพียงพอตอการใหบริการ ปยะวรรณ  ชวยคํ้า หนา 39 
20. เวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใชบริการ ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 39 
21. มีบริการหลังการขายที่ด ี ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 38 
22. มีความรวดเร็วในการใหบริการ(การตดิตั้ง, การออกใบเสร็จ
ชําระเงิน) 

ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 38 

23. มีการโทรแจงลูกคาในการนัดหมายบริการและอื่นๆ  ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
24. มีหองรับรอง/หองน้ําสําหรับลูกคา ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
25. การจัดวางเครื่องมือในการปฏิบัติงานมีความปลอดภยัตอลูกคา ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 39 
26. มีการตกแตงสถานที่ใหบริการใหดูสวยงามและสะอาด ยุพาวรรณ  วรรณวานิชย หนา 35 
27. มีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอ ฉลองศรี  พิมลสมพงษ หนา 39 
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3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเพื่อใชเก็บรวม
รวมขอมูลที่จะนํามาวิเคราะห ประกอบดวยคําถามปลายเปดและปลายปดที่กําหนดเนื้อหาใน
แบบสอบถามใหครอบคลุมเรื่องที่จะศึกษาเปนเครื่องมือในการหาขอมูลที่จะนํามาวิเคราะหซ่ึงการ
สรางเครื่องมือมีขั้นตอนดังนี้ 
 1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และเอกสารการวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต เพื่อเปนแนวในการกําหนดรอบแนวคิด และสรางแบบสอบถาม 
โดยพิจารณาถึงรายละเอียดตาง ๆ เพื่อใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัยที่กําหนดไว 
 2. สรางแบบสอบถามขึ้นใหสอดคลองกับกรอบแนวคิด และวัตถุประสงคของการวิจัย โดย
แบงออกไดเปน 4 ตอน ดังนี้ 
  
 สวนท่ี 1 ปจจัยขอมูลสวนบุคคล   เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถาม มีลักษณะทั้งเปนคําถามที่มีคําตอบใหเลือก  2 ทาง  (Dichotomous Questions) คําถามที่มี
หลายคําตอบใหเลือก  (Multiple Choice Questions)   และคําถามที่ใหเติมคําตอบเปนตัวเลข รวม  5 ขอ 
ไดแก 
    1.1  เพศ  ไดแก  เพศชาย  และเพศหญิง  เปนขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal 
Scale) 
   1.2 อายุ เปนขอมูลประเภทอันดับ  (Ordinal Scale) กําหนดอายุนอยกวา 20 ป 
เนื่องจากเปนวัยที่เร่ิมใชบริการรานประดับยนตไดแบงชวงของอายุเปนดังนี้ 
    -  ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป  
    -  26 - 45 ป 
    -  46 - 60 ป 
    -  มากกวา 60 ปขึ้นไป 
   1.3 ระดับการศึกษา เปนขอมูลประเภทอันดับ  (Ordinal Scale) ซ่ึงไดแบงเปนอันดับ
ดังนี้ 
    -  ต่ํากวาประถมศึกษา / ประถมศึกษา 
    -  มัธยมศึกษา 
    -  ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา 
    -  ปริญญาตรี 
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    -  สูงกวาปริญญาตรี 
    1.4 อาชีพ  ไดแก  นักเรียน /นักศึกษา  ขาราชการ /รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และรับจาง เปนขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) 
   1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนขอมูลประเภทอันดับ  (Ordinal Scale) กําหนดรายไดต่ํา
กวาหรือเทากับคือ 15,000 บาท ซ่ึงไดแบงชวงของรายไดเฉลี่ยตอเดือนเปนดังนี้  
    -  ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 
    -  5,001 - 15,000 บาท 
    -  15,001 - 25,000 บาท 
    -  25,001 บาทขึ้นไป 
 สวนท่ี 2 ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี เปนคําถามที่ถามถึงระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดใน 
7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร  ดานกระบวนการใหบริการ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ เปนขอมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval Scale)  
  กําหนดระดับคะแนนของความสําคัญไวดงัตอไปนี ้
  ความหมาย   ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด 
  มากที่สุด      5       
  มาก       4 
  ปานกลาง         3 
  นอย            2 
  นอยที่สุด     1 
  เมื่อรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมประชากรมา
พิจารณาความถี่ ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยอภิปรายผลคํานวณ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2542 : 29) โดยคํานวณ
ไดดังนี้   
 ความกวางของอันตรภาคชัน้  =  คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสดุ  
                                                                               จํานวนชั้น  
        =   5 - 1  

        5  
        =   0.80  
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  เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับ ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใช
คะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้ 
   คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00  หมายถึง มีความสําคัญมากที่สุด 
   คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20  หมายถึง มีความสําคัญมาก 
   คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40  หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60  หมายถึง มีความสําคัญนอย 
   คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80  หมายถึง มีความสําคัญนอยที่สุด 
 จากนั้นนําไปทดลองใช  (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน  30 ชุด  เพื่อหาคาความเชื่อมั่น
โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิอัลฟา  (α - Coefficient) โดยวิธีการคํานวณของครอนบัค  (Cronbach) 
(กัลยา  วาณิชยบัญชา, 2549 : 34-35) คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับของความคงที่ของแบบสอบถาม  
โดยจะมีคาระหวาง  0 ≤ α ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ  1 มาก   แสดงวามีความเชื่อมั่นสูงไดคาสัมประสิทธิ
อัลฟา ดังนี้ 
    ดานผลิตภัณฑ    = 0.813 
   ดานราคา     = 0.757 
   ดานชองทางการจัดจําหนาย  = 0.797 
   ดานการสงเสริมการตลาด   = 0.896 
   ดานบุคลากร    = 0.771 
   ดานกระบวนการใหบริการ  = 0.874 
   ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ  = 0.829 
   รวมทั้งฉบับ    = 0.902 
 ซ่ึงมีคามากกวา 0.7 สามารถนําไปใชในการวิจัยได 
 สวนท่ี 3 พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี จํานวน 7 ขอ เปนคําถามที่ถามถึงระดับการตัดสินใจซื้อ ไดแก  
    3.1  การใชบริการรานประดับยนต เปนขอมูลประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) 
    -  ติดฟลมกรองแสง 
    -  ติดตั้งเครื่องเสียง 
    -  ติดอุปกรณประดับยนต เชน สปอยเลอร 
    -  ติดอุปกรณกันขโมย 
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    -  ติดตั้งลอแม็กซ  
    -  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................. 
   3.2 ความถี่ในการใชบริการรานประดับยนต เปนขอมูลประเภทอันดับ  (Ordinal 
Scale) 
    -  เดือนละหลายครั้ง 
    -  เดือนละครั้ง 
    -  2 - 3 เดือนครั้ง  
    -  4 - 6 เดือนครั้ง 
    -  มากกวา 6 เดือนครั้ง 
    -  ปละครั้ง 
   3.3 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจมาใชบริการรานประดับยนต เปนขอมูลประเภทนาม
กําหนด (Nominal Scale) 
    -  ตัดสินใจเอง 
    -  เพื่อน 
    -  แฟน / สามี / ภรรยา 
    -  ญาติ / พี่นอง 
    -  พอ / แม 
   3.3 สถานที่ที่ทานใชบริการรานประดับยนต เปนขอมูลประเภทนามกําหนด 
(Nominal Scale) 
    -  รานประดับยนตทั่วไป   
    -  รานประดับยนตในหางสรรพสินคา 
    -  รานประดับยนตที่เปนศูนยซอมรถยนต 
    -  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
   3.4 เหตุผลที่มาใชบริการรานประดับยนตรานนี้ เปนขอมูลประเภทนามกําหนด 
(Nominal Scale)  
    -  ความหลากหลายของบริการ 
    -  ใกลบาน 
    -  การบริการมีคุณภาพ  
    -  มีการลดราคาคาบริการ 
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    -  กวางขวาง สะดวกสบาย  
   3.5  วิธีการชําระเงินคาบริการรานประดับยนต เปนขอมูลประเภทนามกําหนด 
(Nominal Scale) 
    -  ชําระดวยเงินสด 
    -  บัตรเครดิตชําระเต็มจํานวน 
    -  บัตรเครดิตที่แบงชําระแบบไมมีดอกเบี้ย 
    -  บัตรเครดิตชําระแบบมีดอกเบี้ย 
   3.7 ปริมาณการซื้อตอคร้ัง เปนขอมูลประเภทอันดับ (Ordinal Scale) 
    -  นอยกวาหรือเทากับ 2,000 บาท   
    -  2,001 - 4,000 บาท 
    -  4,001 - 6,000 บาท 
    -  6,001 - 8,000 บาท 
    -  8,001 - 10,000 บาท 
    -  10,001 บาท ขึ้นไป 
  
