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ปัจจัยที่มีผลในการเข้าเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์  ในจังหวัดลพบุรี1 

FACTORS INFLUECING THE SELECTION OF AUTOMOTIVE  
ACCESSORY SERVICES IN LOPBURI PROVINCE 

ณิชากร  นุชพิเรน2 

-------------------------------------------- 
บทคัดย่อ 

การวิจยัคน้ควา้อิสระในครั้ งน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ 1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้านประดับยนต ์2) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
ประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 3) เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลส่วนประสมทางการตลาด
และกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้านประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคที่ใช้
บริการในร้านประดับยนต์ของจงัหวดัลพบุรีโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
และใชโ้ปรแกรมทางสถิติในการวิเคราะห์และพยากรณ์ผล 

ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผล โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยให้
ความส าคญั กับผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย บุคคล กระบวนการ และสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ      
2) ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลในการเขา้ใชบ้ริการร้านประดับยนต์ในจงัหวดัลพบุรี3) ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในกระบวนการตดัสินใจเลือกเขา้ใช้บริการร้านประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด
ประกอบไปด้วย ระบุปัญหาที่ต้องตดัสินใจ การก าหนดทางเลือก ประเมินทางเลือก ทางเลือกที่ดีที่สุด 
ประเมินการตดัสินใจตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
และพฤติกรรมของผู ้บริโภคที่ เข้าใช้บริการร้านประดับยนต์  ในจังหวัดลพบุรี  ส่งผลในเชิงบวกต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี 

 

Abstract 
This independent research aimed to study the following objectives: 1) to study the marketing mix 

that affects the decision-making process in using the services of car accessory shops; 2) to study the 
decision-making process in choosing to use the services of car accessory shops in Lopburi Province; and   

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลในการเขา้เลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี 
2 นักศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติจงัหวดัจงัหวดัลพบุรี มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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3) to study the relationship between personal factors, marketing mix, and the decision-making process in 
using the services of car accessory shops in Lopburi Province. The sample group was consumers who used 
services in auto accessory shops in Lopburi Province. A questionnaire was used as a tool for data collection 
and a statistical program was used for analysis and forecasting results. 

The results of the study found that 1) Marketing mix factors had the highest overall effect, with 
importance given to products, distribution channels, people, processes, and physical environment.                   
2) Personal factors had an effect on using auto accessories shops in Lopburi Province. 3) Consumer needs 
in the decision-making process for choosing to use auto accessories shops in Lopburi Province were at the 
highest overall level, consisting of identifying problems that need to be decided, determining alternatives, 
evaluating alternatives, and evaluating decisions in order. 

The results of the hypothesis testing found that marketing mix factors, consumer decision-making 
process and consumer behavior in using the services of auto accessory shops in Lopburi Province had a 
positive effect on the decision-making process in choosing to use the services of auto accessory shops in 
Lopburi Province. 

 

ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
ในปัจจุบนัน้ีเศรษฐกิจในประเทศไทยท าให้รถยนตมี์ความส าคญัมาก ในการด ารงชีวิตท่ีเป็นหน่ึงส่ิง

