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บทคัดัย่่อ

วัตัถุปุระสงค์์การวิิจัยัครั้้�งน้ี้�เพื่่�อ 1) ศึกึษาการส่ื่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการต่่อการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์

ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี 2) ศึกึษาส่่วนประสมทางการตลาดต่่อการตััดสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของ

ผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี 3) ศึกึษาการส่ื่�อสารทางการตลาดแบบบูรูณาการและส่่วนประสมทางการทางการตลาดที่่�มีี

อิทิธิพิลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี เป็็นการวิจิัยัเชิงิปริมิาณ ใช้้ขนาดของกลุ่่�ม

ตัวัอย่่างผ่่านการใช้้สูตูรคำำ�นวณของทาโร่่ ยามาเน่่ ประชากรกลุ่่�มตััวอย่่างเป็็นผู้้�ใช้้ซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดั

สุรุาษฎร์์ธานีี จำำ�นวน 400 คน เก็บ็ข้้อมูลูโดยตอบแบบสอบถาม ทำำ�การวิเิคราะห์์โดยใช้้สถิติิ ิความถี่่� ร้้อยละ ค่่าเฉลี่่�ย 

ส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน และวิเิคราะห์์การถดถอยพหุคุูณู

ผลการวิจิัยัพบว่่า กลุ่่�มตัวัอย่่างส่่วนใหญ่่เป็็นเพศชาย ร้้อยละ 58 โดยยี่่�ห้้อรถที่่�คนส่วนใหญ่่ซื้้�อมากที่่�สุดุคืือ 

HONDA  โดย 1) การสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการมีีต่อการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจัังหวัดั

สุรุาษฎร์์ธานีีระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.52) โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปน้้อย ดังันี้้� ด้้านประชาสััมพัันธ์ ด้้านการส่่งเสริิม

การขาย ด้้านการโฆษณา ด้้านการขายโดยใช้้พนัักงาน ด้้านการตลาดทางตรง 2) กลุ่่�มตััวอย่่างส่่วนใหญ่่ให้้ความ

สำำ�คัญัต่อส่่วนประสมทางการตลาดในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.50) โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปน้้อย ดังันี้้� ด้้านช่องทาง 

ปััจจััยการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการและส่่วนประสมทางการตลาด

ที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์์ส่่วนบุุคคลของผู้้�ใช้้ในจัังหวััดสุุราษฎร์์ธานีี
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การจัดัจำำ�หน่่าย ด้้านผลิตภัณัฑ์์ ด้้านราคา ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด ด้้านบุคคล ด้้านกระบวนการ ด้้านลักษณะทางกายภาพ   

3) กลุ่่�มตััวอย่่างส่่วนใหญ่่ใช้้กระบวนการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีีในระดับัมากที่่�สุุด

ทุกุด้้านอย่่างมีีนัยัสำำ�คัญัทางสถิติิทิี่่�ระดับั .05 แสดงว่่าการตลาดแบบบูรูณาการและส่่วนประสมทางการตลาดที่่�มีีอิทิธิพิล

ต่่อการตัดัสินิใจรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี

คำำ�สำำ�คัญั: ส่่วนประสมทางการตลาด, การส่ื่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการ, การตัดัสินิใจซ้ื้�อ

Abstract

The aims of this research to 1) study integrated marketing communications affecting users' 

personal car purchasing decisions in Surat Thani Province. 2) Study the marketing mix that influences 

users' personal car purchasing decisions in Surat Thani Province. 3) Study integrated marketing com-

munications and the marketing mix that influences users' personal car purchasing decisions. In Surat 

Thani Province. It is quantitative research. The sample size was used using Taro Yamane's calculation 

formula. The sample population consisted of 400 people purchasing personal cars in Surat Thani 

Province. Data were collected by answering questionnaires. Analyzes were performed using statistics: 

frequency, percentage, mean, and standard deviation. and multiple regression analysis

The research results found that 58 percent of respondents were male. The most purchased 

car brand was HONDA The results of the research according to the objectives found that 1) Inte-

grated marketing communications had the greatest effect on the decision to purchase personal 

cars of users in Surat Thani Province (  = 4.52) arranged from highest to lowest as follows. Public 

Relations Sales promotion, advertising, salesperson Direct marketing 2) Most of the sample group 

gave importance to the marketing mix. At the highest level (  = 4.50) arranged from highest to 

lowest. Process side Physical characteristics 3) Most of the sample group used the personal car 

purchasing decision process of users in Surat Thani province at the highest level in every aspect 

statistic at the .05 and integrated marketing and marketing mix that influence users' personal car 

decisions in Surat Thani Province.

Keywords: Marketing Mix, Integrated Marketing Communication, Decision to Purchase

บทนำำ�

การใช้้รถยนต์ในประเทศไทยตั้้�งแต่่ปีี พ.ศ. 2446 (ค.ศ. 1903) อุตุสาหกรรมตลาดยานยนต์ในประเทศไทยมีี

การพััฒนาและเติบิโตมาโดยตลอด การขับัเคลื่่�อนรถยุคุแรกใช้้แรงดัันไอน้ำำ��ต่อมายุคุใช้้น้ำำ��มันั และล่่าสุดุพัฒันาเป็็นยุคุ

พลังังานไฟฟ้้า ขั้้�นตอนการเลืือกซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลมีีรายละเอีียดไปตามความต้้องการของผู้้�บริิโภค คนสมััยใหม่่ใช้้ 
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ชีีวิิตคู่่�ไปกัับการเดิินทางตลอดเวลา ผู้้�คนส่วนใหญ่่จึึงชื่่�นชอบการใช้้รถยนต์นั่่�งส่่วนตััวมากกว่่าการใช้้รถโดยสาร  

ดููจากสภาพการจราจรในเมืืองหลวงที่่�มีีการจราจรหนาแน่่นอย่่างเห็็นได้้ชัด จึึงกลายเป็็นความจำำ�เป็็นที่่�มนุุษย์์ไป 

ยัังที่่�ที่่�ต้้องการได้้อย่่างสะดวกและปลอดภััย (Suangka, 2016) แต่่อย่่างไรก็็ตามรถโดยสารสาธารณะอาจไปไม่่ถึึง 

พื้้�นที่่�ต้้องการได้้ทุกครั้้�ง ซึ่่�งต้้องใช้้เวลาและมีีค่าใช้้จ่ายเพิ่่�มขึ้้�น เหตุุผลเหล่่าน้ี้�ทำำ�ให้้คนส่วนใหญ่่ที่่�มีีกำำ�ลัังเงิินเพีียงพอ  

จึงึตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์นั่่�งส่่วนตัวัทดแทนรถสาธารณะเพื่่�อเพิ่่�มความสะดวกให้้กับัตััวเอง (Theeraphong Thephasadin  

Na Ayudhya, 2015) โดยยอดรถจดทะเบีียนใหม่่ในประเทศไทยประจำำ�ปีพ.ศ 2566 มีีจำำ�นวนรวมทั้้�งสิ้้�น จำำ�นวน 

44,363,975 คันั แบ่่งเป็็นประเภทรถยนต์ 7 ที่่�นั่่�ง ยอดจดทะเบีียน 11,835,423 คันั คิดิเป็็นร้้อยละ 27.53%  ซึ่่�งมีีการ

เติบิโตเพิ่่�มขึ้้�นเฉลี่่�ยร้้อยละ 4.32%  

ปััจจุบุันัจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี มีีการเดินิทางสะดวกมากขึ้้�นไม่่ว่่าจะเป็็นการเดินิทางภายในตัวเมืืองหรืือเดินิทาง

ไปต่่างอำำ�เภอ สามารถเลืือกใช้้รูปูแบบยานพาหนะได้้หลากหลายประเภทซึ่่�งสามารถเลืือกใช้้บริกิารได้้ทั้้�งของภาครัฐ

และรถร่วมเอกชนการเดิินทางที่่�มาพร้้อมกัับระยะเวลาที่่�เร่่งรีีบรวมถึึงการให้้บริิการมีีความล่่าช้้าไม่่สะดวกสบายและ

ไม่่ครอบคลุมุพื้้�นที่่�  หรืือจำำ�นวนที่่�นั่่�งไม่่เพีียงพอต่่อความต้้องการ ทำำ�ให้้รถสาธารณะไม่่สามารถตอบสนองความต้้องการ