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ขอมูลที่ใชในการวิจัยแบงออกเปน 2 สวนดังตอไปนี้ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม
ตัวอยางที่ผูที่มาใช บริการรานประดับยนตในจังหวัดปทุมธานี 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลเพื่อใชประกอบในการศึกษาวิจัยไดคนควา
ตําราเรียนที่เกี่ยวของบทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ สารนิพนธ และเอกสารงานวิจัยเชิงวิชาการ
ตาง ๆ เพื่อเปนแนวทางในการวิจัยในครั้งนี้ 
 
3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
  ผูวิจัยศึกษารวบรวมขอมูลได จากการใชแบบสอบถามมาตรวจสอบขอมูลลงรหัสและ
ประมวลผล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
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  1.  สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) ดังนี้ 
        1.1 ขอมูลในแบบสอบถามสวนที่ 1 ปจจัยขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน นํามาวิเคราะหความถี่และนําเสนอคา
รอยละ 
       1.2 ขอมูลในแบบสอบถามสวนที่ 2 ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี นํามาวิเคราะหคาเฉลี่ยและคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
       1.3 ขอมูลในแบบสอบถามในสวนที่ 3 พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการของผู
เขาใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี นํามาวิเคราะหความถี่และนําเสนอคารอยละ 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) มีรายละเอียดดังนี้ 
    2.1 สมมติฐานขอที่ 1 ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่
ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน สมมติฐานขอ
ที่ 2 ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน สมมติฐานขอท่ี 3 ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน สมมติฐานขอที่ 4 ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
และสมมติฐานขอที่ 5 ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่
ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน
โดยใชสถิติทดสอบคาที (Independent sample t-test) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 00.05 (กัลยา วานิชย
บัญชา, 2545:135)  
 การเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุมขึ้นไป โดย
ใชสถิติการวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ใชสถิติที่ใชทดสอบ
คือ F (F – test) ถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองการทําทดสอบเปนราย
คูตอไปเพื่อดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) (กัลยา 
วานิชยบัญชา, 2545 : 323-333) 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

   การวิเคราะหขอมูลงานวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในจังหวัดปทุมธานี  เปนการวิจัย เชิงปริมาณดวยการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เกี่ยวของ โดยผูวิจัยไดทําการวิเคราะหและดําเนินการ
เสนอผลการวิเคราะหขอมูลแบงได ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
รายไดตอเดือน 
 สวนท่ี 2  การวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสนิใจใช
บริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การเสนอผลการศึกษาครั้งนี้  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณเพื่อใชในการวเิคราะหขอมูล  ดังนี ้
 n      แทน       ขนาดของกลุมตัวอยาง  (Sample size) 
 X    แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D.   แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n    แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
 t    แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 df    แทน  ช้ันของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
 F-Ratio  แทน  คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 F-Prop.,p  แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญในสถิติ  

 r    แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 H0    แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1    แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
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 *    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
    รายไดตอเดือน 
  การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน 
ของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จากการใชสถิติการความถี่และรอยละ ไดนําเสนอการวิเคราะห
ดวยตาราง ดังตอไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.1 จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 339 84.75 
หญิง 61 15.25 

รวม 400 100.00 
 จากตารางที่ 4.1 การวิ เคราะหขอมูลสวนบุคคลด านเพศ  ของกลุมตัวอย างที่ ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 339 คน คิดเปนรอยละ 84.75 
และเพศหญิง จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.25 
 
ตารางที่ 4.2 จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 112 28.00 
26 – 45 ป 220 55.00 
46 – 60 ป 68 17.00 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.2 การวิ เคราะหขอมูลสวนบุคคลด านอายุ  ของกลุมตัวอย างที่ ตอบ
แบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26 - 45 ป จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 
55.00 รองลงมาคือ อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.00 และอายุ 46 - 60 
ป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3 จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศกึษา 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษา 85 21.25 
ปวช./ปวส./อนุปริญญา 111 27.75 
ปริญาตรี 190 47.50 
สูงกวาปริญญาตรี 14 3.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางที่ 4.3 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานระดับการศึกษา ของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับปริญญาตรี จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 
47.50 รองลงมาคือ ระดับปวช./ปวส./อนุปริญญา จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.75 ระดับ
มัธยมศึกษา จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.25 และ ระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4 จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

ตําแหนงในปจจุบัน จํานวน รอยละ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 52 13.00 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 31 7.75 
พนักงานบรษิทัเอกชน 167 41.75 
เจาของกิจการ 115 28.75 
รับจาง 35 8.75 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.4 การวิ เคราะหขอมูลสวนบุคคลดานอาชีพ  ของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ เจาของกิจการ จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.75 อาชีพนักเรียน/
นิสิต/นักศึกษา จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00 อาชีพรับจาง จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 
และอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5 จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดตอเดอืน 
รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

5,001 - 15,000 บาท 127 31.75 
15,001 - 25,000 บาท 157 39.25 
25,001 บาทขึ้นไป 116 29.00 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.5 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลดานรายไดตอเดือน ของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท จํานวน 157 
คน คิดเปนรอยละ 39.25 รองลงมาคือมีรายไดตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.75  และมีรายไดตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00  
ตามลําดับ    
 
  สวนท่ี 2 การวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสนิใจใช 
    บริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 การวิเคราะหขอมูลความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช
บริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จากการใชสถิติ
คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน นําเสนอรายละเอียดของการวิเคราะหดวยตาราง ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.6 แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช 
  บริการรานประดับยนต ดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
รานประดับยนตมีบริการคุณภาพสูง 3.82 0.733 มาก 
มีวัสดุประดับยนตใหเลือกหลากหลาย 3.93 0.753 มาก 
รานประดับยนตมีสินคาใหเลือกหลากหลายยีห่อ 3.65 0.728 มาก 
มีการรับประกนัผลงานที่ใหบริการ 3.70 0.721 มาก 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 3.77 0.585 มาก 
  จากตารางที่ 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานผลิตภัณฑโดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
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เทากับ 3.77 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีวัสดุประดับยนตใหเลือกหลากหลาย  รานประดับยนตมี
บริการคุณภาพสูง มีการรับประกันผลงานที่ใหบริการ และรานประดับยนตมีสินคาใหเลือก
หลากหลายยี่หอ ใหความสําคัญในระดับมากทุกขอ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93,  3.82,  3.70 และ 3.65 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.7  แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช 
   บริการรานประดับยนต ดานราคา 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
ราคาคาบริการสมเหตุสมผล 3.85 0.726 มาก 
วิธีการชําระเงนิหลากหลาย 3.42 0.784 มาก 
มีการใหเครดติในการชําระเงิน 3.27 0.934 ปานกลาง 

ดานราคาโดยรวม 3.51 0.685 มาก 
  จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานราคาโดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.51 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ราคาคาบริการสมเหตุสมผลและวิธีการชําระเงินหลากหลาย ให
ความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 และ 3.42 สวนมีการใหเครดิตในการชําระเงิน ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.27 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.8  แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช  
   บริการรานประดับยนต ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
ทําเลรานประดับยนตหางาย 4.21 0.709 มากที่สุด 
ใกลสถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พักอาศยั 4.04 0.667 มาก 
มีความสะดวกในการเดินทาง 4.22 0.506 มากที่สุด 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 4.15 0.508 มาก 
  จากตารางที่ 4.8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม ในระดับมาก 
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โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความสะดวกในการเดินทางและทําเลราน
ประดับยนตหางาย ใหความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 และ 4.21 สวนใกล
สถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พักอาศัย ใหความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช 
  บริการรานประดับยนต ดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ 2.95 0.694 ปานกลาง 
มีการใหสวนลดพิเศษ 2.90 0.805 ปานกลาง 
มีสวนในการสนับสนุนกิจกรรมของลูกคา 2.63 0.727 ปานกลาง 
มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหด ู 3.20 0.691 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 2.92 0.588 ปานกลาง 
  จากตารางที่ 4.9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม ในระดับ       
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.92 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคา
ตัวอยางใหดู  มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  มีการใหสวนลดพิเศษ และมีสวนในการสนับสนุนกิจกรรม
ของลูกคาใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.20, 2.95, 2.90 และ 2.63 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.10 แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช 
  บริการรานประดับยนต ดานบุคลากร 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
พนักงานตอนรับพูดจาสุภาพมีความออนนอม มี
มนุษยสัมพนัธ 

3.92 0.565 มาก 

พนักงานใหบริการรวดเร็ว 3.70 0.605 มาก 
พนักงานใหความชวยเหลือในการแกปญหา 3.92 0.806 มาก 
พนักงานมีความชํานาญในงาน 3.98 0.734 มาก 
มีจํานวนพนกังานเพียงพอตอการใหบริการ 3.72 0.738 มาก 