ท่ีแสดงถึงความมัน่คง และแสดงถึงความปลอดภยั สะดวกสบายในการใช้ชีวิตประจ าวนั ซ่ึงในปัจจุบัน
เศรษฐกิจและสังคมในประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ประกอบกบัพฤติกรรมมนุษยใ์นปัจจุบนั
ท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเทคโนโลยีมากขึ้น (หนังสือพิมพ์ประชาชาติธุรกิจ, 2560) รถยนต์จึงเป็นอีกเหตุผล
หน่ึงท่ีทางผูบ้ริโภคให้ความให้ความส าคัญมากเช่นเดียวกัน ในยุคปัจจุบันน้ีต้องยอมรับว่ารถยนต์คือ
ยานพาหนะที่ท าให้ชีวิตของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สะดวกสบาย ประหยดัค่ าใช้จ่ายในการเดินทางโดยรถ
โดยสาร หรือค่าขนส่งสาธารณะต่างๆ  การใชร้ถยนตส์ามารถช่วยลดระยะเวลาในการเดินทาง และรถยนต์
ยงัเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกสถานะทางสังคมของผูเ้ป็นเจ้าของรถว่าอยู่ในชนชั้นใด ซ่ึงในยุคปัจจุบนัรถยนต์ส่วน
ใหญ่ก็ได้มีเทคโนโลยีใหม่ออกสู่ตลาดมากมาย ได้มีรถยนต์หลากหลายรูปแบบ รุ่น ขนาด ยี่ห้อ หรือ
แมก้ระทัง่ทางเลือกดา้นพลงังาน ท่ีปัจจุบนัมีทางเลือกใหม่เป็นรถยนตใ์ชไ้ฟฟ้า ท่ีสามารถให้ทางผูบ้ริโภคได้
เลือกรถยนตท์ี่เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดค้รอบครองเป็นเจา้ของอีกดว้ย 
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รถยนต์นั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการของคนในประเทศไทยได้ทัว่ทุกพ้ืนท่ีภูมิภาค ทุกสาย
อาชีพได้ไม่ว่าจะเป็น ในความสะดวกด้านคมนาคม ความปลอดภยั ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ รวมถึง
พฤติกรรมการ ท างานและการใชชี้วิตที่ตอ้งแข่งกบัเวลา จึงท าให้คนในประเทศไทยให้ความสนใจกบัความ
สะดวก สบาย รวดเร็ว ในการเดินทาง ท าให้มีอตัราการขบัรถยนต์บนทอ้งถนนเป็นจ านวนมาก และเพ่ิมขึ้น
อย่างรวดเร็ว ในขณะท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการตดัสินใจเลือกซ้ือ เพ่ือให้ตรงกบัความตอ้งการของพฤติกรรมของ
ตวัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งให้ความส าคญักบัการสร้างความพึงพอใจให้แก่
ผูบ้ริโภค ความเช่ือมัน่และไวว้างใจได ้ในขณะเดียวกนัก็ ตอ้งพฒันาส่วนประสมทางการตลาดที่ดึงดูดความ
สนใจจากผูบ้ริโภคได ้(วชัรพงศ ์พงษล้ี์รัตน์, 2556) 

จากการที่รถยนต์ในปัจจุบนัมีการผลิตรถยนต์ปริมาณการผลิตที่มาก รถยนต์แต่ละรุ่น แต่ละยี่ห้อ    
ก็จะมีรูปร่าง รูปทรง ขนาด สี ที่แตกต่างกัน หรืออาจจะมีความคล้ายคลึงกัน จึงได้มีผูบ้ริโภคบางกลุ่ม            
ที่ต้องการสร้างความแตกต่างเพื่อตอบสนองความพึงพอใจให้กับรถยนต์ของตัวเอง หรือต้องการที่จะ
เพ่ิมเติมตกแต่งความสวยงามให้เกิดกบัรถยนตข์องตวัผูบ้ริโภคเอง ร้านประดบัยนต ์อุปกรณ์ประดบัยนต์จึง
ตอ้งเป็นท่ีตอ้งการเพ่ิมมากขึ้น ดว้ยในยุคปัจจุบนัไดมี้เทคโนโลยีสมยัใหม่ ทนัสมยัเขา้มามากมายในการผลิต
ช้ินส่วนอุปกรณ์ตกแต่งประดับยนต์ ท าให้มีอุปกรณ์ประดับยนต์ท่ีหลากหลายท่ีตรงกับยี่ห้อของรถยนต์       
ที่มีการขายในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคจึงมีทางเลือกในการตดัสินใจการซ้ืออุปกรณ์ตกแต่งรถยนตไ์ดง่้ายขึ้น 

ในปัจจุบัน ผูป้ระกอบการได้มีทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภคมากขึ้น ในด้านของการเลือกใช้รถยนต์
พลงังานสะอาด ซ่ึงก็คือพลงังานไฟฟ้า โดยมีตลาดการผลิตรถยนตท่ี์มีการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น ซ่ึงมีการเพ่ิมความ
สะดวกสบาย และความแตกต่าง ให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือรถยนตน์ั้นดว้ย เช่น การส่ังงานดว้ยเสียง การชาร์จ
แบตไร้สาย การส่ังงานดว้ยโทรศพัท ์หรือแมก้ระทัง่ การติดตั้งแท่นชาร์จไวท่ี้พกัอาศยั เพ่ิมความสะดวกใน
การชาร์จพลงังานรถยนตข์องผูใ้ชบ้ริการมากขึ้น 

เม่ือการแข่งขนัในกิจการประดับยนต์น้ีมีปัจจยัท่ีหลากหลายท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคและผูน้ ารถเขา้ใช้
บริการ ท าให้งานวิจยัคน้ควา้อิสระน้ีตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลในการเขา้เลือกใช้บริการร้านประดบัยนต ์  
ในจงัหวดัลพบุรี เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการพฒันาและต่อยอดให้เกิดผลประโยชน์กบักิจการธุรกิจร้าน
ประดบัยนต ์ 

การเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ในจงัหวดัลพบุรีมีความส าคญัอย่างมาก เน่ืองจากมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคและการเติบโตของธุรกิจในพ้ืนท่ีนั้นๆ การเลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดั
ลพบุรี มีความเกี่ยวขอ้งกับการพัฒนาทางเศษฐกิจและสังคมจงัหวดั การเติบโตของธุรกิจประดับยนต์         
ในพ้ืนท่ียงัสามารถท่ีจะสะทอ้นถึงความตอ้งการในการเขา้ใช้ร้านประดับยนต์ของผูบ้ริโภคท่ีเพ่ิมมากขึ้น         
ยงัรวมไปถึงการพฒันาของเทคโนโลยีและบริการที่ทนัสมยัอีกดว้ย 
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ค าถามในการวิจัย 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการร้านประดับยนต์ ของ

ประชาชนในจงัหวดัลพบุรี มาจากปัจจยัอะไร 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน
ประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 

2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการ

ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 
 

ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการวิจัย 
การวจิยัคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านประดบัยนตใ์นจงัหวดั

ลพบุรี มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบคุคล 
4. ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 
5. งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 
6. กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

      
        

 

     

 

 

 

                                           

 

 

 

 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การวจิยัคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัที่มีผลในการเขา้เลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 

โดยมีขั้นตอนในการด าเนินการวิจยัต่างๆ ไดด้งัน้ี  
1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 1.1 ประชากร คือ ผูบ้ริโภคหรือผูท้ี่เขา้มาใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี อ าเภอ

เมืองลพบุรี จงัหวดัลพบุรี รวมทั้งส้ิน จ านวน 184 คน 
 1.2 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้บริการร้านประดับยนต์ ในจังหวดัลพบุรี กลุ่ม

ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้ งน้ี คือ โดยการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้โปรแกรม G*Power 
ก าหนดค่า Effect Size เท่ากับ 0.15 ค่าความคาดเคล่ือน (Alpha) เท่ากับ 0.05 และค่า Power ได้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง 153 คน โดยผูว้ิจยัเลือกขนาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 184 คน ผูว้ิจยัค  านวณค่าเผื่อการเสียหายของ
ขอ้มูล (20%) มีค่าเท่ากบั 30.6 ≈ 31  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเริมการตลาด 
- ดา้นบคุคล 
- ดา้นกระบวนการ 
- ดา้นสภาพแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

กระบวนการตัดสินใจที่มีผลใน

การเข้าใช้บริการร้านประดับยนต์ 

ในจังหวดัลพบุรี 

- ระบุปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจ 

- กำหนดทางเลือก 

- ประเมินทางเลือก 
- ทางเลือกที่ดีที่สุด 
- ประเมินการตดัสินใจ 
 

ปัจจัยข้อมูลส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 

- อายุการท างาน 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูว้ิจยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 
 1) ปัจจยัส่วนบุคคล แบ่งออกเป็น 5 ขอ้ 
  1.1) เพศ 
  1.2) อาย ุ

    1.3) ระดบัการศึกษา 
    1.4) อายกุารท างาน 
    1.5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 7 ดา้น 
   2.1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.2) ปัจจยัดา้นราคา 
2.3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
2.4) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 
2.5) ปัจจยัดา้นบุคคล 
2.6) ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
2.7) ปัจจยัดา้นดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
1) กระบวนการตดัสินใจที่มีผลในการเขา้ใชบ้ริการร้านประดบัยนต์ ในจงัหวดั

ลพบุรี แบ่งออกเป็น 5 ดา้น 
    1.1) ระบุปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจ     

1.2) ก าหนดทางเลือก 
    1.3) ประเมินทางเลือก 
    1.4) ทางเลือกที่ดีที่สุด 

1.5) ประเมินการตดัสินใจ 
 3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ผูว้ิจัยได้ทบทวนแนวความคิด ทฤษฎี ผลงานวิจัย และวรรณกรรม        
ที่เกี่ยวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามให้เหมาะสมกบัการศึกษาในครั้ งน้ี ซ่ึงเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตวัอย่าง ทั้งน้ีแบบทดสอบแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อายุการท างาน รายได้ต่อเดือน แบบสอบถามลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
จ านวนทั้งส้ิน 5 ขอ้ 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามชนิด ปลายปิด จ านวนทั้งหมด 29 ขอ้ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจที่มีผลในการเข้าใช้บริการร้าน
ประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งหมด 18 ขอ้ 