ของประชาชน  ส่่งผลให้้ความนิิยมใช้้รถยนต์ส่่วนบุคคลมากขึ้้�น เพื่่�อเพิ่่�มความสะดวกและรวดเร็ว็ต่อการเดินิทางและการ

ดำำ�เนินิชีีวิติประจำำ�วันั จึงึมีีแนวโน้้มการเติบิโตของตลาดรถยนต์จังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีีอย่่างต่่อเนื่่�อง 

	จัังหวััดสุุราษฎร์์ธานีีมีีถนนมากขึ้้�นการเดิินทางโดยยานพาหนะ จากตััวเมืืองไปยัังอำำ�เภออื่่�นๆ สะดวกขึ้้�นส่่ง

ผลให้้คนในเมืืองมีีความต้้องการการซื้้�อรถยนต์์เพิ่่�มขึ้้�นอย่่างต่่อเนื่่�อง เหตุุผลคืือรถโดยสารสาธารณะไม่่สามารถให้้

บริิการได้้เต็็มที่่� จากการเดิินทางไม่่สะดวกและใช้้เวลานาน ไปไม่่ถึึงพื้้�นที่่�ไม่่ครอบคลุุม หรืือที่่�นั่่�งไม่่พอ รถสาธารณะ

มีีน้้อยให้้ประชาชนมีีความต้้องการซ้ื้�อรถยนต์นั่่�งส่่วนบุคคลกัันมากขึ้้�น ส่่งผลทำำ�ให้้การเลืือกซ้ื้�อรถยนต์สููงขึ้้�นเพราะ

ต้้องการสะดวกสบายให้้กัับตััวเองและครอบครััวเพื่่�อประหยััดเวลาในการเดิินทาง โดยข้้อมููลการแจ้้งจดทะเบีียน 

รถยนต์์ในจัังหวััดสุุราษฎร์์ธานีี (Department of Land Transport, 2023) มีีจำำ�นวนรถยนต์ส่่วนบุุคคลที่่�แจ้้ง 

จดทะเบีียนเพิ่่�มขึ้้�นจำำ�นวน 8,210 คััน แสดงให้้เห็็นว่าตลาดรถยนต์นั่่�งส่่วนบุคคลมีียอดขายเพิ่่�มขึ้้�นแบบต่่อเน่ื่�อง  

ทำำ�ให้้รัับรู้้�ถึึงความต้้องการซื้้�อรถยนต์์นั่่�งส่่วนบุุคคลที่่�ชััดเจน 

จากข้้อมูลูดังักล่่าว  ผู้้�วิจิัยัจึงึสนใจศึกึษาสิ่่�งที่่�มีีผลต่่อกระบวนสื่�อสารการตลาดเพ่ื่�อเลืือกซื้้�อรถยนต์นั่่�งส่่วนบุคคล

ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีีที่่�ใช้้ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s เพ่ื่�อกำำ�หนดเหตุุผล,เป้้าหมายและวิิเคราะห์์ข้้อมููล  เพ่ื่�อนำำ�ผล

การศึกึษาให้้ผู้้�ประกอบการนำำ�ไปใช้้ประยุุกต์์กับัการสื่่�อสารการตลาดให้้พัฒนาได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น 

วัตัถุปุระสงค์์ของการวิจิัยั

1. เพื่่�อศึกึษาการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบูรูณาการในการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวััด

สุรุาษฎร์์ธานีี 

2. เพื่่�อศึึกษาส่่วนประสมทางการตลาดในการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี 

3. เพื่่�อศึกึษาการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบูรูณาการและส่่วนประสมทางการทางการตลาดที่่�มีีอิทธิพิลต่่อการ

ตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี
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ขอบเขตของการวิจิัยั

1. ขอบเขตด้้านเนื้้�อหา

การสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการ และ ส่่วนประสมทางการตลาด ที่่�มีีอิทิธิพิลต่่อการตััดสินิใจซ้ื้�อรถยนต์

ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี

2. ขอบเขตประชากรและกลุ่่�มตัวัอย่่าง

กลุ่่�มประชากร คืือ ผู้้�ใช้้รถยนต์ส่่วนบุคุคลในจังัหวััดสุรุาษฎร์์ธานีี ประเภทรถยนต์ส่่วนบุคุคล ที่่�ขึ้้�นทะเบีียนกับ

กรมการขนส่งทางบกจำำ�นวน  5,232 คันั ซึ่่�งรู้้�จำำ�นวนที่่�แน่่นอนจึงึใช้้สูตร ทาโร่่ ยามาเน่่ (Taro Yamane) คำำ�นวณได้้

จำำ�นวนตัวัอย่่างทั้้�งหมด 400 ตััวอย่่าง

3. ขอบเขตด้้านพื้้�นที่่�และเวลา

การวิจิัยัครั้้�งนี้้�ศึกึษาเฉพาะพื้้�นที่่�จังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี ในเดืือนมิถิุนุายน  2567

4. ขอบเขตด้้านตััวแปร

ตัวัแปรอิสิระ ในการศึกึษาค้้นคว้้าครั้้�งนี้้� มีีตัวัแปรอิสิระจำำ�นวน 2 ประเด็น็ คืือ 

1. การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการ ได้้แก่่ 

1) การโฆษณา 2) การประชาสััมพันัธ์ 3) การส่่งเสริมิการขาย 4) การตลาดทางตรง 5) การขายโดยพนักังาน

2. ส่่วนประสมทางการตลาด 7P’s ประกอบด้้วย 

1) ด้้านผลิติภัณัฑ์์ 2) ด้้านราคา 3) ด้้านช่องทางการจัดัจำำ�หน่่าย 4) ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด 5) ด้้านบุคุลากร 

6) ด้้านกระบวนการ 7) ด้้านลักัษณะทางกายภาพ

ตััวแปรตาม ได้้แก่่ กระบวนการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุุคคลของผู้้�ใช้้ในจัังหวััดสุุราษฎร์์ธานีี มีีดัังนี้้�  

1) การตระหนักัถึงึปััญหาหรืือความต้้องการ 2) การเสาะแสวงหาข้้อมูลู 3) การประเมินิทางเลืือก 4) การตััดสินิใจซื้้�อ 

5) พฤติกิรรมหลังัการซื้้�อ

สมมติฐิาน

1. ปััจจัยัส่่วนบุคุคลที่่�แตกต่่างกันัมีีผลต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีีที่่�

ต่่างกันั

2. การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการที่่�แตกต่่างกันัมีีผลต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดั

สุรุาษฎร์์ธานีีที่่�ต่่างกันั

3. ส่่วนประสมทางการตลาด 7’Ps ที่่�แตกต่่างกันัมีีอิทิธิพิลต่่อการตััดสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ใน

จังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีีที่่�ต่่างกันั

4. การตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ที่่�แตกต่่างกันัมีีอิทิธิพิลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของ

ผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีีที่่�ต่่างกันั
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ทบทวนวรรณกรรม

แนวคิดิการสื่่�อสารการตลาดแบบบููรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC)

การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการ หมายถึงึ เป็็นกลยุทุธ์์ที่่�ฝ่่ายการตลาดเลืือกใช้้เครื่่�องมืือต่่างๆที่่�หลากหลาย 

เพื่่�อสื่่�อสารข่่าวสารขององค์์กรไปยัังกลุ่่�มผู้้�บริโิภคเป้้าหมาย (Kotler, & Keller, 2012) เพื่่�อให้้ผู้้�บริโิภคได้้รับัรู้้�และตอบ

สนองต่่อการส่ื่�อสารนั้้�น อีีกทั้้�งยังัเป็็นการเตืือนความจํํา และสร้้างภาพลักษณ์์ที่่�ดีีให้้แก่่ตราสิินค้้าไปยัังผู้้�บริโิภค (Atichat 

Rojanakorn, 2017)

การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการ ประกอบด้้วย

1. การโฆษณา (Advertising) ในครั้้�งนี้้� คืือ สื่่�อสิ่่�งพิมิพ์์ต่่างๆ สื่่�อโฆษณากลางแจ้้งขนาดใหญ่่หรืือส่ื่�อตามท้้อง

ถนน รวมถึงึสื่่�อโทรทััศน์ วิทิยุ ุและสื่่�อออนไลน์์ ที่่�กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริโิภครับัรู้้�ถึงึความพิเิศษและเด่่นของรถยนต์ส่่วนบุคคล

