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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงคเ์พือ่การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชนในเขตจงัหวดัสระบุร ีจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล และส่วน

ประสมทางการตลาด โดยกลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่ กลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีจ านวนทัง้สิน้ 400 คน 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ช้ ประกอบดว้ยสถติเิชงิพรรณนาโดยใชค้่าเฉลีย่และส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน ค่ารอ้ยละ และส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมุตฐิาน เพื่อเปรยีบเทยีบระหว่างตวัแปร 2 ตวัที่

เป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติไิค-แสควร ์ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และใชส้ถติทิดสอบหาความสมัพนัธแ์บบ

ถดถอยเชงิพหุ ในการวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต ์ ผลวจิยัพบว่า 

(1) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของกลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชนในเขตจงัหวดัสระบุร ีทีแ่ตกต่างกนั         

(2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตก์ลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชนในเขต

จงัหวดัสระบุร ี 

 

ค ำส ำคญั  

พฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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Abstract 

 The purpose of this research is to study marketing mix and personal characteristics affecting on 

Office officer’s purchasing behavior of tires in Saraburi Metropolitan. The sampling group is 400 customer by 

using online questionnaire. Data were analyzed by using statistical program The statistics for analysis were 

percentage, arithmetic mean, and Chi – square, standard deviation Multiple linear regression analysis were 

used for hypothesis testing compare between 2 independent factors. The results were as follow: 

 (1) The hypothesis testing revealed that, Personal characteristics affecting on Office officer’s 

purchasing behavior of tires in Saraburi Metropolitan. 

(2) Marketing mix factors in term of product, price, place and promotion could not have significant 

impact on buying behavior of tires in Saraburi Metropolitan 

  

Keywords 

 Personal characteristics, Marketing mix 

 
บทน ำ 

อุตสาหกรรมยางรถยนต์ถือเป็นอุตสาหกรรมทีเ่ป็นรากฐานสรา้งความมัน่คงทางเศรษฐกิจของประเทศไทย
และเป็นอุตสาหกรรมต่อยอดใหเ้กดิรายไดใ้นภาคอุตสาหกรรมรถยนต์ อุตสาหกรรมเกี่ยวเนื่องรวมทัง้ผูป้ระกอบธุรกจิ
ขนาดเลก็และเกษตรกร อาท ิการจา้งแรงงานในการผลติ ผูป้ระกอบกจิการขนส่ง เกษตรกรผูป้ลูกยางพารา เป็นตน้  

ทีผ่่านมาอุตสาหกรรมการผลติลอ้ยางของไทยเตบิโตขึน้โดยอาศยัความไดเ้ปรยีบของไทยในฐานะทีเ่ป็นผูผ้ลติ
วตัถุดบิยางพารารายใหญ่ของโลกและฐานการผลติรถยนตท์ีส่ าคญัแห่งหนึ่งของโลก ซึง่ไดช้่วยผลกัดนัใหไ้ทยกลายเป็น
ฐานการผลติล้อยางอนัดบัต้นๆ ของโลกเช่นกนั ในปัจจุบนั ผู้ผลติส่วนใหญ่ในประเทศยงัคงเป็นผู้ผลติขนาดเล็กที่มี
เงนิทุนไม่มากนัก ส่วนผู้ผลติล้อยางรายใหญ่ในไทยส่วนใหญ่เป็นนักลงทุนจากต่างชาติทีม่เีงนิทุนและเทคโนโลยกีาร
ผลติขัน้สงู อาท ิบรดิจสโตน กู๊ดเยยีร ์และสยามมชิลนิ เป็นตน้ ส าหรบัผูผ้ลติขนาดใหญ่และขนาดกลางสญัชาตไิทยเอง
ยงัมีจ านวนไม่มากนักเช่น ยางโอตานิ ดสีโตน และวรีบัเบอร์ ทัง้นี้ ตลาดล้อยางส าหรบัรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลจะเป็น
ตลาดระดบับนทีถู่กครอบครองโดยผูผ้ลติลอ้ยางต่างประเทศหรอืยางน าเขา้เป็นหลกั ส่วนตลาดของผูใ้ชย้านพาหนะเชงิ
อุตสาหกรรมและเชงิพาณิชย์จะเป็นตลาดระดบักลางลงไปซึ่งครอบคลุมถงึตลาดผู้ใช้รถจกัรยานยนต์ รถบรรทุก รถ
กระบะ รถรบัส่งผูโ้ดยสารเช่นรถเมลแ์ละรถแท๊กซี ่ฯลฯ ตลาดกลุ่มนี้เป็นตลาดทีม่คีวามอ่อนไหวดา้นราคามากกว่าตลาด
ระดบับน และบ่อยครัง้จะเลอืกซื้อลอ้ยางโดยดปัูจจยัดา้นราคาเป็นหลกัมากกว่าปัจจยัดา้นคุณภาพและยีห่อ้ของลอ้ยาง  

ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมกีารปรบัตวัใหท้นักระแส ผูบ้รโิภคว่า ผูบ้รโิภคตอ้งการอะไร และหวงัอะไรใน
ตวัสนิคา้ จะต้องสรา้งความแตกต่างและสรา้งจุดเด่นใหก้บัผลติภณัฑ์ยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล เพื่อสรา้งสนิคา้ใหต้อบ
โจทยลู์กคา้รายใหม่ และหาช่องทางการตลาดในรปูแบบใหม่ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และสรา้งความแตกต่างทาง
ธุรกจิ ดว้ยเหตุนี้ ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนด์ยางรถยนต์ ของกลุ่ม
คนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีผลของการศกึษาในครัง้นี้ จะท าใหผู้ป้ระกอบธุรกจิตอ้งปรบัตวัต่อสภาวะ
การแข่งขนัรุนแรงได้ อีกทัง้เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรบัใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมและตรงกับความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และสรา้งความโดดเด่นใหต้ลาดยางรถยนต์ 
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วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 
1. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ี
2. เพื่อศกึษาอทิธพิลของพฤตกิรรมการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขต

จงัหวดัสระบุร ี
3. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ี

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 
1. ทราบถงึขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ี
2. ทราบถงึพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุรี 
3. ทราบถงึส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชแ้บนรดย์างรถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ี
 

ขอบเขตของกำรวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื กลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีจ านวน 400 คน 
กลุ่มตวัอย่างทีท่ าการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ กลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ีจ านวน 400 คน ซึง่

ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง และวธิกีารเลอืกตวัอย่าง ดงันี้ 
การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัท าการค านวณหาขนาดตวัอย่าง (Sample Size) โดยใชส้ตูรการ

ค านวณของทาโร ยามาเน่ ณ ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 เมื่อยอมใหม้คี่าความ 
คลาดเคลื่อน (e) ของการประมาณค่าเฉลีย่เกดิขึน้ไดใ้นระดบัรอ้ยละ ±5  ขนาดตวัอย่างทีท่ าการวจิยัจ านวน 400 คน 

พืน้ทีก่ารวจิยั  : ในเขตจงัหวดัสระบุร ี

กรอบแนวคิดของโครงกำรวิจยั 
ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตำม   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
               
 
 
 

ส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ   

3. ระดบัการศกึษา 

4. สถานภาพสมรส 

5. รายไดต้่อเดอืน 
 

 

 

 

พฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์าง

รถยนต ์ของกลุ่มคนท างาน

บรษิทัเอกชน 

 
ส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

 

1 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
  เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ เป็นแบบสอบถามโดยทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ตามทฤษฎ ีกรอบแนวคดิ แบ่งเป็น 3 
ส่วน คอื ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดต้่อเดอืน ส่วนที ่2 ขอ้มูลพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล ลกัษณะ
ค าถามเป็นแบบเลอืกตอบ โดยมรีะดบัการวดัดงันี้ ยีห่อ้ยางทีใ่ชใ้นปัจจุบนั ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close - ended Question) และเป็น
แบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)   ตามแนวคดิของ Likert ทีแ่บ่งเป็น 5 ระดบั คอื มากทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด แบบสอบถามมทีัง้หมด 5 ขอ้ โดยมรีะดบัการวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
แบบสอบถามมทีัง้หมด 23 ขอ้ แบ่งเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัที ่1 ดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัที ่2 ดา้นราคา ปัจจยัที ่3 ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัที ่4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด จากนัน้ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็แลว้ส่งมอบให้
ผูท้รงคุณวฒุดิา้นการตลาดจ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเนื้อหา และไดท้ าการแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ 
และขอ้คดิเหน็ทีเ่ป็นประโยชน์ตอ่งานวจิยั และการทดสอบความน่าเชื่อมัน่ (Reliability Test) เมือ่ผูว้จิยัไดแ้กไ้ข
แบบสอบถามเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try Out)  กบักลุ่มประชากรทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่างทีจ่ะ
ศกึษาจ านวน  30  ชุด  หลงัจากนัน้น ามาหา ค่าความเชื่อมัน่โดยการวเิคราะหป์ระมวลหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Analysis Test)  ทัง้นี้ท าการวเิคราะหแ์บบสอบถามดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ โดย
พบว่าค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α)  ทีไ่ดจ้ากขอ้ค าถามในภาพรวมทัง้ฉบบัและแยกในรายตวัแปรมคี่ามากกว่า  0.7  ซึง่
ถอืว่ามากกว่าเกณฑข์ัน้ต ่าของระดบัความเชื่อมัน่ทีย่อมรบัได ้
 