โดยแบบสอบถามส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3 แต่ละขอ้ค าถาม ไดอ้อกแบบสอบถามแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale  
 4. การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ  
  4.1 ความถูกตอ้งเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามขึ้นจาก

การตรวจสอบเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของ
เน้ือหา (content validity) และให้อาจารยท์ี่ปรึกษาตรวจสอบ ก่อนน าไปทดลองใช ้
  4.2 ความน่าเช่ือถือได้ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (try-out) กับบุคคลที่
ไม่ได้เป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูต้อบท่ีมีต่อค าถาม ความถูกตอ้งของ
ค าถาม แลว้น ามาแกไ้ขขอ้บกพร่องก่อนออกเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha, อ้างถึงบุญเรียง , 2543, หน้า 58-60) โดยค าถามที่มีค่า 

Cronbach’s Coefficient Alpha 9 ต ่ากว่า 0.6 จะถูกตัดท้ิง ผลการทดสอบ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟา 
ของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha) เท่ากับ 96.90 % หรือมีค่าความเช่ือมัน่ ท่ียอมรับได ้ร้อยละ 
96.90 ซ่ึงอยู่ในเกณฑ์ที่เช่ือถือได้ ผูว้ิจัยจึงได้ น าแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างต่อไป 

 

 ตารางแสดงค่าความเช่ือมั่นของตัวแปรกระบวนการตัดสินใจที่มีผลในการเข้าใช้บริการร้าน     
ประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี 

ปัจจยักระบวนการตดัสินใจ CRONBACH’S ALPHA 

1. ระบุปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจ 0.708 

2. ก าหนดทางเลือก 0.844 

3. ประเมินทางเลือก 0.714 

4. ทางเลือกที่ดีที่สุด 0.727 

5. ประเมินการตดัสินใจ 0.874 
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ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด CRONBACH’S ALPHA 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.793 

2. ดา้นราคา 0.773 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.820 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.801 

5. ดา้นบุคคล 0.910 

6. ดา้นกระบวนการ 0.739 

7. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 0.875 

  
5. การวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบและมีการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามทุกชุดเป็นที่เรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  SPSS 
(Statistics Package for Social Sciences) เพื่อหาค่าสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

1) การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 
1.1 การวิเคราะห์เกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี ร้อยละ 

1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โดยใชค้่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคดิเห็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค้่าเฉล่ีย 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวดัระดับตัวแปรพิจารณาจากค่าเฉล่ียคะแนนผูต้อบแบบประเมิน  แล้วน าค่าเฉล่ีย
ดงักล่าวมาแปลผลกบัระดับของคะแนนท่ีไดจ้ากการหาจ านวนชั้นท่ีเท่า ๆ กนั โดยการน าค่าคะแนนค าถาม 
ทีสู่งท่ีสุดในแบบประเมินลบกบัค่าคะแนนที่นอ้ยที่สุดในแบบประเมิน และน ามาหารดว้ยจ านวนชั้น 
จากนั้นแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่ม (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545, หนา้ 27) ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 จดัอยู่ในกลุ่มระดบัมากที่สุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 จดัอยู่ในกลุ่มระดบัมาก  
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 จดัอยู่ในกลุ่มระดบัปานกลาง  
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 จดัอยู่ในกลุ่มระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 จดัอยู่ในกลุ่มระดบันอ้ยที่สุด 
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2) การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inference Statistics) ประกอบดว้ย  
2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

อายุการท างาน และรายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกนั ใชก้ารวิเคราะห์ทดสอบ t- Test, F-Test (ANOVA) และท า
การเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธีิ Least Significant Difference (LSD) 

2.2 การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการ 

ตัดสินใจเลือกเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ ในจังหวดัลพบุรี ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ                     

(Multiple Regression Analysis) 

 