2. การประชาสััมพันัธ์ (Public Relations) ในครั้้�งนี้้� คืือ การให้้ข้้อมููลข่่าวสารเกี่่�ยวกับัรถยนต์ส่่วนบุคุคล โดย

ใช้้ดาราร่่วมเป็็นพรีีเซ็น็เตอร์์ และทำำ�ตัวัเป็็นผู้้�สนับัสนุนุรายการโทรทัศัน์ เพื่่�อเปิิดโอกาสเชิญิชวนผู้้�ใช้้รถยนต์ให้้เข้้ามาท

ดลองสินิค้้า

3. การส่่งเสริมิการขาย (Sales Promotion) ในครั้้�งนี้้� คืือ มีีบัตัรสมาชิกิ หรืือมีีโปรโมชั่่�นให้้กับัลูกูค้้า เช่่น ฟรีี

เงินิดาวน์ 0% ทดลองขับัรถ 90 วันั หรืือการแถมประกัันชั้้�น 1 เป็็นต้้น 

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ในครั้้�งนี้้� คืือ มีีการแจ้้งข่่าวของข้้อมููลรถยนต์รุ่่�นใหม่่ๆให้้กับัลูกูค้้า

โดยตรง เพ่ื่�อกระตุ้้�นความสนใจอยากรู้้�

5. การขายโดยใช้้พนักังาน (Personal Selling) ในครั้้�งนี้้� คืือ พนักังานนำำ�เสนอข้้อมููลและรายละเอีียดของรถยนต์

นั่่�งส่่วนบุคุคลรุ่่�นใหม่่ๆอธิบิายโดยละเอีียด

แนวคิดิส่่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)

ส่่วนประสมทางการตลาด หมายถึึง เครื่�องมืือทางการตลาดที่่�สามารถควบคุุมได้้ กิจิการสามารถผสมผสาน 

เครื่�องมืือเหล่่านี้้�เพื่่�อตอบสนองความต้้องการและสร้้างความพอใจให้้แก่่กลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย (Teerapattatchakorn, 

2017) ในครั้้�งนี้้� ใช้้ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ซึ่่�งประกอบด้้วย

1. ผลิติภัณัฑ์์ (Product) หมายถึงึ สินิค้้าหรืือบริกิารที่่�นำำ�เสนอขายให้้กับัลูกูค้้า ยังัรวมไปถึงึคุณุสมบัตัิ ิประโยชน์ 

การออกแบบ ตราสินิค้้า และบรรจุภุัณัฑ์์ของสินิค้้า ในครั้้�งนี้้� คืือ คุณุลัักษณะของรถยนต์และคุณุภาพของรถยนต์ รวม

ไปถึึงรูปูโฉมทั้้�งภายนอกและภายในซึ่่�งตรงตามความต้้องการของผู้้�ใช้้รถยนต์ส่่วนบุคุคล 

2. ราคา (Price) หมายถึึง ราคาของสินิค้้าหรืือราคาของการบริกิาร รวมถึงึแนวคิดิการตั้้�งราคา ส่่วนลด และ

การชำำ�ระ ในครั้้�งนี้้� หมายถึงึ ราคาของรถยนต์ส่่วนบุคุคลแต่่ละประเภทหรืือราคาการเข้้าใช้้บริกิารที่่�เกี่่�ยวข้้องกับัรถยนต์

3. ช่่องทางการจััดจำำ�หน่่าย (Place) หมายถึงึ ช่่องทางของการจัดัจำำ�หน่่ายสินิค้้าหรืือบริกิาร องค์์ประกอบน้ี้�

ครอบคลุมุถึงึการกระจายสิินค้้า ร้้านค้้าปลีีก และตัวัแทนจำำ�หน่่าย การค้้นคว้้าครั้้�งนี้้� หมายถึงึ ตำำ�แหน่่งที่่�ตั้้�งของศูนูย์

จำำ�หน่่ายและบริกิารรถยนต์ 

4. การส่่งเสริมิการตลาด (Promotion) หมายถึงึ การจัดักิจิกรรมที่่�เกี่่�ยวกับัองค์์กร เช่่น การจัดักิจิกรรมท่่อง

เที่่�ยวให้้ผู้้�ใช้้รถยนต์ส่่วนบุคุคลได้้ทดลองขัับขี่่�รถยนต์รุ่่�นใหม่่
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5. บุคุลากร (People) หมายถึงึ พนักังานที่่�เกี่่�ยวกับัการขายหรืือบริกิารลููกค้้า องค์์ประกอบนี้้�ครอบคลุมุถึงึ

ทักัษะ ความรู้้� และทัศันคติขิองพนักังาน ในครั้้�งนี้้� หมายถึงึ การให้้บริกิารที่่�มีีคุณุภาพและมีีจิติบริกิารของพนักังานขาย

รถยนต์โดยตรง

6. กระบวนการ (Process) หมายถึึง ขั้้�นตอนที่่�ลูกูค้้าต้้องผ่่านเพื่่�อซ้ื้�อและใช้้สินค้้าหรืือบริิการ รวมไปถึึงขั้้�นตอน

การสั่่�งซื้้�อ การจััดส่่ง การให้้บริิการลูกูค้้า และเงื่่�อนไขขั้้�นตอนการคืืนสินิค้้า ในครั้้�งนี้้� หมายถึงึ วิธิีีการจัดัการด้้านบุคุคล

ากรที่่�ดีีของบริษิัทั รวมถึงึด้้านการบริกิารลูกูค้้า กระบวนการด้้านการขายที่่�มีีความรวดเร็ว็ และการส่่งมอบรถยนต์หลังั

การให้้บริกิาร

7. ลักัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึึง สิ่่�งแวดล้้อมทางกายภาพที่่�ลููกค้้าสััมผััสได้้ องค์์ประกอบ

นี้้�ครอบคลุมุถึงึการออกแบบร้้านค้้า บรรยากาศ และสิ่่�งอำำ�นวยความสะดวก ในครั้้�งน้ี้� หมายถึงึ ศูนูย์จำำ�หน่่ายและบริกิาร

ขายรถยนต์ส่่วนบุคุคล มีีพื้้�นที่่�กว้้างขวางเพ่ื่�อรองรับัลูกูค้้า และมีีบริกิารเสริมิครบครันั เช่่น ตรวจเช็ค็สภาพรถยนต์ มีี

ห้้องรับัรองลูกูค้้า เป็็นต้้น

แนวคิดิการตัดัสินิใจซื้้�อ (Decision of Purchase)

การตัดัสินิใจซื้้�อ หมายถึงึ กระบวนการเลืือกทางใดทางเลืือกหนึ่่�งจากหลาย ๆ ทางเลืือกที่่�ได้้พิจิารณาหรืือ

ประเมิินอย่่างดีีแล้้วว่าเป็็นทางให้้บรรลุุถึึงวััตถุุประสงค์์และเป้้าหมายของตนเองที่่� ได้้กำำ�หนดนึึกคิิดหรืือตัังใจเอาไว้้ 

(Chaloemsuk, 2017) ซึ่่�งทัักษะในการตััดสิินใจซื้้�อของผู้้�บริิโภค จะพิิจารณาถึึงทััศนะสำำ�คััญที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับสาเหตุุ 

มองถึงึหลายปััจจัยัเพื่่�อให้้ตรงกับัความต้้องการ

โดยปกติิแล้้วผู้้�บริิโภคแต่่ละคนจะต้้องการข้้อมููลและระยะเวลาในการตััดสิินใจสำำ�หรัับผลิิตภััณฑ์์แต่่ละชนิิด 

แตกต่่างกััน (Chaloemsuk, 2017; Theerapattatchakorn, 2017) ซึ่่�งหลังัจากที่่�ได้้แสวงหาข้้อมูลูและประเมินิค่า  

ผู้้�บริิโภคถึงเวลาที่่�จะตััดสิินใจว่าเขาพร้้อมที่่�จะซ้ื้�อหรืือยััง (Rashid, 2020; Ditlek, 2017) ซึ่่�งการตััดสิินใจซื้้�อ 

ก็็จะต้้องพิิจารณาต่่อไปถึึงเรื่่�องตรายี่่�ห้้อ ร้้านที่่�จะซื้้�อ ราคา สีีสััน เป็็นต้้น (Sawatdee, 2018; Thephasadin  