ระเบียบวิธีกำรวิจยั 
  ผูว้จิยัน าแบบทดสอบทีผ่่านการตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้นแลว้ น ามาลงรหสัเลข (Code) ตามเกณฑ์
ของเครื่องมอืแต่ละส่วน น าแบบสอบถามทีล่งรหสัแลว้ มาบนัทกึลงในโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิเพื่อประมวลผล
ขอ้มลูทีไ่ดจ้ดัเกบ็และค านวณหาค่าทางสถติแิลว้น าผลทีไ่ดม้าวเิคราะหเ์พื่อตอบค าถามวจิยัและวตัถุประสงคท์ีต่ัง้ไว ้
โดยน าเสนอผลในรปูแบบตารางประกอบความเรยีงและน าผลการศกึษาทีว่เิคราะหไ์ดม้าสรุปผลการวจิยัอภปิรายผล
และเขยีนขอ้เสนอแนะ และท าการวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติเิพื่อหาความสมัพนัธข์องปัจจยัทีศ่กึษาโดยใช้
วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติ ิโดยโปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปูทางสถติ ิโดยด าเนินการตามสถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะห ์ดงันี้ 1) ค่ารอ้ยละ (Percentage) และแจกแจงความถี ่ (Frequencies) บรรยายลกัษณะของขอ้มลูทัว่ไป
เกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อายุงาน รายไดต้่อเดอืน และสถานภาพสมรส 2) ค่าเฉลีย่ 
(Mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) วเิคราะหค์วามคดิเหน็ของปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต ์และรายงานผลดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ซึง่ไดแ้ก่
การวเิคราะหส์มมตฐิานทัง้สองขอ้ โดยมกีารใชส้ถติกิารวจิยัดงันี้ 1) สมมตฐิานขอ้ที ่1 ใชส้ถติทิดสอบหาความแตกต่าง
ค่าท ี(t-test) ในกรณี การเปรยีบเทยีบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และใชส้ถติทิดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรอื การ
ทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างจะท า
การทดสอบดว้ยการเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวธิขีองเชฟเฟ่ (Scheffe) 
2) สมมตฐิานขอ้ที ่2 จะใชส้ถติทิดสอบหาความสมัพนัธแ์บบถดถอยอย่างงา่ย (Simple Regression Analysis) 
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สรปุผลกำรวิจยัและอภิปลำยผล 
 ผลกำรศึกษำด้ำนข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างสามารถแบ่งออกเป็นเพศชายรอ้ยละ 60 และเพศหญงิ รอ้ยละ 

40 โดยส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 18 - 25 ปี คดิเป็นร้อยละ 37.5 สถานภาพ สมรส โดยส่วนใหญ่ คดิเป็นร้อยละ 52.5 

ทัง้นี้ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คอื ระดบัต ่าปรญิญาตร ีคดิเป็น รอ้ยละ 67.5  และระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มรีายได ้20,001 – 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 52.5  

 ผลกำรศึกษำด้ำนข้อมูลท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรซื้อยำงรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล  

การศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกใช้แบรนด์ยางรถยนต์ ของกลุ่มคนท างานบรษิัทเอกชน ในเขตจงัหวดั

สระบุร ีสามารถสรุปพฤตกิรรมของกลุ่มตวัอย่างโดยสรุปคอื ยีห่อ้ยางรถยนตส่์วนใหญ่ใช ้ยีห่อ้บรดิจสโตน คดิเป็นรอ้ย

ละ 60 ของกลุ่มตวัอย่าง รองลงมาใชย้ีห่้อมชิลนิ รอ้ยละ 20 ยี่หอ้กู๊ดเยยีร์ รอ้ยละ 5 ยีห่้อคอนตเินนทอล และซูมโิตโม 