ดานบุคลากรโดยรวม 3.85 0.499 มาก 
  จากตารางที่ 4.10  พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานบุคลกรโดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.85 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาพนักงานมีความชํานาญในงาน พนักงานตอนรับพูดจา
สุภาพมีความออนนอม มีมนุษยสัมพันธ  พนักงานใหความชวยเหลือในการแกปญหา  มีจํานวน
พนักงานเพียงพอตอการใหบริการ และพนักงานใหบริการรวดเร็ว ใหความสําคัญในระดับมาก  โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.98,  3.92,  3.92,  3.72 และ 3.70 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.11 แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช 
   บริการรานประดับยนต ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
เวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใชบริการ 4.05 0.711 มาก 
มีบริการหลังการขายที่ด ี 3.63 0.656 มาก 
มีความรวดเร็วในการใหบริการ(การติดตั้ง, การออก
ใบเสร็จชําระเงิน) 

3.57 0.876 มาก 

มีการโทรแจงลูกคาในการนดัหมายบรกิารและอื่นๆ 3.03 0.827 ปานกลาง 
ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม 3.57 0.616 มาก 

  จากตารางที่ 4.11  พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม ในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาเวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใช
บริการ  มีบริการหลังการขายที่ดี  มีความรวดเร็วในการใหบริการ(การติดตั้ง, การออกใบเสร็จชําระ
เงิน) ใหความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  4.05,  3.63  และ 3.57 ตามลําดับ สวนมีการ
โทรแจงลูกคาในการนัดหมายบริการและอื่นๆ  ใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 3.03 
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ตารางที่ 4.12 แสดงการวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช  
   บริการรานประดับยนต ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

ปจจัยดานการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

X  S.D. การแปลผล 
มีหองรับรอง/หองน้ําสําหรบัลูกคา 3.36 0.820 ปานกลาง 
การจัดวางเครื่องมือในการปฏิบัติงานมีความปลอดภัยตอ
ลูกคา 

3.45 0.761 มาก 

มีการตกแตงสถานที่ใหบริการใหดูสวยงามและสะอาด 3.24 0.771 ปานกลาง 
มีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอ 3.73 0.631 มาก 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพโดยรวม 3.45 0.590 มาก 
  จากตารางที่ 4.12  พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพโดยรวม ในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอและ
การจัดวางเครื่องมือในการปฏิบัติงานมีความปลอดภัยตอลูกคา ใหความสําคัญในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และ 3.45 สวนมีหองรับรอง/หองน้ําสําหรับลูกคาและมีการตกแตงสถานที่
ใหบริการใหดูสวยงามและสะอาด ใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.36 และ 
3.24 ตามลําดับ 
 
  สวนท่ี 3 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขต 

จังหวัดปทุมธานี 
 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัด
ปทุมธานี ของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม จากการใชสถิติการความถี่และรอยละ ไดนําเสนอการ
วิเคราะหดวยตาราง ดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.13 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามบริการที่ใช 
บริการที่ใช จํานวน รอยละ 

ติดฟลมกรองแสง 77 19.25 
ติดตั้งเครื่องเสียง 92 23.00 
ติดอุปกรณประดับยนต เชน สปอยเลอร 131 32.75 
ติดอุปกรณกันขโมย 35 8.75 
ติดตั้งลอแม็กซ 65 16.25 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.13 การวิเคราะหพฤติกรรมบริการที่ใชในรานประดับยนต ของกลุมตัวอยาง
ที่ตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการติดอุปกรณประดับยนต เชน 
สปอยเลอร จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.75  รองลงมาติดตั้งเครื่องเสียง จํานวน 92 คน คิดเปน
รอยละ 23.00 ติดฟลมกรองแสงจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.25 ติดตั้งลอแม็กซ จํานวน 65 คน 
คิดเปนรอยละ 16.25 และติดตั้งอุปกรณกันขโมย จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.14 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามความถี่ที่ใชบริการ 

ความถี่ที่ใชบริการ จํานวน รอยละ 
2 – 3 เดือนครั้ง 21 5.25 
4 – 6 เดือนครั้ง 56 14.00 
มากกวา 6 เดือนครั้ง 135 33.75 
ปละครั้ง 188 47.00 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.14  การวิเคราะหพฤติกรรมความถี่ที่ใชบริการของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการปละครั้ง จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 
47.00 รองลงมาคือมากกวา 6 เดือนครั้ง จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.75  4 - 6 เดือนครั้ง จํานวน 
56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 และ 2 - 3 เดือนครั้ง จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.15 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจใชบริการ 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ จํานวน รอยละ 

ตัดสินใจเอง 254 63.50 
เพื่อน 87 21.75 
แฟน / สามี / ภรรยา 41 10.25 
ญาติ / พี่นอง 7 1.75 
พอ / แม 11 2.75 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.15 การวิเคราะหพฤติกรรมผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการของกลุม
ตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจเอง จํานวน 254 คน คิด
เปนรอยละ 63.50 รองลงมาคือเพื่อน จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 แฟน/สามี/ภรรยา จํานวน 41 
คน คิดเปนรอยละ 10.25  พอ/แม จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 และญาติ/พี่นอง จํานวน 7 คน คิด
เปนรอยละ 1.75  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.16 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามสถานที่ที่ใชบริการ 

สถานที่ที่ใชบริการ จํานวน รอยละ 
รานประดับยนตทั่วไป 275 68.75 
รานประดับยนตในหางสรรพสินคา 73 18.25 
รานประดับยนตที่เปนศูนยซอมรถยนต 52 13.00 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.16  การวิเคราะหพฤติกรรมสถานที่ที่ใชบริการของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการรานประดับยนตทั่วไป จํานวน 275 คน 
คิดเปนรอยละ 68.75 รองลงมาคือรานประดับยนตในหางสรรพสินคา จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 
18.25 และรานประดับยนตที่เปนศูนยซอมรถยนต จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.17 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามวิธีการชําระคาบริการ 
วิธีการชําระคาบริการ จํานวน รอยละ 

ชําระดวยเงินสด 325 81.25 
บัตรเครดิตชําระเต็มจํานวน 14 3.50 
บัตรเครดิตที่แบงชําระแบบไมมีดอกเบีย้ 50 12.50 
บัตรเครดิตชําระแบบมีดอกเบี้ย 11 2.75 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.17  การวิเคราะหพฤติกรรมวิธีการชําระคาบริการของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชําระดวยเงินสด จํานวน 325 คน คิดเปนรอยละ 
81.25 รองลงมาคือบัตรเครดิตที่แบงชําระแบบไมมีดอกเบี้ย จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 บัตร
เครดิตชําระเต็มจํานวน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 และบัตรเครดิตชําระแบบมีดอกเบี้ย 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.18 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามคาใชจายในการใชบริการ 

คาใชจายในการใชบริการ จํานวน รอยละ 
นอยกวาหรือเทากับ 2,000 บาท 52 13.00 
2,001- 4,000 บาท 97 24.25 
4,001- 6,000 บาท 194 48.50 
6,001- 8,000 บาท 57 14.25 

รวม 400 100.00 
  จากตารางที่ 4.18 การวิเคราะหพฤติกรรมคาใชจายในการใชบริการของกลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการ 4,001- 6,000 บาท จํานวน 194 คน คิด
เปนรอยละ 48.50 รองลงมาคือ 2,001- 4,000 บาท จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25 6,001- 8,000 
บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 และนอยกวาหรือเทากับ 2,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเปน
รอยละ 13.00 ตามลําดับ 
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  สวนท่ี 4  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐาน การวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพบตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในจังหวัดปทุมธานี ดังนี้ 
 สมมติฐานขอท่ี 1 ผูใชบริการที่มี เพศแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 H0 : ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 
กลุม ซ่ึงสุมตัวอยางจากแตละกลุมอยางเปนอิสระตอกัน (Independent t-test) โดยใชระดับความ
เชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ  
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามระดับการศึกษา 

ความสําคัญดานการตลาด t-test  
เพศ X  S.D. t Df P 

1. ดานผลิตภณัฑ ชาย 3.84 0.578 5.393 398 0.000** 
หญิง 3.41 0.483    

2. ดานราคา ชาย 3.52 0.732 0.902 398 0.368 
 หญิง 3.44 0.314    
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ชาย 4.20 0.478 4.312 398 0.000** 
 หญิง 3.90 0.591    
4. ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 2.89 0.573 -2.533 398 0.012* 
 หญิง 3.09 0.643    
5. ดานบุคลากร ชาย 3.87 0.491 2.593 398 0.010* 
 หญิง 3.70 0.518    
6. ดานกระบวนการใหบริการ ชาย 3.54 0.647 -2.569 398 0.011* 

หญิง 3.75 0.361    
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ตารางที่ 4.19 (ตอ) แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ  
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามระดับการศึกษา 