Na Ayudhya, 2015) อีีกทั้้�งการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้านั้้�น เขาต้้องเผชิิญกัับความเสี่่�ยงว่่าสิินค้้าที่่�เขาซื้้�อนั้้�นจะดีี 

เหมืือนคํําโฆษณาหรืือไม่่

Paraneeyachanon (2023) ได้้ทำำ�การศึึกษาวิิจััยเรื่่�อง การส่ื่�อสารการตลาดแบบบููรณาการและการรัับรู้้� 

ของบุคุคลที่่�มีีผลต่่อกระบวนการตััดสินิใจซื้้�อรถยนต์ไฟฟ้้าแบตเตอรี่่� ในกรุุงเทพมหานคร และปริิมณฑล จากผลการศึกึษา

พบว่่า การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการที่่�มีีผลต่่อกระบวนการตััดสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ไฟฟ้้าแบตเตอรี่่� อย่่างมีีนัยัสำำ�คัญั 

ทางสถิติิ ิ ได้้แก่่ การโฆษณา การส่่งเสริิมการขาย การประชาสััมพันัธ์และการให้้ข่าว การขายโดยการใช้้พนักงานขาย  

และการตลาดทางตรงและการตลาดออนไลน์์ การรัับรู้้�ของบุุคคลที่่�มีีผลต่่อกระบวนการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์ไฟฟ้้า

แบตเตอรี่่�

Laitamnanun (2023) ได้้ศึึกษาวิิจััยเรื่่�อง ปััจจััยที่่�มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุุคคลของผู้้�บริิโภค  

ในจัังหวััดกาญจนบุุรีี ผลการศึึกษาพบว่่า ส่่วนประสมทางการตลาดมีีผลต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุุคคล 

ของผู้้�บริิโภค โดยรวมมีีค่าเฉลี่่�ยอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด และส่่วนประสมทางการตลาดที่่�มีีค่าเฉลี่่�ยมากที่่�สุุดได้้แก่่  

ด้้านลักษณะทางกายภาพ) กระบวนการตััดสิินใจซ้ื้�อ ที่่�มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของผู้้�บริิโภคโดยรวม 

มีีค่าเฉลี่่�ยอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด โดยกระบวนการตััดสิินใจซื้้�อที่่�มีีค่าเฉลี่่�ยอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด ได้้แก่่ การประเมิิน 
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ทางเลืือก การวิิเคราะห์์ปััจจััยส่่วนบุคคลได้้แก่่ เพศ อายุุ สถานภาพสมรส ระดัับการศึึกษา อาชีีพ และรายได้้  

มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของ ผู้้�บริิโภคในจังัหวัดักาญจนบุรีี มีีการตััดสิินใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของ 

ผู้้�บริโิภคในจังัหวัดักาญจนบุรุีีที่่�ไม่่แตกต่่างกันั

Singh, G. และ Sharma, R. K. (2016) จากบทความวิจิัยัเกี่่�ยวกับัปััจจัยัที่่�มีีผลต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วน

บุคุคล มุ่่�งเน้้นการศึกึษาปััจจัยัที่่�มีีผลต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคล ผลการวิจิัยัพบว่่า ราคา เป็็นปัจจัยัสำำ�คัญัอันัดับั

ต้้น ๆ ที่่�ผู้้�บริโิภคพิจิารณา อัตัราสิ้้�นเปลืืองน้ำำ��มันั ยิ่่�งประหยัดัน้ำำ��มันัมาก ยิ่่�งดึงึดูดูใจผู้้�บริโิภค ภาพลักษณ์์ของแบรนด์ 

แบรนด์ที่่�มีีชื่่�อเสีียงได้้รับัความไว้้วางใจจากผู้้�บริโิภคมากกว่่า ระบบความปลอดภัยั ผู้้�บริโิภคคำำ�นึงึถึงึความปลอดภัยัเป็็น

สำำ�คัญั งานวิจัยัสรุปุว่่าผู้้�ผลิติรถยนต์ควรคำำ�นึงึถึงึปััจจัยัเหล่่านี้้�ในการพัฒันากลยุทุธ์์ทางการตลาด เน้้นย้ำำ��จุดขายเรื่่�องราคา

ที่่�แข่่งขันัได้้ ประหยัดัน้ำำ��มันั มีีแบรนด์ที่่�น่่าเชื่่�อถืือ และมีีระบบความปลอดภัยัที่่�ครบครันั

กรอบแนวคิดิในการวิจิัยั

ภาพที่่� 1 กรอบแนวคิดิในการวิจิัยั

(Kotler, & Keller, 2012)

(Kotler, & Keller, 2012)

(Kotler, & Keller, 2016)
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วิธิีีดำำ�เนินิการวิจิัยั

การศึกึษานี้้� ใช้้การวิิจัยัเชิงิปริมิาณเพื่่�อสำำ�รวจความคิดิเห็น็ของผู้้�ใช้้รถยนต์นั่่�งส่่วนบุคุคลในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี  

โดยเก็บ็ข้้อมูลูจากกลุ่่�มตัวัอย่่างจำำ�นวน 400 คน ที่่�ระดับัความเชื่่�อมั่่�น 95% ตามสููตร Taro Yamane เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ คืือ 

แบบสอบถามออนไลน์์ (Google Forms) ที่่�ประกอบด้้วยคำำ�ถามแบบปลายปิิดและคำำ�ถามแบบปลายเปิิด  แบ่่งเป็็น 5 

ตอน ดังันี้้� 

ตอนที่่� 1 แบบสอบถามปััจจัยัส่่วนบุคุคล ได้้แก่่ เพศ อายุุ สถานภาพ ระดับัการศึกึษา อาชีีพ รายได้้เฉลี่่�ยต่่อ

เดืือน  ซึ่่�งเป็็นคำำ�ถามแบบปลายปิิด (Close-Ended Question) โดยให้้ เลืือกคำำ�ตอบ 1 คำำ�ตอบ

ตอนที่่� 2 แบบสอบถามการส่ื่�อสารการตลาดแบบบููรณาการ ได้้แก่่ การโฆษณา การประชาสััมพัันธ์ การส่่งเสริิม

การขาย การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักังาน มีีข้้อคำำ�ถาม 20 ข้้อ ลักัษณะคำำ�ถามใช้้แบบมาตราส่่วนประมาณค่่า 

(Rating Scale) เป็็นคำำ�ถามแบบปลายปิิด เครื่�องมืือที่่�สร้้างขึ้้�นเป็็นแบบมาตราส่่วนประมาณค่่าจะมีีการกำำ�หนดคะแนน 

โดยมีี 5 ระดับั ได้้แก่่ มากที่่�สุดุ มาก ปานกลาง น้้อย และน้้อยที่่�สุดุ

ตอนที่่� 3 แบบสอบถามส่่วนประสมทางการตลาด 7’Ps ได้้แก่่ ด้้านผลิติภัณัฑ์์ ด้้านราคา ด้้านช่องทางจััดจํําหน่่าย 

ด้้านการส่่งเสริมิการตลาด ด้้านบุคุลากร ด้้านลักัษณะทางกายภาพ และด้้านกระบวนการ ประกอบด้้วยข้้อคำำ�ถาม 28 

ข้้อ คืือคำำ�ถามที่่�ใช้้แบบมาตราส่่วนประมาณค่่า (Rating Scale) เป็็นคำำ�ถามแบบปลายปิิด เครื่่�องมืือที่่�สร้้างขึ้้�นเป็็นแบบ

มาตราส่่วนประมาณค่่าจะมีีการกำำ�หนดคะแนน โดยมีี 5 ระดับั ได้้แก่่ มากที่่�สุดุ มาก ปานกลาง น้้อย และน้้อยที่่�สุดุ

ตอนที่่� 4 แบบสอบถามกระบวนการตัดัสินิใจซื้้�อ ได้้แก่่ การตระหนักัถึงึปััญหาหรืือความต้้องการ การเสาะ

แสวงหาข้้อมููล การประเมินิทางเลืือก การตัดัสินิใจซื้้�อ และพฤติกิรรมหลังัการซื้้�อ ประกอบด้้วยข้้อคำำ�ถาม 20 ข้้อ 

ลักัษณะคำำ�ถามใช้้แบบมาตราส่่วนประมาณค่่า (Rating Scale) เป็็นคำำ�ถามแบบปลายปิิด เครื่�องมืือที่่�สร้้างขึ้้�นเป็็นแบบ