รอ้ยละ 7.5 ตามล าดบั 

ความถี่ในการซื้อ/เปลี่ยนยางรถยนต์ ส่วนใหญ่ซื้อ/เปลี่ยนที่ความถี่ 3 – 4 ปี ต่อครัง้ คิดเป็นร้อยละ 52.5 

รองลงมาคอื 1 - 2 ปีต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 45 และมากกว่า 4 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 

บุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ตดัสนิใจเลอืกซื้อยางรถยนต์

ดว้ยตนเองรอ้ยละ 60 รองลงมาคอืฟังค าแนะน าจากสาม ีภรรยา/คนรกั รอ้ยละ 22.5 ฟังค าแนะน าจากบดิา มารดา รอ้ย

ละ 10 เพื่อนสนิท/เพื่อนบา้น/เพื่อนทีท่ างาน รอ้ยละ 7.5 

 ผลกำรศึกษำด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 

 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั มาก ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ มผีล

ต่อพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์โดยปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื เรื่องของความนุ่มนวลและการ

ยดึเกาะถนน ชื่อเสยีงของยีห่อ้ยางรถยนต์ ตรายีห่อ้ของยางรถยนต์ทีจ่ าหน่าย รดีน ้าไดด้ี ยางรถยนตท์ีม่สีมรรถนะทีด่ ี

มอีายุการใชง้านทีย่าวนาน ความทนทานต่อการสกึหรอ และลวดลายของดอกยางรถยนต ์ตามล าดบั 

 ดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั มาก ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีล

ต่อพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต์ โดยปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื เรื่องของความเหมาะสมของ

ราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ การมรีะบบผ่อนช าระ ราคาถูกกว่าผูจ้ าหน่ายรายอื่น มรีาคาใหเ้ลอืกซื้อทีห่ลากหลาย และ

สามารถต่อรองราคาได ้

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นในระดับ มาก ว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการใช้แบรนด์ยางรถยนต์ โดยปัจจัยที่ผู้บริโภคให้

ความส าคญัมากทีสุ่ดคอื การคมนาคมสะดวกในการเขา้รบับรกิาร มทีี่จอดรถสะดวก มพีนักงานขายให้ค าแนะน าที่ด ี

ศูนยบ์รกิารมหีลายสาขา มหีอ้งรบัรองระหว่างการเขา้รบับรกิาร มหีลายช่องทางในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ์ และมรีะบบการ

จองควิก่อนเขา้รบับรกิาร ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั มาก ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์โดยปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื 
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มคีวามรวดเร็วในการให้บรกิาร มีการรบัประกนัผลติภณัฑ์ การโฆษณาตามสื่อต่างๆ (ทวีี ,อินเตอร์เน็ต,นิตยสาร) มี

บรกิารหลงัการขายฟร ี(สลบัยาง,ตัง้ศูนยถ์่วงลอ้) มคีปูองส่วนลดและแจกของแถมต่างๆ ตามล าดบั 

 สรปุผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลจำกกำรทดสอบสมมุติฐำน 

 สมมุติฐำนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส และรายได้ต่อเดือน
แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการใช้แบรนด์ยางรถยนต์ ของกลุ่มคนท างานบรษิัทเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุรีที่
แตกต่างกนัสามารถสรุปไดด้งันี้ 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.1 เพศ มผีลต่อการเลอืกซื้อยีห่อ้ยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.2 เพศ มผีลต่อความถีใ่นการซื้อ/เปลีย่นยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั  
0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.3 เพศ มผีลต่อบุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต ์อย่างมนียัส าคญัทาง
สตถิทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.4 อาย ุมผีลต่อการเลอืกซื้อยีห่อ้ยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.5 อาย ุมผีลต่อความถีใ่นการซื้อ/เปลีย่นยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.6 อายมุผีลตอ่บุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต ์อย่างมนียัส าคญัทาง
สตถิทิีร่ะดบั  0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.7 สถานภาพมผีลต่อการเลอืกซื้อยีห่อ้ยางรถยนต์ อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั  0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.8 สถานภาพสมรสมผีลต่อความถีใ่นการซื้อ/เปลีย่นยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิิ
ทีร่ะดบั  0.05 
 สมมุตฐิานย่อยที ่1.9 สถานภาพสมรสมผีลต่อบุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการซื้อยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทาง
สตถิทิีร่ะดบั  0.05 
 