ความสําคัญดานการตลาด t-test  
เพศ X  S.D. t Df P 

7. ดานสภาพแวดลอมทาง
กายภาพ 

ชาย 3.39 0.574 -4.870 398 0.000** 
หญิง 3.77 0.575    

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  จากตารางที่ 4.19 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ 
Independent t-test ในการทดสอบ พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Probability(p) เทากับ 0.000 มีคานอย
กวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา Probability(p) เทากับ 0.000  มีคานอยกวา 0.05  นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ พบวา ดานการสงเสริมการตลาด  มีคา Probability(p) เทากับ 0.012  มีคานอยกวา 0.05  นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานการสงเสริม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ พบวา ดานบุคลากร  มีคา Probability(p) เทากับ 0.010  มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ให
ความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวดัปทมุธาน ี
ไดแก  ดานบุคลากรแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ พบวา ดานกระบวนการใหบริการ มีคา Probability(p) เทากับ 0.011 มีคานอยกวา 0.05  นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานกระบวนการใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติ Independent t-test ในการ
ทดสอบ พบวา ดานสภาพลอมทางกายภาพ มีคา Probability(p) เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 0.05 นั่น
คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

สวนดานราคา มีคา Probability (p) เทากับ 0.368 มีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ให
ความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวดัปทมุธาน ี
ดานราคา ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 สมมติฐานขอท่ี 2 ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 H0 : ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
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 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One - 
Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามอายุ 

ความสําคัญดานการตลาด แหลงความ
แปรปรวน SS Df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 19.538 2 9.769 33.201 0.000** 
ภายในกลุม 116.811 397 0.294     
รวม 136.349 399       

2. ดานราคา ระหวางกลุม 6.526 2 3.263 7.166 0.001** 
ภายในกลุม 180.767 397 0.455     
รวม 187.293 399       

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 7.087 2 3.543 14.693 0.000** 
 ภายในกลุม 95.740 397 0.241     
 รวม 102.826 399       
4. ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 21.927 2 10.963 37.557 0.000** 
 ภายในกลุม 115.888 397 0.292     
 รวม 137.815 399       
5. ดานบุคลากร ระหวางกลุม 3.586 2 1.793 7.435 0.001** 
 ภายในกลุม 95.749 397 0.241     
 รวม 99.335 399       
6.ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 2.213 2 1.107 2.941 0.054 

ภายในกลุม 149.396 397 0.376     
รวม 151.609 399       

7.ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
 

ระหวางกลุม 3.054 2 1.527 4.457 0.012** 
ภายในกลุม 135.986 397 0.343     
รวม 139.040 399       

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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  จากตารางที่ 4.20 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา Probability (p) 
เทากับ 0.000  มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานราคา มีคา Probability (p) เทากับ 0.001 มีคานอยกวา 0.05  
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีอายุ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานราคา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา Probability (p) เทากับ 0.000  มี
คานอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานการสงเสริมการตลาด  มีคา Probability(p) เทากับ 0.000  มีคา
นอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
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เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานบุคลากร มีคา Probability (p) เทากับ 0.001 มีคานอยกวา 0.05  
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีอายุ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานบุคลากรแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานสภาพลอมทางกายภาพ มีคา Probability (p) เทากับ 0.012 มีคา
นอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 สวนดานกระบวนการใหบริการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.054 มีคามากกวา 0.05  นั่น
คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีอายุ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ดานกระบวนการใหบริการ ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.21 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู จําแนกตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
3.69 3.67 4.26 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 3.69 - 0.022  -0.574  
  (0.732) (0.000**) 

26 - 45 ป 3.67  -  -0.595  
   (0.000**) 

46 - 60 ป 4.26   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 จากตารางที่ 4.21 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  46 - 60 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.574 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป โดยมีคาเฉลี่ย
ผลตางที่ 0.595 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 
ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู จําแนกตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
3.35 3.62 3.41 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 3.35 - -0.276 -0.059 
  (0.000**) (0.572) 

26 - 45 ป 3.62  - 0.217 
   (0.021*) 

46 - 60 ป 3.41   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 
  จากตารางที่ 4.22 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ  26 - 45 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.276 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานราคานอยกวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุ 26- 45 ป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป โดยมีคาเฉลี่ย
ผลตางที่ 0.217 และมีคา Sig. เทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ    
26 - 45 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานราคามากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
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ตารางที่ 4.23 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
     ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางเปนรายคู  
   จําแนกตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
4.36 4.10 4.00 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 4.36 - 0.263 0.360 
  (0.000**) (0.000**) 

26 - 45 ป 4.10  - 0.097 
   (0.155) 

46 - 60 ป 4.00   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  จากตารางที่ 4.23 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.263 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.360 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
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ตารางที่ 4.24 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางเปนรายคู จําแนก 
   ตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
2.87 3.09 2.45 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 2.87 - -0.224 0.420 
  (0.000**) (0.000**) 

26 - 45 ป 3.09  - 0.644 
   (0.000**) 

46 - 60 ป 2.45   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  จากตารางที่ 4.24 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.224 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
นอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 
ป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.420 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
มากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป โดยมีคาเฉลี่ย
ผลตางที่ 0.644 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี
อายุ 26 - 45 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากกวา ผูตอบแบบสอบถาม   
ที่มีอายุ 46 - 60 ป 
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ตารางที่ 4.25 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู จําแนกตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
3.88 3.77 4.03 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 3.88 - 0.112 -0.142 
  (0.050) (0.060) 

26 - 45 ป 3.77  - -0.255 
   (0.000**) 

46 - 60 ป 4.03   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.25 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป โดยมีคาเฉลี่ย
ผลตางที่ 0.255 และมีคา  Sig.  เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26  -  45  ป  
ใหความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
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ตารางที่ 4.26 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางรายคู จําแนกตาม 
   อายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
3.46 3.60 3.66 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 3.46 - -0.142 -0.206 
  (0.046*) (0.029*) 

26 - 45 ป 3.60  - -0.064 
   (0.452) 

46 - 60 ป 3.66   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.26 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป 
โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.142 และมีคา Sig. เทากับ 0.046 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานกระบวนการใหบริการ
นอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 26 - 45 ป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.206 และมีคา Sig. เทากับ 0.029 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานกระบวนการใหบริการ
นอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
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ตารางที่ 4.27 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางรายคู  
   จําแนกตามอายุ 

อายุ Mean ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 26 - 45 ป 46 - 60 ป 
3.33 3.45 3.60 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 25 ป 3.33 - -0.122 -0.267 
  (0.073) (0.003**) 

26 - 45 ป 3.45  - -0.145 
   (0.075) 

46 - 60 ป 3.60   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.27 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ คือ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป กับผูตอบแบบสอถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.267 และมีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป ใหความสําคัญดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง
กายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 - 60 ป 
  สมมติฐานขอท่ี 3 ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาด
ที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 H0 : ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One - 
Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.28 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
     ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามระดับการศึกษา 

ความสําคัญดานการตลาด แหลงความ
แปรปรวน SS Df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 15.020 2 7.510 24.574 0.000** 
ภายในกลุม 121.328 397 .306     
รวม 136.349 399       

2. ดานราคา ระหวางกลุม 30.703 2 15.352 38.921 0.000** 
ภายในกลุม 156.590 397 .394     
รวม 187.293 399       

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2.937 2 1.469 5.837 0.003** 
 ภายในกลุม 99.889 397 .252     
 รวม 102.826 399       
4. ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 4.224 2 2.112 6.276 0.002** 
 ภายในกลุม 133.591 397 .337     
 รวม 137.815 399       
5. ดานบุคลากร ระหวางกลุม 12.123 2 6.062 27.594 0.000** 
 ภายในกลุม 87.212 397 .220     
 รวม 99.335 399       
6.ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 3.323 2 1.661 4.448 0.012* 

ภายในกลุม 148.286 397 .374     
รวม 151.609 399       

7.ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
 

ระหวางกลุม 12.231 2 6.115 19.146 0.000** 
ภายในกลุม 126.809 397 .319     
รวม 139.040 399       

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

  จากตารางที่ 4.28 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา F-
Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
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(H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานผลิตภัณฑ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานราคา มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา F-Prob เทากับ 
0.003 มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความ
วา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานการสงเสริมการตลาด  มีคา F-Prob เทากับ 0.002 
มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช
บริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานบุคลากร มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 
0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
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ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานบุคลากรแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานกระบวนการใหบริการ มีคา F-Prob เทากับ 
0.012 มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก ดานกระบวนการ
ใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานสภาพลอมทางกายภาพ มีคา F-Prob เทากับ 
0.000 มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานสภาพลอมทาง
กายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ตารางที่ 4.29 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางรายคู จําแนกตามระดับ 
   การศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.44 3.74 3.93 