มาตราส่่วนประมาณค่่าจะมีีการกำำ�หนดคะแนน โดยมีี 5 ระดัับ ระดัับคะแนน 5 ระดัับ ได้้แก่่ มากที่่�สุดุ มาก ปานกลาง 

น้้อย และน้้อยที่่�สุดุ

ตอนที่่� 5 เป็็นคำำ�ถามปลายเปิิด (Open-Ended Question) เพื่่�อให้้ผู้้�ตอบแบบสอบถามได้้แสดงความคิดิเห็น็

ในลักัษณะข้้อเสนอแนะเพิ่่�มเติมิเกี่่�ยวกับัการส่ื่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการที่่�มีีอิทิธิพิลต่่อการตััดสินิใจซ้ื้�อรถยนต์

ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี
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ผลการวิิจัยั

ส่่วนที่่� 1 ผลการวิจิัยัเกี่่�ยวกับัข้้อมูลูส่่วนบุคุคล

ตารางท่ี่� 1 การวิเิคราะห์์ข้้อมููลเกี่่�ยวกับัข้้อมููลส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี
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ตารางที่่� 1 การวิเิคราะห์์ข้้อมููลเกี่่�ยวกับัข้้อมููลส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี (ต่่อ)

ผู้้�ตอบแบบสอบถามจำำ�นวน 400 คน พบว่่าส่่วนใหญ่่ผู้้�ตอบแบบสอบถามเป็็นเพศชาย ร้้อยละ 58 มีีช่วงอายุุ 

31 – 40 ปีี สถานภาพสมรส การศึกึษาระดับัการศึกึษาปริญิญาตรีี และส่่วนใหญ่่มีีอาชีีพธุรกิจิส่วนตัว รายได้้ไม่่เกิิน 

15,000 บาท โดยยี่่�ห้้อรถที่่�คนส่วนใหญ่่ซื้้�อมากที่่�สุดุคืือ HONDA ร้้อยละ 44.8
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ส่่วนท่ี่� 2 ส่่วนประสมทางการตลาด 7’Ps ต่่อการตััดสิินใจซ้ื้�อรถยนต์์ส่่วนบุุคคลของผู้้�ใช้้ในจัังหวััด

สุรุาษฎร์์ธานีี 

ตารางท่ี่� 2 ส่่วนประสมทางการตลาด 7’Ps ต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี

2.1 ด้้านผลิติภัณัฑ์์ (Product) พบว่่า ส่่วนใหญ่่ อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.48) เมื่่�อพิิจารณาเป็็นรายประเด็น็

โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� ระบบความปลอดภัยัที่่�เหนืือระดับัที่่�ติดิตั้้�งมาควบคู่่�กับัรถยนต์ (  = 4.56) 

สมรรถนะรถยนต์ตรงกับัประโยชน์ใช้้สอย (  = 4.54) สีีของรถยนต์มีีความเป็็นเอกลัักษณ์์เฉพาะ (  = 4.44) ภาพ

ลักัษณ์์และแบรนด์สินิค้้าทำำ�ให้้มีีความภาคภูมูิใิจในความเป็็นเจ้้าของ (  = 4.38) ตามลำำ�ดับั 

2.2 ด้้านราคา (Price) พบว่่า ส่่วนใหญ่่อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.5) เม่ื่�อพิิจารณาเป็็นรายประเด็็นโดยเรีียง

ลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� ความหลากหลายของระดัับราคารถยนต์ส่่วนบุคุคลในการตัดัสินิใจซ้ื้�อ (  = 4.58) ราคา

มีีความเหมาะสมเม่ื่�อเปรีียบเทีียบกัับรถยนต์ในกลุ่่�มเดีียวกัน (  = 4.51) การตั้้�งราคารถยนต์มีีความเหมาะสมกัับรถยนต์

แต่่ละรุ่่�น (  = 4.49) ราคาอุุปกรณ์์เสริมิและตรวจเช็ค็มีีความเหมาะสม (  = 4.43) ตามลำำ�ดับั

2.3 ด้้านช่องทางการจัดัจำำ�หน่่าย (Place) พบว่่า ส่่วนใหญ่่อยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด (  = 4.52) เม่ื่�อพิิจารณาเป็็นราย

ประเด็น็โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� ตำำ�แหน่่งที่่�ตั้้�งของศููนย์จำำ�หน่่ายและบริิการ (  = 4.55) ที่่�ตั้้�งศูนูย์จำำ�หน่่าย

และบริิการมีีพื้้�นที่่�กว้้างขวาง โล่่ง และมีีพื้้�นที่่�เพีียงพอ (  = 4.54) จำำ�นวนสาขาของศูนูย์จำำ�หน่่ายและบริกิารครอบคลุมุ

ทุกุพื้้�นที่่� (  = 4.49) ความมั่่�นคงที่่�ตั้้�งของศูนูย์จำำ�หน่่ายและบริกิารมีีผลต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อ (  = 4.49) ตามลำำ�ดับั

2.4 ด้้านการส่่งเสริมิการตลาด (Promotion) พบว่่าส่่วนใหญ่่อยู่่�ในระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เมื่่�อพิิจารณา

เป็็นรายประเด็น็โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� การให้้ของแถมควบคู่่�กับผลิติภัณัฑ์์ (  = 4.53) มีีบริกิารหลังั

การขาย (  = 4.52) บริิษัทัจัดัจำำ�หน่่ายรถยนต์มีีกิจิกรรมให้้กับัลูกูค้้าร่่วมกับัศูนูย์จำำ�หน่่ายและบริกิาร (  = 4.49) มีี

การส่่งเสริมิที่่�น่่าสนใจ เช่่น ให้้ส่วนลดเงินิสดในการซ้ื้�อ (  = 4.48) ตามลำำ�ดับั

2.5 ด้้านบุคุคล (People) พบว่่าส่่วนใหญ่่อยู่่�ในระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เม่ื่�อพิจิารณาเป็็นรายประเด็็น 

โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� ความรู้้�ด้้านเทคนิคิและทักัษะเฉพาะด้้านของพนักงานขายรถยนต์ (  = 4.53) 
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พนักังานมีีจำำ�นวนเพีียงพอต่่อการให้้บริกิาร (  = 4.52) การบริกิารที่่�มีีคุณุภาพและเอาใจใส่่ของพนักงานขายรถยนต์  

(  = 4.49) การแต่่งกายและความสุขุภาพของพนักังานขาย (  = 4.48) ตามลำำ�ดับั

2.6 ด้้านกระบวนการ (Process) พบว่่าส่่วนใหญ่่อยู่่�ในระดัับมาก (  = 4.5) เม่ื่�อพิจิารณาเป็็นรายประเด็็น

โดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� บริษิัทัมีีการจัดัการด้้านการบริกิารลูกูค้้าได้้ดีีจนทำำ�ให้้ลูกูค้้าเกิดิความประทับัใจ  

(  = 4.56) บริิษัทัมีีกระบวนการจัดัการด้้านบุคลากรที่่�ดีี (  = 4.52) กระบวนส่งมอบหลัังให้้บริิการน่่าประทัับใจ  

(  = 4.50) กระบวนการด้้านการขายมีีความรวดเร็ว็ (  = 4.43) ตามลำำ�ดับั

2.7 ด้้านสิ่่�งแวดล้้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) พบว่่า อยู่่�ในระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เมื่่�อพิิจารณา

เป็็นรายประเด็็นโดยเรีียงลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� มีีบริิการรัับส่่งรถยนต์ถึึงบ้้านลูกค้้า เพ่ื่�ออำำ�นวยความสะดวกเม่ื่�อ

มาใช้้บริกิารกับัศูนูย์ (  = 4.56) การจัดัการภาพลักษณ์์ภายนอกของศูนูย์จัดัจำำ�หน่่าย (  = 4.50) มีีบริกิารแจ้้งเรื่่�อง

การตรวจสภาพรถยนต์ หรืือ การให้้คำำ�ปรึกึษาเบื้้�องต้้นเกี่่�ยวกับัข้้อมูลูรถยนต์ (  = 4.00) มีีศูนูย์บริกิารเสริมิครบครันั 

เช่่น ตรวจเช็ค็สภาพ (  = 4.49) ตามลำำ�ดับั

ส่่วนที่่� 3 ผลการวิิจัยัเกี่่�ยวกับัการสื่่�อสารการตลาดแบบบููรณาการต่่อการตััดสินิใจซ้ื้�อรถยนต์์ส่่วนบุคุคลของ

ผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี

ตารางที่่� 3 การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการต่่อการตัดัสินิใจซ้ื้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี

3.1 การโฆษณา มีีความสำำ�คัญัในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เม่ื่�อพิิจารณาเป็็นรายประเด็น็โดยเรีียงลำำ�ดับัจาก

มากไปหาน้้อย ได้้แก่่ สื่่�อโฆษณาเคลื่่�อนที่่�ที่่�พบเห็น็ เช่่น รถยนต์ รถโดยสารประจำำ�ทาง (  = 4.56) สื่่�อโฆษณาและกลาง

แจ้้งขนาดใหญ่่ตามท้้องถนนเน้้นความโดดเด่่นเพื่่�อกระตุ้้�นความสนใจ (  = 4.53) สื่่�อสิ่่�งพิมิพ์์ต่่างๆช่่วยกระตุ้้�นให้้ทราบ

ถึงึคุณุสมบัตัิเิด่่นของผลิติภัณัฑ์์ (  = 4.48) สื่่�อโทรทัศัน์ วิทิยุ ุสามารถสร้้างแรงจูงูใจให้้หาข้้อมูลูเพิ่่�มเติมิ (  = 4.46) 

ตามลำำ�ดับั 

3.2 การประชาสััมพัันธ์ มีีความสำำ�คััญในระดัับมากที่่�สุุด (  = 4.54) เมื่่�อพิิจารณาเป็็นรายประเด็็น  

โดยเรีียงลำำ�ดัับจากมากไปหาน้้อย ดัังนี้้�  การกล่่าวถึึงผลิิตภััณฑ์์บนสื่่�อออนไลน์์ทำำ�ให้้ เกิิดความมั่่�นใจ 

ในผลิิตภััณฑ์์ (  = 4.62) การให้้ดารานัักแสดงมาร่่วมเป็็นพรีีเซ็็นเตอร์์สิินค้้า (  = 4.59) เปิิดโอกาสเชิิญชวน 
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ให้้เข้้ามาทดลองสินิค้้า (  = 4.49) การเป็็นผู้้�สนับัสนุนุทางรายการโทรทัศัน์ ส่่งผลให้้ผู้้�บริโิภคต้้องการหาข้้อมูลูเกี่่�ยวกับ

องค์์กร (  = 4.45) ตามลำำ�ดับั

3.4 การตลาดทางตรง มีีความสำำ�คัญัในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.5) เมื่่�อพิิจารณาเป็็นรายประเด็็น โดยเรีียงลำำ�ดับั

จากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� ได้้รับับริกิารแจ้้งข้้อมูลูโปรโมชั่่�นประจำำ�เดืือน (  = 4.51) ซ้ื้�อสิินค้้าผ่่านทาง Internet ของ

ศูนูย์รถยนต์ (  = 4.50) มีีการเสนอขายสินิค้้าผ่่านโทรศัพัท์ (  = 4.50) ได้้รับการแจ้้งข้้อมูลูสินิค้้าตัวัใหม่่จากพนักังาน

โดยตรง (  = 4.49) ตามลำำ�ดับั

3.5 การขายโดยใช้้พนักังาน มีีความสำำ�คัญัในระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เม่ื่�อพิจิารณาเป็็นรายประเด็็นโดยเรีียง

ลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� พนักังานมีีการนำำ�เสนอสินิค้้ารุ่่�นใหม่่ได้้น่าสนใจ (  = 4.55) ภาพลักษณ์์ของพนักังานที่่�ดูู

ดีีทำำ�ให้้ดึงึดูดูความต้้องการ และสนใจสินิค้้า (  = 4.53) พนักังานมีีความซื่่�อตรงและจริงใจต่อการเสนอขายสิินค้้าทำำ�ให้้

เกิดิความน่่าเชื่่�อถืือ (  = 4.49) พนักงานเอาใจใส่่ลููกค้้าให้้คำำ�แนะนำำ�อย่่างละเอีียด (  = 4.48) ตามลำำ�ดับั

ส่่วนที่่� 4 การตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี

ตารางท่ี่� 4 การตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี

4.1 การตระหนักัถึงึปััญหา อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.53) เมื่่�อพิิจารณารายประเด็็นโดยเรีียงลำำ�ดับัจากมาก

ไปหาน้้อย ดังันี้้� เกิิดการซ้ื้�อเพราะตระหนัักถึงึปััญหาด้้านพลังงาน (  = 4.60) มีีการตัดัสินิใจซ้ื้�อเน่ื่�องจากเทคโนโลยีีใหม่่ 

(  = 4.58) มีีคุณุสมบัตัิติอบโจทย์์การใช้้งานตามที่่�ต้้องการ (  = 4.50) พิจิารณาถึึงความคุ้้�มค่่าที่่�จะได้้รับั (  = 4.44) 

ตามลำำ�ดับั	

4.2 การเสาะแสวงหาข้้อมูลูอยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.51) เมื่่�อพิิจารณารายประเด็็นโดยเรีียงลำำ�ดับัจากมาก

ไปหาน้้อย ดังันี้้� เกิิดการตััดสินิใจซื้้�อ เพราะคำำ�แนะนำำ�จากกลุ่่�มเพื่่�อน หรืือพนักงานขาย (  = 4.58) มีีการสอบถามข้้อมููล

จากผู้้�เชี่่�ยวชาญก่อนตัดัสินิใจซื้้�อ (  = 4.51) การติิดตามข้้อมูลูข่่าวสารในตราสิินค้้าที่่�มีีความชอบอยู่่�แล้้ว (  = 4.50)  

มีีการตัดัสินิใจจากการที่่�ได้้รับัชมรถยนต์ ผ่่านศูนูย์บริกิาร หรืือศูนูย์ออนไลน์์ (  = 4.46) ตามลำำ�ดับั

4.3 กระบวนการการประเมิินผลทางเลืือกอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุดุ (  = 4.52) เม่ื่�อพิิจารณารายประเด็็นเรีียง

ลำำ�ดับัจากมากไปหาน้้อย ดังันี้้� การเปรีียบเทีียบคุุณสมบััติต่ิ่าง ๆ  ก่่อนการตััดสิินใจซ้ื้�อ (  = 4.55) การเปรีียบเทีียบราคา 
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ในการตัดัสินิใจซื้้�อ (  = 4.52) เปรีียบเทีียบการบริิการของพนักงานขาย (  = 4.51) ชื่่�อเสีียงและความน่่าเชื่่�อถืือของ

ยี่่�ห้้อ ส่่งผลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อ (  = 4.51) ตามลำำ�ดับั

4.4 กระบวนการการตััดสินิใจซื้้�ออยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด (  = 4.54) เม่ื่�อพิิจารณารายประเด็็นเรีียงลำำ�ดับจากมาก

ไปหาน้้อย ดังันี้้� การรัับประกันัคุณุภาพ (  = 4.59) เง่ื่�อนไขการขายและการรับัประกันั (  = 4.54) สิ่่�งที่่�ได้้รับับริกิาร

หลังัการขาย (  = 4.53) การเปรีียบเทีียบคุุณสมบัตัิต่ิ่าง ๆ (  = 4.50) ตามลำำ�ดับั

4.5 พฤติกิรรมหลัังการซื้้�อ อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ (  = 4.49) เม่ื่�อพิิจารณารายประเด็็นเรีียงลำำ�ดับัจากมากไป

หาน้้อย ดังันี้้� การเปรีียบเทีียบผลการใช้้สินค้้ากับัความคาดหวัังที่่�มีีต่อสินิค้้า (  = 4.59) ความพึงึพอใจด้้านบริกิารหลังั

การขาย (  = 4.51) ความพึงึพอใจที่่�จะได้้รับัตามเง่ื่�อนไขที่่�ตกลงกันัไว้้ (  = 4.47) วิเิคราะห์์คุณุภาพหลัังจากทดลอง

หรืือใช้้งานแล้้ว (  = 4.40) ตามลำำ�ดับั

อภิปิรายผลการวิจิัยั

ตามวัตัถุปุระสงค์์ข้้อท่ี่� 1 เพ่ื่�อศึกึษาการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการต่่อการตััดสินิใจซื้้�อรถยนต์์ส่่วน

บุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี 

ผลการศึึกษาการสื่่�อสารการตลาดแบบบููรณาการโดยภาพรวมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด เมื่่�อพิิจารณาพบว่่า  

การโฆษณา สื่่�อโฆษณาเคลื่่�อนที่่�ที่่�พบเห็็น เช่่น รถยนต์์ รถโดยสารประจำำ�ทาง สื่่�อโฆษณาและกลางแจ้้งขนาดใหญ่่ 

ตามท้้องถนนเน้้นความโดดเด่่นเพื่่�อกระตุ้้�นความสนใจ สอดคล้้องกัับแนวคิิดของ Santimitr (2015),  

Wichayanworawut (2020), and Asawarerngyut (2019) สื่่�อสิ่่�งพิิมพ์์ต่่างๆช่่วยกระตุ้้�นให้้ทราบถึึง 

คุุณสมบััติิเด่่นของผลิตภััณฑ์์ สื่่�อโทรทััศน์์ วิิทยุุ สามารถสร้้างแรงจููงใจให้้หาข้้อมููลเพิ่่�มเติิม การประชาสััมพัันธ์์  

ควรมีีกล่า่วถึงผลิติภัณัฑ์์บนสื่่�อออนไลน์์ทำำ�ให้้เกิดิความมั่่�นใจในผลิติภัณัฑ์ ์การให้้ดารานัักแสดงมาร่่วมเป็น็พรีีเซ็น็เตอร์์

สินิค้้า เปิิดโอกาสเชิญิชวนให้้เข้้ามาทดลองสิินค้้า การเป็็นผู้้�สนับัสนุนุทางรายการโทรทััศน์ ์ส่ง่ผลให้้ผู้้�บริิโภคต้้องการ

หาข้้อมููลเกี่่�ยวกัับองค์์กร สอดคล้้องกัับแนวคิิด Kotler & Keller (2012), Asawarerngyut (2019) การส่่งเสริิม

การขาย โดยมีีการจััดกิิจกรรมส่่งเสริิมการตลาดผ่่าน Social Net work เช่่น การโพสต์์รููปสิินค้้า แถมฟรีีประกััน

ชั้้�น 1 สอดคล้้องกัับบทความของ Kotler & Keller (2012) ได้้รัับโปรดาวน์์ 0% ทดลองขัับฟรีี 90 วััน สอดคล้้อง 

กัับแนวคิดของ Belgrade & Puspita  (2021) เพ่ื่�อให้้มีีการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าที่่�เร็็วขึ้้�น การตลาดทางตรง  

ผู้้�บริิโภคจะได้้รัับบริิการแจ้้งข้้อมููลโปรโมชั่่�นประจำำ�เดืือน ซื้้�อสิ้้�นค้้าผ่่านทาง Internet ของศููนย์์รถยนต์์ มีีการเสนอ

ขายสิินค้้าผ่่านโทรศััพท์ สอดคล้้องกัับวิิจััยของ Asawarerngyut (2019) เพื่่�อได้้รับการแจ้้งข้้อมููลสิินค้้าตััวใหม่่

จากพนักงานโดยตรง การขายโดยใช้้พนัักงาน พนัักงานมีีการนำำ�เสนอสิินค้้ารุ่่�นใหม่่ได้้น่่าสนใจ ภาพลักษณ์์ของ 

พนัักงานที่่�ดููดีีทำำ�ให้้ดึึงดููดความต้้องการ และสนใจสิินค้้า พนัักงานมีีความซื่่�อตรงและจริิงใจต่่อการเสนอขายสิินค้้า

ทำำ�ให้้เกิดิความน่่าเชื่่�อถืือ พนักงานเอาใจใส่ลู่กูค้้าให้้คำำ�แนะนำำ�อย่า่งละเอีียด สอดคล้้องกัับแนวคิด Huttintha (2019) 

จะเห็น็ได้้ว่า่การสื่่�อสารการตลาดแบบบูรูณาการมีีอิทิธิพิลต่อ่การการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส์่ว่นบุคุคลของผู้้�ใช้ใ้นจังัหวััด

สุุราษฎร์์ธานีี
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ตามวัตัถุปุระสงค์์ข้้อท่ี่� 2 เพื่่�อศึกึษาส่่วนประสมทางการตลาดต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์์ส่่วนบุคุคลของ 

ผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี 

ผลการศึึกษาส่่วนประสมทางการตลาด 7P’s โดยภาพรวมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด เมื่่�อพิิจารณาพบว่่า  

ด้้านผลิิตภััณฑ์์ การดููแลระบบความปลอดภััยที่่�เหนืือระดัับที่่�ติิดตั้้�งมาควบคู่่�กัับรถยนต์ สมรรถนะรถยนต์ตรงกัับ

ประโยชน์ใช้้สอย สีีของรถยนต์มีีความเป็็นเอกลัักษณ์์เฉพาะ เป็็นหัวัใจสำำ�คัญัในด้้านผลิตภัณัฑ์์ซึ่่�งมีีความสอดคล้้องกัับ  

Yosphaiboon (2016) รวมถึึงภาพลักัษณ์์และแบรนด์สิินค้้าทำำ�ให้้มีีความภาคภูมูิใิจในความเป็็นเจ้้าของ สอดคล้้องกัับ  

Chatchen (2017) อีีกด้้วย ด้้านราคา ความหลากหลายของระดัับราคารถยนต์ส่่วนบุุคคลในการตััดสิินใจซื้้�อ  

การตััดสิินใจซื้้�อจึึงต้้องเลืือกจากราคาที่่�มีีความเหมาะสมเม่ื่�อเปรีียบเทีียบกัับรถยนต์ในกลุ่่�มเดีียวกัน สอดคล้้องกัับ

บทความของ Theerapattatchakorn (2017) การตั้้�งราคารถยนต์ควรตั้้�งให้้มีีความเหมาะสมกัับรถยนต์แต่่ละรุ่่�น  

รวมถึึงราคาอุุปกรณ์์เสริิมและการตรวจเช็ค็ให้้มีีความเหมาะสม สอดคล้้องกัับแนวคิดของ Tiangsoongnern (2018) 

ด้้านช่องทางการจัดัจำำ�หน่่าย ในที่่�นี้้�กล่่าวถึงตำำ�แหน่่งที่่�ตั้้�งของศููนย์จำำ�หน่่ายและบริิการ ที่่�ตั้้�งศููนย์จำำ�หน่่ายและบริิการ 

มีีพื้้�นที่่�กว้้างขวาง โล่่ง และมีีพื้้�นที่่�เพีียงพอ จำำ�นวนสาขาของศููนย์จำำ�หน่่ายและบริิการครอบคลุมทุกุพื้้�นที่่�เพื่่�อเป็็นตัวเลืือก 

ที่่�ดีีในการตััดสิินใจ สอดคล้้องกัับ Chatchen (2017) และความมั่่�นคงที่่�ตั้้�งของศููนย์จำำ�หน่่ายและบริิการมีีผลต่่อ 

การตัดัสินิใจซื้้�อ ด้้านการส่่งเสริมิการตลาด การให้้ของแถมควบคู่่�กับผลิตภัณัฑ์์ มีีบริกิารหลังัการขายดีี บริษิัทัจััดจำำ�หน่่าย

รถยนต์มีีกิจิกรรมให้้กับัลูกูค้้าร่่วมกับัศูนูย์จำำ�หน่่ายและบริกิาร มีีการส่่งเสริมิที่่�น่่าสนใจ เช่่น ให้้ส่วนลดเงิินสดในการซื้้�อ 

สอดคล้้องกัับวิิจัยัของ Theerapattatchakorn (2017)  ในด้้านบุคุคล พบว่่าพนักังานควรมีีความรู้้�ด้้านเทคนิคและ 

ทักัษะเฉพาะด้้านของพนักังานขายรถยนต์ สอดคล้้องกัับแนวคิดิของ Kiyapat (2017) and Yosphaiboon (2016) 

พนักังานมีีจำำ�นวนเพีียงพอต่่อการให้้บริกิาร การบริกิารที่่�มีีคุณุภาพและเอาใจใส่่ของพนักงานขายรถยนต์ การแต่่งกาย 

และความสุุขภาพของพนัักงานขาย ด้้านกระบวนการ บริิษััทมีีการจััดการด้้านการบริิการลููกค้้าได้้ดีีจนทำำ�ให้้

ลููกค้้าเกิิดความประทัับใจ สอดคล้้องกัันกัับแนวคิิดของ Yosphaiboon (2016) และ Tiangsoongnern (2018)  