สมมุตฐิานย่อยที ่1.10 ระดบัการศกึษามผีลต่อยีห่อ้ยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั  0.05 

สมมุตฐิานย่อยที ่1.11 ระดบัการศกึษามผีลต่อความถี่ในการซื้อ/เปลีย่นยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิิ

ทีร่ะดบั  0.05 

สมมุตฐิานย่อยที ่1.12 ระดบัการศกึษามผีลต่อบุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการซื้อยางรถยนต์อย่างมนีัยส าคญัทาง

สตถิทิีร่ะดบั  0.05 

สมมุตฐิานย่อยที ่1.13 รายไดม้ผีลต่อยีห่อ้ยางรถยนต ์อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั  0.05 

สมมุตฐิานย่อยที ่1.14 รายได้มผีลต่อความถี่ในการซื้อ/เปลี่ยนยางรถยนต์ อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิทิีร่ะดบั  

0.05 

สมมุติฐานย่อยที ่1.15 รายไดม้ผีลต่อบุคคลที่ให้ค าแนะน าในการซื้อยางรถยนต์ อย่างมนีัยส าคญัทางสตถิิที่

ระดบั  0.05 

สมมุติฐำนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้แบรนด์ยางรถยนต์ของกลุ่ม

คนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุร ี

สมมุตฐิานย่อยที ่2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ไม่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์

ดา้นยีห่อ้ยางรถยนตท์ีเ่ลอืกใช ้
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สมมุตฐิานย่อยที ่2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ไม่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต ์

ดา้นความถีใ่นการซื้อ/เปลีย่นยางรถยนต์ 

สมมุตฐิานย่อยที ่2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ไม่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชแ้บรนดย์างรถยนต์ 

ดา้นบุคคลทีใ่หค้ าแนะน าในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต ์

 
อภิปรำยผล 
 ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการเลอืกใชแ้บรนด์ยางรถยนต์ ของกลุ่มคนท างานบรษิทัเอกชน ในเขตจงัหวดัสระบุรี 

สามารถอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้ 

 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ หญงิ มอีายุระหว่าง 26 - 35 ปี 

สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมรีายไดส่้วนใหญ่มากกว่า 40,000 ขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของว

รกมล เขยีนภคัด ี(2556) ไดศ้กึษาเรื่องคุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์

นัง่ส่วนบุคคล “มชิลนิ”ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญม่อีายอุยู่ในชว่ง 27 - 35 

ปี สถานภาพโสด/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่/หมา้ย ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายได้

เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท และสอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ วรคั รตันะดลิกวลิาศ (2554) ได้ศกึษาเรื่อง

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซื้อยางรถยนต์จากรา้นจ าหน่ายยางย่านถนนรามอินทรา

ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ อายุ 25-34 ปีสถานภาพโสด 

ระดบัการศกึษาปรญิญาตรขีึน้ไป ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดต้่อเดอืนอยู่ระหว่าง 25,000 – 35,000 

บาท 

 2. พฤติกรรมการซื้อยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างเลอืกใชย้ีห่้อยางรถยนต์ ยี่หอ้บ

รดิจสโตน (Bridgestone) รองลงมาใชย้ี่หอ้ มชิลนิ (Michelin) ความถี่ในการซื้อ/เปลี่ยนยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล ส่วน

ใหญ่ซื้อ/เปลี่ยนทีค่วามถี่ 1 – 2 ปี ต่อครัง้ และบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต์ของกลุ่มตวัอย่างคอื ตวัเอง 

ซึ่งสอดคล้องกบัผลงานวจิยัของวรคั รตันะดลิกวลิาศ (2554) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีล

ต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์จากรา้นจ าหน่ายยางย่านถนนรามอนิทราของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั

พบว่า พฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์ส่วนบุคคลพบว่า ดา้นประโยชน์ทีแ่สวงหาในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต์ คอื ยาง

เดมิเสื่อมสภาพ (เช่นยางแตก หรอืดอกยางหมด/สกึ) ด้านแหล่งผลติยางที่เลอืก คอื ญี่ปุ่ น (บรดิจสโตน โยโกฮาม่า 

ดนัลอป นิโต)้ ดา้นผูท้ีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจซื้อยางรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล คอืตนเอง 

 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของกลุ่มพนักงาน

ออฟฟิศในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีระดบัความคิดเห็นในระดับ มาก ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในด้าน