ผลการศึกษา 

 การวิจยัคน้ควา้เร่ือง : ปัจจยัที่มีผลในการเขา้เลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี ผูว้ิจยั
ได้ด าเนินการเก็บข้อมูล และด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลตามขั้นตอนต่างๆ และได้น าเสนอผลการวิจัย
ตามล าดบั ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 62 
มีอายุตั้งแต่ 25 – 34 ปี ร้อยละ 49.5 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 44.6 อายุการท างานส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 
10 ปี ขึ้นไป ร้อยละ 42.4 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่อยู่ในระดับรายได้ 15,000 – 25,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 57.6 
 2. ผลการวิเคราะห์เกี่ยวกับระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เรียงล าดับ คือ ปัจจยัด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.770 ปัจจยั
ดา้นบุคคล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.727 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.704 ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทาง
กายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.690 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.630 ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.625 และสุดทา้ยปัจจยัดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.594 
 3. ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบักระบวนการตดัสินใจที่มีผลในการเขา้ใชบ้ริการร้าน
ประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี ของผูต้อบแบบสอบถาม ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เรียงล าดับ คือ ด้าน
ก าหนดทางเลือก มีค่าเฉล่ียท่ากบั 4.610 ดา้นประเมินการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.584 ดา้นระบุปัญหาที่
ตอ้งตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.574 ด้านทางเลือกที่ดีที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.570 ส าหรับด้านประเมิน
ทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.523 

4. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อายุการปฏิบตัิงาน 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน สรุปผลได้ว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั โดยภาพรวมมีผลต่อมีการตดัสินใจใช้
บริการร้านประดบัยนต์ ของประชาชนในจงัหวดัลพบุรี แตกต่างกัน ไปตามลกัษณะทางประชากร อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
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5. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใน    
การเขา้ใชบ้ริการร้าน ประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี สรุปผลไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจในการเขา้ใช้บริการร้านประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้าน
กระบวนการ และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลในการเขา้เลือกใชบ้ริการร้านประดบัยนต ์ในจงัหวดัลพบุรี ตามท่ีได้

กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
1. ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย คือ สนับสนุนการพฒันาบุคลากรด้านการบริการ ธุรกิจสามารถน า

ขอ้มูลไปฝึกอบรมพนักงานให้มีคุณภาพในการให้บริการ ส่งเสริมการศึกษาต่อยอด ช่วยให้นักวิจยัและ
นักศึกษาใชเ้ป็นขอ้มูลพ้ืนฐานในการท างานวิจยัในด้านอ่ืนๆ เป็นแนวทางพฒันาเศรษฐกิจทอ้งถ่ิน และการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการร้านประดบัยนตจ์ะช่วยส่งเสริมเศรษฐกิจในพ้ืนท่ี 

2. ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบตัิ คือ เพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน เพ่ือช่วยให้ร้านประดับยนต์เข้า
ใจความตอ้งการของลูกคา้และสามารถปรับตวัไดด้ียิ่งขึ้นในตลาดทอ้งถ่ิน พฒันากลยุทธ์การตลาด ขอ้มูลเชิง
ลึกที่ไดส้ามารถใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย สร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ เขา้ใจ
ปัจจยัที่ลูกคา้ให้ความส าคญัและปรับปรุงการบริการเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจ ดึงดูดลูกคา้ใหม่ สามารถสร้าง
แผนการตลาดที่ตรงกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ใหม่  

3. ขอ้เสนอแนะที่ไดร้ับจากการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการควรเพ่ิมเติม เพ่ือให้กิจการด าเนินไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ เช่น ควรมีการก าหนดราคา มีช่องทางการเขา้ถึงหรือการติดต่อไดง้่าย  มีการให้บริการที่ดีแก่
ลูกคา้ที่เขา้มาใช้บริการ ที่ท าให้เกิดความสะดวก สบาย ความปลอดภยั รวมไปถึงความหลากหลายของการ
ให้บริการและตวัสินคา้ผลิตภณัฑ ์ทีต่รงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ไดม้ากที่สุด 

4. ขอ้เสนอแนะในการท าการศึกษาครั้ งต่อไป คือ ควรศึกษาขอบเขตการศึกษาให้ครอบคลุมเพ่ิมขึ้น 
เพื่อที่จะไดท้ราบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจที่มีผลในการเขา้ใช้
บริการร้านประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี และควรเร่ิมจากการส ารวจปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการของลูกค้า เช่น คุณภาพของสินค้าที่จ าหน่าย บริการหลังการขาย ราคาสินคา้และบริการ 
บรรยากาศภายในร้าน การให้ค าแนะน าจากพนกังาน และความสะดวกในการเขา้ถึงร้าน นอกจากน้ีควรเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อท าความเขา้ใจถึงความคาดหวงัและประสบการณ์ในการใช้บริการร้าน
ประดับยนต์ ในจงัหวดัลพบุรี โดยอาจใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก หรือการส ารวจแบบสอบถามเพื่อวิเคราะห์
ปัจจยัที่ส าคญัที่สุด รวมถึงศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ จากสภาพเศรษฐกิจและการแข่งขนั
ในตลาด ในอนาคตต่อไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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