บริิษััทมีีกระบวนการจัดัการด้้านบุคลากรที่่�ดีี กระบวนส่งมอบหลัังให้้บริิการน่่าประทัับใจ กระบวนการด้้านการขาย 

มีีความรวดเร็ว็ สุดุท้้าย ด้้านสิ่่�งแวดล้้อมทางกายภาพ มีีบริิการรัับส่่งรถยนต์ถึงึบ้้านลูกค้้า เพ่ื่�ออำำ�นวยความสะดวก 

เมื่่�อมาใช้้บริกิารกับัศูนูย์ การจัดัการภาพลักัษณ์์ภายนอกของศูนูย์จัดัจำำ�หน่่าย มีีบริกิารแจ้้งเรื่่�องการตรวจสภาพรถยนต์ 

หรืือ การให้้คำำ�ปรึกึษาเบื้้�องต้้นเกี่่�ยวกับัข้้อมูลูรถยนต์ มีีศูนูย์บริกิารเสริมิครบครันั เช่่น ตรวจเช็ค็สภาพ โดยสอดคล้้อง

กับัแนวคิดิของ Chatchen (2017) and Sawatdee (2018) จะเห็็นได้้ว่าส่่วนประสมทางการตลาด 7P’s มีีอิทิธิพิลต่่อ

การตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุุราษฎร์์ธานีี

ตามวััตถุุประสงค์์ข้้อท่ี่� 3 เพ่ื่�อศึกึษาการสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการและส่่วนประสมทางการตลาด

ที่่�มีีอิทิธิพิลต่่อการตัดัสินิใจซื้้�อรถยนต์์ส่่วนบุุคคลของผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี

ผลการศึึกษาการส่ื่�อสารการตลาดแบบบููรณาการโดยภาพรวมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด เม่ื่�อพิิจารณาพบว่่า  

การตระหนัักถึงึปััญหา เกิิดการซ้ื้�อเพราะตระหนัักถึึงปััญหาด้้านพลังงาน มีีการตััดสินิใจซื้้�อเนื่่�องจากเทคโนโลยีีใหม่่  

มีีคุณสมบััติิตอบโจทย์์การใช้้งานตามที่่�ต้้องการ พิิจารณาถึึงความคุ้้�มค่่าที่่�จะได้้รับสอดคล้้องกัับแนวคิด  

Sawatdee (2018) and Theerapattatchakorn (2017) การเสาะแสวงหาข้้อมูลู เกิดิการตัดัสินิใจซื้้�อ เพราะคำำ�แนะนำำ�

จากกลุ่่�มเพ่ื่�อน หรืือพนักังานขาย ใกล้้เคีียงกับัแนวคิดิของ Ditlek (2017) and Ketjinda (2015) เมื่่�อมีีการสอบถาม
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ข้้อมููลจากผู้้�เชี่่�ยวชาญก่อนตััดสิินใจซื้้�อ การติิดตามข้้อมููลข่่าวสารในตราสิินค้้าที่่�มีีความชอบอยู่่�แล้้ว มีีการตััดสิินใจ 

จากการที่่�ได้้รับัชมรถยนต์ ผ่่านศูนูย์บริกิาร หรืือศูนูย์ออนไลน์์ กระบวนการการประเมิินผลทางเลืือก การเปรีียบเทีียบ 

คุุณสมบััติิต่่าง ๆ ก่่อนการตััดสิินใจซื้้�อ การเปรีียบเทีียบราคาในการตััดสิินใจซื้้�อ สอดคล้้องกัับบทความของ  

Ditlek (2017) เปรีียบเทีียบการบริิการของพนักงานขาย ชื่่�อเสีียงและความน่่าเชื่่�อถืือของยี่่�ห้้อ ส่่งผลต่่อการตััดสินิใจซื้้�อ  

ดังัที่่� Thephasadin Na Ayudhya (2015) ได้้กล่่าว กระบวนการการตัดัสินิใจ การรัับประกันัคุณุภาพ เง่ื่�อนไขการขาย 

และการรัับประกััน สิ่่�งที่่�ได้้รัับบริิการหลัังการขาย การเปรีียบเทีียบคุุณสมบััติิต่่าง ๆ และพฤติิกรรมหลัังการซื้้�อ  

การเปรีียบเทีียบผลการใช้้สินิค้้ากับัความคาดหวังัที่่�มีีต่อสิินค้้า ความพึงึพอใจด้้านบริกิารหลังัการขาย ความพึงึพอใจที่่�จะ

ได้้รับัตามเงื่่�อนไขที่่�ตกลงกันัไว้้ สอดคล้้องกับัแนวคิดิของ Chaloemsuk (2017) and Theerapattatchakorn (2017) 

วิเิคราะห์์คุณุภาพหลังัจากทดลองหรืือใช้้งานแล้้ว จะเห็น็ได้้ว่าการตัดัสินิใจมีีอิทิธิพิลต่่อการซื้้�อรถยนต์ส่่วนบุคุคลของ 

ผู้้�ใช้้ในจังัหวัดัสุรุาษฎร์์ธานีี

ข้้อเสนอแนะการวิจิัยั

1. ควรใช้้สื่่�อโฆษณาที่่�มีีความหลากหลายประเภทมากขึ้้�น โดยใช้้ทั้้�งสื่่�อโฆษณาแบบดั้้�งเดิิมและส่ื่�อโฆษณาออนไลน์์ 

เนื่่�องจากผู้้�บริิโภคหันมาให้้ความสำำ�คัญักับัส่ื่�อที่่�เป็็น ภาพ วิดิีีโอ หรืือการโฆษณาชวนเชื่่�อเพื่่�อให้้เข้้าถึงึกลุ่่�มเป้้าหมายที่่�

กว้้างขวาง และสร้้างการรับัรู้้�สูงูสุดุ

2. กำำ�หนดเนื้้�อหาและรูปูแบบข้้อความการโฆษณาที่่�น่่าสนใจ สื่่�อความหมายชัดัเจน ตรงประเด็น็ และจูงูใจ 

เพื่่�อดึงึดูดูความสนใจของผู้้�บริโิภค และโน้้มน้้าวใจให้้ตัดสินิใจซ้ื้�อ อีีกทั้้�งการใช้้กลยุทุธ์์การส่่งเสริิมการขายที่่�ดึงึดูดู หรืือ

กระตุ้้�นให้้ผู้้�บริโิภคสนใจสินิค้้า

3. ควรมีีเว็บ็ไซต์ หรืือช่่องทางการติิดต่่อที่่�ง่่ายในการส่ื่�อสารเพื่่�อให้้ผู้้�บริิโภคใช้้งานง่าย ได้้รับข้้อมููลครบถ้้วน 

จากช่่องทางต่่างๆ ศึกึษาและสร้้างการมีีส่วนร่วมกับัผู้้�บริโิภค เพิ่่�มเติมิเพื่่�อช่่วยให้้สร้้างความประทัับใจในการบริกิารแก่่

ผู้้�บริโิภค 

ข้้อเสนอแนะสำำ�หรับัการวิจิัยัครั้้�งต่่อไป

1. ควรใช้้การวิิจัยัเชิงิคุณุภาพ (Qualitative Research)  ด้้วยการสััมภาษณ์์เชิงิลึกึกัับผู้้�ประกอบธุุรกิจิรถยนต์

ในจัังหวััดสุุราษฎร์์ธานีี เพื่่�อให้้ทราบถึึงแนวคิิดการสื่่�อสารของผู้้�ส่่งสาร

2. ควรศึึกษา ปััจจััยด้้านสัังคมและปััจจััยทางเศรษฐกิิจของผู้้�บริิโภค เพ่ื่�อนำำ�มาวิิเคราะห์์ถึึงอิิทธิิพลต่่างๆ

และออกแบบกลยุุทธ์์การสื่่�อสารทางการตลาดแบบบููรณาการที่่�ตรงกัับความต้้องการของกลุ่่�มเป้้าหมายให้้มีีความ

ชััดเจนมากยิ่่�งขึ้้�น 

3. ควรศึึกษากลุ่่�มเป้้าหมายให้้ครอบคลุมทุุกจัังหวััดในภาคใต้้ เพ่ื่�อให้้ได้้ข้้อมููลที่่�ครบถ้้วนและหลากหลาย

มากยิ่่�งขึ้้�น
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