ผลติภณัฑ ์โดยเฉพาะในเรื่องของความนุ่มนวลและการยดึเกาะถนน  การรดีน ้าไดด้ ียางรถยนตท์ีม่สีมรรถนะทีด่ ีมอีายุ

การใชง้านทีย่าวนาน ความทนทานต่อการสกึหรอ ชื่อเสยีงของยีห่อ้ยางรถยนต์ เป็นตน้ 

 ด้านราคา พบว่า มรีะดบัการตดัสนิใจของกลุ่มตวัอย่างในระดบั มาก เช่นเดยีวกัน โดยเฉพาะในเรื่องของ

ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ มรีาคาใหเ้ลอืกซื้อที่หลากหลาย มรีะบบผ่อนช าระ และสามารถต่อรอง

ราคาได ้และกลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ในระดบั ปานกลาง ในเรื่องของราคาถูกกว่าผูจ้ าหน่ายรายอื่น 
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ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่ามีระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในระดบั มาก ในเรื่องของ การ

คมนาคมสะดวกในการเขา้รบับรกิาร มทีี่จอดรถสะดวกต่อลูกคา้ มพีนักงานขายให้ค าแนะน าที่ด ีศูนย์บรกิารมหีลาย

สาขา มหีอ้งรบัรองระหว่างการเขา้รบับรกิาร หลายช่องทางในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ์ และมรีะบบการจองควิก่อนเขา้รบั

บรกิาร 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเห็นในระดบั มาก ในเรื่องของมคีวามรวดเรว็ในการ

ให้บรกิาร มกีารรบัประกนัผลติภณัฑ์ มบีรกิารหลงัการขายฟร ี(สลบัยาง,ตัง้ศูนย์ถ่วงล้อ) มคีูปองส่วนลดและแจกของ

แถมต่างๆ การผ่อนช าระเป็นรายงวด  และมกีารโฆษณาตามสื่อต่างๆ (ทีว,ีอินเตอร์เน็ต,นิตยสาร) ซึ่งสอดคล้องกบั

ผลงานวจิยัของรตันาภรณ์ ปลอ้งอว้น มนัส ไพฑรูยเ์จรญิลาภ ณฐัวุฒ ิโรจน์นิรุตตกิุล (2558) ไดศ้กึษาเรื่อง ส่วนประสม

ทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อยางรถกระบะแบบทดแทนของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า

ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อยางรถกระบะแบบทดแทนในภาพรวม และ

ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบั มาก  และสอดคล้องกบั

ผลการวจิยัของวรกมล เขยีนภคัด ี(2556) ไดศ้กึษาเรื่องคุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม

การซื้อยางรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล “มิชลิน” ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นในระดบัดี เป็นอนัดับที่ 1 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือด้านการจดัจ าหน่าย ด้านราคา และด้านการ

ส่งเสรมิการตลาดตามล าดบั และสอดคล้องกบัผลการวจิยัของ วรคั  รตันะดลิกวลิาศ (2554) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัด้าน

ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตจ์ากรา้นจ าหน่ายยางย่านถนนรามอนิทราของผูบ้รโิภค

ในกรุงเทพมหานคร ด้านส่วนประสมทางการตลาด ของผู้บรโิภคที่มาซื้อยางรถยนต์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่

ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด คอื ใกล้ทีพ่กัหรอืทีท่ างาน และมคีวามรวดเรว็ในการท างาน ดา้นส่งเสรมิการตลาดที่

ผู้บริโภคให้ความส าคญัมากที่สุด คือมีบรกิารหลงัการขาย และสอดคล้องกับผลการวิจยัของอภิวฒัน์ วงศ์สุวรรณ 

(2553) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใชป้ระกอบการพจิารณาในการเลอืกซื้อยางรถยนตส่์วนบคุคล ผลการพบว่าปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยบ์รกิารยางรถยนต ์คอืดา้นสนิคา้และบรกิารควร

จ าหน่ายยางรถยนต์หลากหลายตราสนิค้าหรอืหลากหลายยีห่้อ และคุณภาพมคีวามน่าเชื่อถือ ดา้นราคาควรก าหนด

ระดบัราคาสนิค้าที่จ าหน่ายใหม้รีะดบัใกล้เคยีงกบัศูนย์บรกิารอื่น และควรติดป้ายราคาแสดงสนิค้าอย่างชดัเจน ด้าน