มัธยมศึกษา 3.44 - -0.303 -0.497 
  (0.000**) (0.000**) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

3.74  - -0.194 
   (0.003**) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.93   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.29 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.303 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.497 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.194 และมีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญาใหความสําคัญดาน
การตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.30 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางรายคู จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.50 3.09 3.74 

มัธยมศึกษา 3.50 - 0.408 -0.245 
  (0.000**) (0.003**) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

3.09  - -0.653 
   (0.000**) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.74   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.30 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.408 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานราคามากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.257 และมีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.653 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญาใหความสําคัญดาน
การตลาดดานราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.31 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางรายคู จําแนก 
   ตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.99 4.23 4.18 

มัธยมศึกษา 3.99 - -0.238 -0.180 
  (0.001**) (0.006**) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

4.23  - 0.058 
   (0.329) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 4.18   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.31 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.238 และมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนายนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.180 และมีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนายนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.32 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางรายคู จําแนกตาม 
    ระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
2.90 2.77 3.01 

มัธยมศึกษา 2.90 - 0.127 -0.114 
  (0.130) (0.129) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

2.77  - -0.241 
   (0.000**) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.01   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.32 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.241 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.33 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางรายคู จําแนกตามระดับ 
   การศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.52 3.85 3.98 

มัธยมศึกษา 3.52 - -0.325 -0.449 
  (0.000**) (0.000**) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

3.85  - -0.124 
   (0.025**) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.98   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  จากตารางที่ 4.33 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.325 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานบุคลากรนอยกวาผูตอบแบบสอบถา ที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส/อนุปริญญา 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.449 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
บุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.124 และมีคา Sig. เทากับ 0.025 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา ใหความสําคัญ
ดานการตลาดดานบุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.34 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางรายคู จําแนกตาม 
    ระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.48 3.48 3.66 

มัธยมศึกษา 3.48 - 0.001 -0.182 
  (0.989) (0.022*) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

3.48  - -0.183 
   (0.012*) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.66   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.34 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.182 และมีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.183 และมีคา Sig. เทากับ 0.012 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา ใหความสําคัญ
ดานการตลาดดานกระบวนการใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี
ขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.35 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางรายคู  
   จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา Mean มัธยมศึกษา ปวช./ปวส./อนุปริญญา ปริญญาตรีขึ้นไป 
3.13 3.63 3.48 

มัธยมศึกษา 3.13 - -0.496 -0.343 
  (0.000**) (0.000**) 

ปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

3.63  - 0.153 
   (0.022*) 

ปริญญาตรีขึ้นไป 3.48   - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.35 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา คือ 
  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.496 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาด
ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./
อนุปริญญา 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.343 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.153 และมีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส./อนุปริญญา ใหความสําคัญ
ดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทางกายภาพมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีขึ้นไป 
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 สมมติฐานขอท่ี 4 ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 H0 : ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ
ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ
ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - 
Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.36 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามระดับการศึกษา 

ความสําคัญดานการตลาด แหลงความ
แปรปรวน SS Df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 4.627 4 1.157 3.469 0.008** 
ภายในกลุม 131.722 395 0.333     
รวม 136.349 399       

2. ดานราคา ระหวางกลุม 20.343 4 5.086 12.033 0.000** 
ภายในกลุม 166.950 395 0.423     
รวม 187.293 399       

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 4.749 4 1.187 4.782 0.001** 
 ภายในกลุม 98.077 395 0.248     
 รวม 102.826 399       
4. ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 16.949 4 4.237 13.847 0.000** 
 ภายในกลุม 120.866 395 0.306     
 รวม 137.815 399       
5. ดานบุคลากร ระหวางกลุม 10.232 4 2.558 11.340 0.000** 
 ภายในกลุม 89.103 395 0.226     
 รวม 99.335 399       
6.ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 8.530 4 2.133 5.887 0.000** 

ภายในกลุม 143.079 395 0.362     
รวม 151.609 399       

7.ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
 

ระหวางกลุม 12.004 4 3.001 9.331 0.000** 
ภายในกลุม 127.036 395 0.322     
รวม 139.040 399       

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

  จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวย
วิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา F-Prob 
เทากับ 0.008 มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ
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ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานราคา มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานราคา แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคา F-Prob เทากับ 0.001  มีคานอย
กวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานการสงเสริมการตลาด  มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
อาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต
ในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานบุคลากร มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีอาชีพ
แตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานบุคลากร  แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานกระบวนการใหบริการ มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอย
กวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานกระบวนการใหบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานสภาพลอมทางกายภาพ มีคา F-Prob เทากับ 0.000 มีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการ
ที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.37 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางรายคู จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

3.51 3.69 3.82 3.84 3.76 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

3.51 - -0.179 -0.310 -0.325 -0.250 
  (0.172) (0.001**) (0.001**) (0.049*) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.69  - -0.131 -0.146 -0.071 
   (0.246) (0.214) (0.620) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.82   - -0.014 0.061 
    (0.838) (0.573) 

เจาของกิจการ 3.84    - 0.075 
      (0.502) 

รับจาง 3.76     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จาดตารางที่ 4.37 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.310 และมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.325 และมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑ
นอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.250 และมีคา Sig. เทากับ 0.049 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
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แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
 
ตารางที่ 4.38 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางรายคู จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

2.94 3.71 3.60 3.46 3.51 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

2.94 - -0.767 -0.655 -0.661 -0.515 
  (0.000**) (0.000**) (0.000**) (0.000**) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.71  - 0.113 0.107 0.252 
   (0.375) (0.418) (0.116) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.60   - -0.006 0.139 
    (0.938) (0.249) 

เจาของกิจการ 3.46    - 0.146 
     (0.246) 

รับจาง 3.51     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.38 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.767 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.655 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
ราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.661 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานราคานอย
กวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.515 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานราคานอยกวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
 
ตารางที่ 4.39 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางรายคู จําแนก 
   ตามอาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

4.24 4.26 4.18 4.00 4.34 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

4.24 - -0.021 0.062 0.237 -0.106 
  (0.854) (0.437) (0.005**) (0.333) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4.26  - 0.082 0.258 -0.085 
   (0.398) (0.011*) (0.491) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.18   - 0.176 -0.167 
    (0.004**) (0.072) 

เจาของกิจการ 4.00    - -0.343 
     (0.000**) 

รับจาง 4.34     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.39 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.237 และมีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนายมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.258 และมีคา Sig. เทากับ 0.011 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนายมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.176 และมีคา Sig. เทากับ 0.004 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนายมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ โดยมี
คาเฉลี่ยผลตางที่ 0.343 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีอาชีพรับจาง  ใหความสําคัญดานการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมากกวา  ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 
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ตารางที่ 4.40 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางรายคู จําแนกตาม 
   อาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

2.63 2.40 2.99 3.02 3.15 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

2.63 - 0.230 -0.366 -0.397 -0.525 
  (0.068) (0.000**) (0.000**) (0.000**) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

2.40  - -0.596 -0.627 -0.755 
   (0.000**) (0.000**) (0.000**) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

2.99   - -0.031 -0.159 
    (0.647) (0.123) 

เจาของกิจการ 3.02    - -0.128 
     (0.230) 

รับจาง 3.15     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.40 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานการสงเสริมการตลาดแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.366 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.397 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.525 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูตอบ
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แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.596 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.627 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.755 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
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ตารางที่ 4.41 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางรายคู จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

3.66 4.18 3.96 3.73 3.66 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

3.66 - -0.519 -0.300 -0.067 -0.001 
  (0.000**) (0.000**) (0.398) (0.990) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4.18  - 0.219 0.452 0.518 
   (0.019*) (0.000**) (0.000**) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.96   - 0.223 0.299 
    (0.000**) (0.001**) 

เจาของกิจการ 3.73    - 0.066 
     (0.473) 

รับจาง 3.66     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.41 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจโดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.519 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
บุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.300 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
บุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.219 และมีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
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หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
บุคลากรมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.452 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากร
มากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.518 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากรมากกวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.223 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากร
มากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.299 และมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากรมากกวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
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ตารางที่ 4.42 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางรายคู จําแนกตาม 
   อาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

3.20 3.69 3.63 3.60 3.59 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

3.20 - -0.496 -0.438 -0.405 -0.389 
  (0.000**) (0.000**) (0.000**) (0.003**) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.69  - 0.059 0.091 0.108 
   (0.618) (0.454) (0.468) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.63   - 0.033 0.049 
    (0.656) (0.662) 

เจาของกิจการ 3.60    - 0.016 
     (0.887) 

รับจาง 3.59     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.42 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานกระบวนการใหบริการแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจโดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.496 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.438 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.405 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
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วา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา  ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.389 และมีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
 
ตารางที่ 4.43 แสดงการทดสอบความแตกตางของของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
    ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางรายคู  
   จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 
Mean 

นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ รับจาง 

3.20 3.76 3.33 3.59 3.62 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

3.20 - -0.561 -0.131 -0.392 -0.424 
  (0.000**) (0.147) (0.000**) (0.001**) 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.76  - 0.430 0.169 0.137 
   (0.000**) (0.142) (0.329) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

3.33   - -0.261 0.294 
    (0.000**) (0.006**) 

เจาของกิจการ 3.59    - -0.032 
     (0.768) 

รับจาง 3.62     - 
** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.42 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจโดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.561 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
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หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.392 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วาผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต /นักศึกษา  ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.424 และมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียนนิสิต/นักศึกษา ใหความสําคัญดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง
กายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.430 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพมากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
เจาของกิจการ โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.261 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความ
วา  ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  ใหความสําคัญดานการตลาดดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
รับจาง โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.294 และมีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทาง
กายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจาง 
 สมมติฐานขอท่ี 5 ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 H0 : ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
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  สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One - 
Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) เมื่อ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 

 
ตารางที่ 4.44 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ความสําคัญดานการตลาด แหลงความ
แปรปรวน SS Df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดานผลิตภัณฑ 
 

ระหวางกลุม 8.996 2 4.498 14.022 0.000** 
ภายในกลุม 127.352 397 0.321     
รวม 136.349 399       

2. ดานราคา ระหวางกลุม 11.203 2 5.601 12.628 0.000** 
ภายในกลุม 176.091 397 0.444     
รวม 187.293 399       

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.459 2 0.730 2.858 0.059 
 ภายในกลุม 101.367 397 0.255     
 รวม 102.826 399       
4. ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 0.410 2 0.205 .592 0.554 
 ภายในกลุม 137.405 397 0.346     
 รวม 137.815 399       
5. ดานบุคลากร ระหวางกลุม 2.424 2 1.212 4.964 0.007** 
 ภายในกลุม 96.911 397 0.244     
 รวม 99.335 399       
6.ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 0.140 2 0.070 0.184 0.832 

ภายในกลุม 151.469 397 0.382     
รวม 151.609 399       

7.ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
 

ระหวางกลุม 5.044 2 2.522 7.473 0.001** 
ภายในกลุม 133.996 397 0.338     
รวม 139.040 399       

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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  จากตารางที่ 4.44 แสดงผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคา 
F-Prob เทากับ 0.000  มีคานอยกวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานราคา มีคา F-Prob เทากับ 0.000  มีคานอยกวา 
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ
0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานบุคลากร มีคา F-Prob เทากับ 0.007 มีคานอย
กวา 0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ
ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานบุคลากรแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการ
รานประดับยนตของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน ดวยวิธีการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) พบวา ดานสภาพลอมทางกายภาพ มีคา F-Prob เทากับ 
0.001 มีคานอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดานสภาพลอมทาง
กายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย ใหบริการ มีคา F-Prob เทากับ 0.059 มีคามากกวา 0.05 
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ดานชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 สวนดานการสงเสริมการตลาด มีคา F-Prob เทากับ 0.554 มีคามากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต
ในเขตจังหวัดปทุมธานี ดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 สวนดานกระบวนการใหบริการ มีคา F-Prob เทากับ 0.832 มีคามากกวา 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ดานกระบวนการใหบริการ ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.45 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู จําแนกตามรายได 
   เฉลี่ยตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน Mean 5,001 - 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึ้นไป 

3.63 3.72 4.00 
5,001 - 15,000 บาท 

 
3.63 - -0.091 -0.370 

  (0.117) (0.000**) 
15,001 - 25,000 บาท 3.72  - -0.279 

   (0.000**) 
25,001 บาทขึ้นไป 4.00   - 

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.45 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานผลิตภัณฑแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.370 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท  ให
ความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 
บาทขึ้นไป  

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉล่ียผลตางที่ 0.279 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 55,000 บาท ให
ความสําคัญดานการตลาดดานผลิตภัณฑนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 
บาทขึ้นไป  
 
ตารางที่ 4.46 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู จําแนกตามรายไดเฉลี่ย 
   ตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน Mean 5,001 - 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึ้นไป 

3.45 3.37 3.77 
5,001 - 15,000 บาท 

 
3.45 - 0.075 -0.321 

  (0.348) (0.000**) 
15,001 - 25,000 บาท 3.37  - -0.396 

   (0.000**) 
25,001 บาทขึ้นไป 3.77   - 

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

จากตารางที่ 4.46 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช
บริการรานประดับยนตดานราคาแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของผูตอบ
แบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.321 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท  ให
ความสําคัญดานการตลาดดานราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท
ขึ้นไป    
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉล่ียผลตางที่ 0.396 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท  ให
ความสําคัญดานการตลาดดานราคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาท
ขึ้นไป  
 
ตารางที่ 4.47 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู จําแนกตามรายได 
   เฉลี่ยตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน Mean 5,001 - 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึ้นไป 

3.85 3.76 3.95 
5,001 - 15,000 บาท 

 
3.85 - 0.089 -0.101 

  (0.132) (0.111) 
15,001 - 25,000 บาท 3.76  - -0.190 

   (0.002**) 
25,001 บาทขึ้นไป 3.95   - 

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 จากตารางที่ 4.47 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานบุคลากรแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ของ
ผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉล่ียผลตางที่ 0.190 และมีคา Sig. เทากับ 0.002 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท  ให
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ความสําคัญดานการตลาดดานบุคลากรนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 
บาทขึ้นไป  
 
ตารางที่ 4.48 แสดงการทดสอบความแตกตางของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ 
   ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางเปนรายคู  
   จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน Mean 5,001 - 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึ้นไป 

3.29 3.47 3.57 
5,001 - 15,000 บาท 

 
3.29 - -0.183 -0.282 

  (0.009**) (0.000) 
15,001 - 25,000 บาท 3.47  - -0.099 

   (0.166) 
25,001 บาทขึ้นไป 3.57   - 

** ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
* ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 จากตารางที่ 4.48 พบวา คาเฉลี่ยของความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจ
ใชบริการรานประดับยนตดานสภาพแวดลอมทางกายภาพแตกตางเปนรายคู อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน คือ 
  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉลี่ยผลตางที่ 0.183 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 15,000 บาท  ให
ความสําคัญดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป  
  ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป โดยมีคาเฉล่ียผลตางที่ 0.282 และมีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท  ให
ความสําคัญดานการตลาดดานสภาพแวดลอมทางกายภาพนอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.49 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สวนประสมการตลาด เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 
ดานผลิตภัณฑ 
 

     
0.000** 0.000** 0.000** 0.008** 0.000** 

ดานราคา 
 

     
 0.001** 0.000** 0.000** 0.000** 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

     
0.000** 0.000** 0.003** 0.001**  

ดานการสงเสริมการา
ตลาด 

     
0.012* 0.000** 0.002** 0.000**  

ดานบุคลากร 
 

     
0.010* 0.001** 0.000** 0.000** 0.007** 

ดานสภาพแวดลอมทาง
กายภาพ 

     
0.011*  0.012** 0.000**  

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

     
0.000** 0.0012* 0.000** 0.000** 0.001** 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลผลการวิจัย การอภิปรายและขอเสนอแนะ 
 
  การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี มีวัตถุประสงคเพื่อ 
 1.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี  ที่ใชบริการรานประดับ
ยนต 
 2. เพื่อศึกษาความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 3.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตใน
เขตจังหวัดปทุมธานี 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
  ในการวิจัยครั้งนี้ไดทําการเก็บแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ตัวอยาง สามารถสรุปผลการวิจัย
ไดดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
รายไดตอเดือน 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  อายุ 26 - 45 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี  
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 - 25,000 บาท  
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใช
บริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี 
 ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานผลิตภัณฑโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
เปนรายขอพบวา มีวัสดุประดับยนตใหเลือกหลากหลาย  รานประดับยนตมีบริการคุณภาพสูง มีการ
รับประกันผลงานที่ใหบริการ และรานประดับยนตมีสินคาใหเลือกหลากหลายยี่หอ ใหความสําคัญใน
ระดับมากทุกขอ 
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 ดานราคา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานราคาโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอพบวา ราคาคาบริการสมเหตุสมผลและวิธีการชําระเงินหลากหลาย ใหความสําคัญในระดับมาก  
สวนมีการใหเครดิตในการชําระเงิน ใหความสําคัญในระดับปานกลาง ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความสะดวกในการเดินทางและทําเลรานประดับยนตหา
งาย ใหความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนใกลสถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พักอาศัย ใหความสําคัญ
ในระดับมาก  
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม ใน
ระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหดู  มีการ
โฆษณาผานสื่อตางๆ  มีการใหสวนลดพิเศษ และมีสวนในการสนับสนุนกิจกรรมของลูกคา ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง  
 ดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานบุคลกรโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอพบวาพนักงานมีความชํานาญในงาน พนักงานตอนรับพูดจาสุภาพมีความออนนอม มีมนุษย
สัมพันธ  พนักงานใหความชวยเหลือในการแกปญหา  มีจํานวนพนักงานเพียงพอตอการใหบริการ 
และพนักงานใหบริการรวดเร็ว  ใหความสําคัญในระดับมาก  
 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม 
ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาเวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใชบริการ  มีบริการ
หลังการขายที่ดี มีความรวดเร็วในการใหบริการ (การติดตั้ง, การออกใบเสร็จชําระเงิน) ใหความสําคัญ
ในระดับมาก สวนมีการโทรแจงลูกคาในการนัดหมายบริการและอื่น ๆ ใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง  
 ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ
โดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอและการจัด
วางเครื่องมือในการปฏิบัติงานมีความปลอดภัยตอลูกคา ใหความสําคัญในระดับมาก สวนมีหอง
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รับรอง/หองน้ําสําหรับลูกคาและมีการตกแตงสถานที่ใหบริการใหดูสวยงามและสะอาด  ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง  
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขต
จังหวัดปทุมธานี 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการติดอุปกรณประดับยนต เชน สปอยเลอร สวนใหญ
ใชบริการปละครั้ง ตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตนเอง ใชบริการรานประดับยนตทั่วไป วิธีการชําระ
เงินดวยเงินสด โดยมีการใชบริการ 4,001 - 6,000 บาท 
 สวนท่ี 4   การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอท่ี 1 ผูใชบริการที่มี เพศแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดานกระบวนการ
ใหบริการ และดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวน
ผูใชบริการที่มีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ดานราคา ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอท่ี 2 ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน  ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  และดาน
สภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 สวน ผูใชบริการที่มีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการ
ตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ดานกระบวนการใหบริการ ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอท่ี 3 ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาด
ที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ใหความสําคัญ
ดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  



97 
 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดาน
กระบวนการใหบริการและดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   
 สมมติฐานขอท่ี 4 ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดานการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานี ไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร  ดาน
กระบวนการใหบริการและดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05   
 สมมติฐานขอท่ี 5 ผูใชบริการที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญดาน
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัดปทุมธานีแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูใชบริการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน ให
ความสําคัญดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวดัปทมุธาน ี
ไดแก  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร  และดานสภาพลอมทางกายภาพ แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 
5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 การศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพบตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัดปทุมธานี 
มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานผลิตภัณฑโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
เปนรายขอพบวา มีวัสดุประดับยนตใหเลือกหลากหลาย  รานประดับยนตมีบริการคุณภาพสูง มีการ
รับประกันผลงานที่ใหบริการ และรานประดับยนตมีสินคาใหเลือกหลากหลายยี่หอ ใหความสําคัญใน
ระดับมากทุกขอ สอดคลองกับ ปยะวรรณ ชวยค้ํา (2550) การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ รานประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวน
บุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ผลการวิจัยพบวาพบวา ดานผลิตภัณฑ พิจารณาจากคุณภาพ 
 2. ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานราคาโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย



98 
 

ขอพบวา ราคาคาบริการสมเหตุสมผลและวิธีการชําระเงินหลากหลาย ใหความสําคัญในระดับมาก  
สวนมีการใหเครดิตในการชําระเงิน ใหความสําคัญในระดับปานกลาง สอดคลองกับวิญู  อริยะวุฒิ
กุล (2547) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อยางรถยนต
จากบริษัท ยางทองอะไหลยนต จํากัด พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาในการ
ซ้ือยางรถยนตของ บริษัท ยางทองอะไหลยนตจํากัด  มีความสําคัญในระดับมากทุกปจจัย โดยปจจัย
ดานราคา สวนใหญเห็นวาราคาคาบริการสมเหตุสมผล   
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 
ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีความสะดวกในการเดินทางและทําเลรานประดับยนตหา
งาย ใหความสําคัญในระดับมากที่สุด สวนใกลสถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พักอาศัย ใหความสําคัญ
ในระดับมาก สอดคลองกับนภดล  จิระธิติกุล (2546) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอเจาของรถยนตในการเลือกใชบริการของอูเคาะพนสีรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง พบวา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการเลือกใชบริการอูเคาะพนสีรถยนต  มีคาเฉลี่ยรวมอยูใน
ระดับมาก   
 4. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม ใน
ระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางใหดู  มีการ
โฆษณาผานสื่อตาง ๆ  มีการใหสวนลดพิเศษ และมีสวนในการสนับสนุนกิจกรรมของลูกคา ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง สอดคลองกับ ปยะวรรณ  ชวยค้ํา (2550) การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ รานประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนต
นั่งสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการราน ประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวนบุคคล อําเภอเมือง 
จังหวัดกระบี่ พบวา ดานการสงเสริมการตลาด พิจารณาจากการใหสวนลดพิเศษ 
 5. ดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่ใช
ประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานบุคลกรโดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอพบวาพนักงานมีความชํานาญในงาน พนักงานตอนรับพูดจาสุภาพมีความออนนอม มีมนุษย
สัมพันธ  พนักงานใหความชวยเหลือในการแกปญหา  มีจํานวนพนักงานเพียงพอตอการใหบริการ 
และพนักงานใหบริการรวดเร็ว  ใหความสําคัญในระดับมาก สอดคลองกับวิญู  อริยะวุฒิกุล (2547) 
ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาในการตัดสินใจซื้อยางรถยนตจากบริษัท 
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ยางทองอะไหลยนต จํากัด พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาในการซื้อยาง
รถยนตของ บริษัท ยางทองอะไหลยนตจํากัด  มีความสําคัญ ในระดับมากทุกปจจัย  โดย ปจจัยดาน
บุคคล  สวนใหญเห็นวาผูใหบริการมีความเขาใจความตองการของลูกคาเปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด  
 6. ดานกระบวนการใหบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม 
ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวาเวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใชบริการ  มีบริการ
หลังการขายที่ดี  มีความรวดเร็วในการใหบริการ(การติดตั้ง, การออกใบเสร็จชําระเงิน) ใหความสําคัญ
ในระดับมาก สวนมีการโทรแจงลูกคาในการนัดหมายบริการและอื่นๆ  ใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง สอดคลองกับปยะวรรณ  ชวยคํ้า (2550) การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ รานประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวนบุคคล อําเภอ
เมือง จังหวัดกระบี่ ผลการวิจัยพบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขา
มาใชบริการราน ประดับยนต กรณีศึกษา : รถยนตนั่งสวนบุคคล อําเภอเมือง จังหวัดกระบี่ พบวา ดาน
กระบวนการใหบริการพิจารณาจากการรับประกันผลิตภัณฑ 
 7. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญของปจจัย
ทางการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนต ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ
โดยรวม ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีอากาศถายเทและแสงสวางเพียงพอและการจัด
วางเครื่องมือในการปฏิบัติงานมีความปลอดภัยตอลูกคา ใหความสําคัญในระดับมาก สวนมีหอง
รับรอง/หองน้ําสําหรับลูกคาและมีการตกแตงสถานที่ใหบริการใหดูสวยงามและสะอาด  ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง สอดคลองกับ นภดล  จิระธิติกุล (2546) ไดศึกษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอเจาของรถยนตในการเลือกใชบริการของอูเคาะพนสีรถยนตในอําเภอเมือง 
จังหวัดลําปาง พบวา ดานลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลตอการเลือกใชบริการอูเคาะพนสีรถยนต  มี
คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก   
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5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากการสรุปผลการวิจัย บงชี้วา ความสําคัญของปจจัยทางดานตาง ๆ ที่ปรากฏ ผูวิจัยมี
ขอเสนอแนะดังนี้  
  1. ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑควรเพิ่มผลิตภัณฑใหมีวัสดุประดับยนตใหเลือก
หลากหลาย เพื่อใหสามารถใชไดรับรถยนตหลากกลายรุน หลากหลายยี่หอ ทําใหลูกคามีสินคาให
เลือกมากเพียงพอ เมื่อลูกคาเขามาซื้อสินคาโดยไมจําเปนตองไปหาซื้อที่รานอื่นทําใหเกิดความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อ  
  2.  ปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเลือกทําเลรานประดับยนตหางาย  มี
ความสะดวกในการเดินทาง เห็นไดวา การเดินทางไปยังรานประดับยนตที่สะดวกจะสรางความ
สะดวกสบายใหแกลูกคา ที่ตั้งของรานไมซับซอนอยูในซอยหรือตรอกที่เล็กเกิดไป ลูกคาสามารถขับ
รถเขาไปที่รานไดจะเปนประโยชนอยางยิ่งเพราะลูกคาสามารถนําสินคามาเทียบกับรถยนตของตนทํา
ใหงายตอการซื้อสินคา   
  3. ปจจัยการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ควรมีเวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามา
ใชบริการ หากลูกคาทราบเวลาเปด-ปดที่แนนอนทําใหรูวาสามารถเดินทางมาซื้ออุปกรณประดับยนต
ไดในชวงเวลาใด สามารถสั่งจองสินคา นัดเวลาการติดตั้งอุปกรณประดับยนตเพื่อความสะดวกของ
ลูกคา 
 
5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. ควรศึกษาบุคลิกภาพ คานิยม รูปแบบในการดําเนินชีวิตการตัดสินใจใชบริการราน
ประดับยนตในจังหวัดปทุมธานี โดยศึกษาบุคลิกภาพ คานิยม และรูปแบบการดําเนินชีวิต เพื่อนํา
ขอมูลมาใชในการเลือกกลุมผูบริโภคที่ใชบริการรานประดับยนตตอไป 
 2. ควรศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ใกลเคียงเพื่อเปนขอมูลในการตลาดกลุมลูกคาใหมที่อยูในเขตจังหวัดใกลเคียง เพื่อผลการศึกษามา
เปรียบเทียบกับรานประดับยนตในเขตปทุมธานีเพื่อนํามาพัฒนารานประดับยนตใหดีขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 
เรียน : ทานผูตอบแบบสอบถาม 
ขาพเจากําลังศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตในจังหวัด
ปทุมธานี”  คําตอบของทานจะมีคุณคาสําหรับงานวิจัยของขาพเจา ซ่ึงในกรณีนี้ไมมีคําตอบที่ถูกหรือ
ผิด เราเพียงสนใจแตความคิดเห็นของทาน และตองการคําตอบที่ตรงตามความเปนจริงของทาน
เทานั้น ทุกคําตอบของทานจะถูกเก็บรวบรวมไวเปนความลับโดยใชขอมูลนําเสนอใหเห็นเปน
ภาพรวมเทานั้น ขาพเจาขอขอบพระคุณเปนอยางสูงสําหรับความกรุณาและความพยายามของทานใน
การตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
______________________________________________________________________________ 
 
กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชอง  ท่ีทานตองการเลือก 
สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคล 

 
1.  เพศ :          1. ชาย             2. หญิง 

 
2.  อายุ :    1. ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป    2. 26 - 45 ป 
     3. 46 - 60 ป     4. มากกวา 60 ปขึ้นไป 

 
3. ระดับการศกึษา :  1. ต่ํากวาประถมศึกษา / ประถมศึกษา  2. มัธยมศึกษา 
     3. ปวช. / ปวส. / อนุปริญญา   4. ปริญญาตรี 
     5. สูงกวาปริญญาตรี   
 
4.  อาชีพ :     1. นักเรียน/นิสิต/นักศกึษา    2. ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

     3. พนักงานบริษัทเอกชน    4. ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ
     5. รับจาง 

 
5. รายไดตอเดอืน :  1. ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท   2. 5,001 - 15,000 บาท 

     3. 15,001 – 25,000 บาท    4. 25,001 บาทขึ้นไป 
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กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองคะแนนที่ตรงกับความคดิเห็นของทานมากที่สุด 
สวนท่ี 2   ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับยนตใน
เขตจังหวัดปทุมธานี 
 

ปจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ดานผลิตภัณฑ 
1. รานประดับยนตมีบริการคณุภาพสูง      
2. มีชิ้นสวนประดับยนตใหเลือกหลากหลาย      
3. รานประดับยนตมีสินคาใหเลือกหลากหลาย
ยี่หอ 

     

4. มีการรับประกันผลงานทีใ่หบริการ      
ดานราคา 
1. ราคาคาบริการสมเหตุสมผล      
2. วิธีการชําระเงินหลากหลาย      
3. มีการใหเครดิตในการชําระเงิน      
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
1. ทําเลรานประดับยนตหางาย      
2. ใกลสถานที่ทํางาน/สถานศึกษา/ที่พกัอาศัย      
3. มีความสะดวกในการเดินทาง      
ดานการสงเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ      
2. มีการใหสวนลดพิเศษ      
3. มีสวนในการสนับสนุนกิจกรรมของลูกคา      
4. มีเอกสารพรอมรูปภาพและสินคาตัวอยางให
ดู 
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สวนท่ี 2 (ตอ)  ความสําคัญของปจจัยดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจใชบริการรานประดับ
ยนตในเขตจังหวัดปทุมธาน ี
 

ปจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ดานบุคลากร 
1. พนักงานตอนรับพูดจาสุภาพมีความออน
นอม มีมนุษยสัมพันธ 

     

2. พนักงานใหบริการรวดเร็ว      
3. เจาของรานมีการดูแลเอาใจใสงานบริการ      
4. พนักงานมคีวามชํานาญในงาน      
5. มีจํานวนพนักงานเพียงพอตอการใหบริการ      
ดานกระบวนการใหบริการ 
1. เวลาเปด-ปดราน สะดวกในการเขามาใช
บริการ 

     

2. มีบริการหลังการขายที่ด ี      
3. มีความรวดเร็วในการใหบริการ(การติดตัง้, 
การออกใบเสร็จชําระเงิน) 

     

4. มีการโทรแจงลูกคาในการนัดหมายบริการ
และอ่ืน ๆ  

     

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
1. มีหองรับรอง/หองน้ําสําหรับลูกคา      
2. การจัดวางเครื่องมือในการปฏิบัติงาน         
มีความปลอดภัยตอลูกคา 

     

3. มีการตกแตงสถานที่ใหบริการใหดูสวยงาม
และสะอาด 

     

4. มีอากาศถายเทและแสงสวางเพยีงพอ      
 



108 
 

สวนท่ี 3 พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการของผูเขาใชบริการรานประดับยนตในเขตจังหวัด
ปทุมธาน ี
 
1. การบริการใดที่ทานใชบริการรานประดบัยนตในครั้งนี้ 
    1. ติดฟลมกรองแสง     2. ติดตั้งเครื่องเสียง 

    3. ติดอุปกรณประดับยนต เชน สปอยเลอร  4. ติดอุปกรณกันขโมย
    5. ติดตั้งลอแม็กซ     6.  อ่ืนๆโปรดระบุ................ 
 
2. ความถี่ในการใชบริการรานประดับยนต  
    1. เดือนละหลายครั้ง     2. เดือนละครั้ง 

    3. 2 - 3 เดอืนครั้ง     4. 4 - 6 เดอืนครั้ง 
    5. มากกวา 6 เดือนครั้ง     6.  ปละครั้ง 
 
3. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจมาใชบริการรานประดับยนตในครั้งนี ้
    1. ตัดสินใจเอง     2. เพื่อน 

    3.  สามี / ภรรยา     4. ญาติ / พี่นอง 
    5. พอ / แม 
 
4. สถานที่ที่ทานใชบริการรานประดับยนต 
    1. รานประดับยนตทัว่ไป   
    2. รานประดับยนตในหางสรรพสินคา 

    3. รานประดับยนตทีเ่ปนศูนยซอมรถยนต 
    4. อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 
5. เหตุผลที่ทานมาใชบริการรานประดับยนตรานนี ้
    1. ความหลากหลายของบริการ    2. ใกลบาน 

    3. การบริการมีคุณภาพ    4. มีการลดราคาคาบริการ
    5. กวางขวาง สะดวกสบาย  
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6. ทานมีวิธีการชําระเงินคาบริการรานประดับยนตอยางไร 
   1. ชําระดวยเงินสด    2. บัตรเครคิตชําระเต็มจํานวน 

   3. บัตรเครคิตที่แบงชําระแบบไมมีดอกเบี้ย  4. บัตรเครคิตชําระแบบมีดอกเบี้ย 
 
7. ทานจายเงนิเทาไหรในการใชบริการรานประดับยนตในครั้งนี ้
   1. นอยกวาหรือเทากับ 2,000 บาท   2. 2,001- 4,000 บาท 

   3. 4,001- 6,000 บาท    4. 6,001- 8,000 บาท 
   3. 8,001- 10,000 บาท    3. 10,001 บาทขึ้นไป 

 
                 *** ขอขอบคุณทุกทานที่กรุณาใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวัติผูเขียน 
 

ชื่อ – สกุล                   นายศิรายุทธ   หลักทรัพย 
วัน เดือน ป เกดิ           วันที ่30 กันยายน 2530 
ประวัติการศึกษา        ระดับมัธยม           โรงเรียนธัญรัตน 
                                     ระดับปริญญาตรี     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
                                     ระดับปริญญาโท    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
ประวัติการทํางาน       ป พ.ศ.2553 -ปจจุบัน  บริษทัโตโยตา พารากอน สาขาคลอง 7 
เบอรโทรศัพท             086-7004078  
อีเมล                        :   sirayut_wink@hotmail.com 
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