ช่องทางจดัจ าหน่าย ควรตัง้อยู่ใกล้บรเิวณแหล่งชุมชน ดา้นการส่งเสรมิการตลาด คอืการสบัเปลีย่นลอ้และตัง้ศูนย์ และ

ใหส่้วนลด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรมอีุปกรณ์เครื่องมอืทีท่นัสมยั 

ข้อเสนอแนะ 
 บริษัทผู้ประกอบการผลิตยางรถยนต์ สามารถน าข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคยางรถยนต์ ไปก าหน ด

กลุ่มเป้าหมายหลกั ของพืน้ทีจ่งัหวดัสระบุร ีไดแ้ก่ ชาย มอีายุระหว่าง 18 - 25 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาต ่า

ปริญญาตรี มีรายได้ส่วนใหญ่ 20,001 – 30,000 บาท ตลอดจนสามารถน าข้อมูลไปเป็นแนวทางในการปรบัปรุง

คุณภาพผลติภณัฑ์ และก าหนดกลยุทธ์ใหส้อดคล้องกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภค 

เน่ืองจากผลการศกึษา พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส และรายไดต้่อเดอืน มี

ผลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนตข์องกลุ่มพนักงานออฟฟิศในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2. บรษิทัผูป้ระกอบการผลติยางรถยนต ์สามารถน าขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคยางรถยนต์ ทีส่่วนใหญ่

เลอืกใชย้ีห่อ้ยางรถยนต์ ยีห่อ้บรดิจสโตน (Bridgestone) รองลงมาใชย้ีห่อ้ มชิลนิ (Michelin) ความถี่ในการซื้อ/เปลี่ยน

ยางรถยนต์ ส่วนใหญ่ซื้อ/เปลี่ยนที่ความถี่ 3 – 4 ปี ต่อครัง้ และบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อยางรถยนต์ของกลุ่ม

ตวัอย่างคอื ตวัเอง น าไปก าหนดกลยุทธ์การส่งเสรมิการขาย การโฆษณา หรอืวธิกีารต่างๆเพื่อท าใหก้ลุ่มเป้าหมายนี้

มาสนใจในผลติภณัฑข์องบรษิทัหรอืเพื่อรกัษากลุ่มลูกคา้ และสรา้งจุดแขง็ใหเ้หนือกว่าบรษิทัคู่แขง่ 

3. บรษิัทผูป้ระกอบการผลติยางรถยนต์ สามารถน าขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่กลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเห็น ในระดบั มาก ไปปรบัปรุงจุดแขง็ทางด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (4P) ได้แก่ 

ดา้นผลติภณัฑ์ ไดแ้ก่ ความนุ่มนวลและการยดึเกาะถนน และการรดีน ้าไดด้ ีดา้นราคา บรษิทัผูผ้ลติต้องตัง้ราคา ให้มี

ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ และมรีาคาใหเ้ลอืกซื้อหลากหลาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถ

น าไปปรบัปรุงศูนย์บริการต่างๆ เพื่อการคมนาคมสะดวกในการเข้ารบับริการ มีที่จอดรถสะดวกต่อลูกค้า และมี

พนักงานขายใหค้ าแนะน าทีด่ ี ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส าหรบัศูนยบ์รกิารตอ้ง มคีวามรวดเรว็ในการใหบ้รกิารและมี

การรบัประกนัผลติภณัฑ ์หรอืมบีรกิารหลงัการขายฟร ี(สลบัยาง,ตัง้ศูนยถ์่วงลอ้) 
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วรกมล เขยีนภคัด,ี 2556 ไดศ้กึษาเรือ่งคุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อยางรถยนต์

นัง่ส่วนบุคคล “มชิลนิ”ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

รตันาภรณ์ ปลอ้งอว้น มนัส ไพฑรูยเ์จรญิลาภ ณฐัวุฒ ิโรจน์นิรตุตกิุล, 2558 ไดศ้กึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสนิใจซื้อยางรถกระบะแบบทดแทนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

พรเพญ็ ประถมพนากุล, 2554 ผลการศกึษา พบว่า ความรูเ้รื่องยางรถยนตข์องผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอแม่สาย จงัหวดั

เชยีงราย 

สุกฤตา เหลอืงด,ี 2557 ไดศ้กึษาเรื่องแนวทางการพฒันาการตลาดธุรกจิรา้นบรกิารยางรถยนตส์ าหรบัผูใ้ชร้ถยนตส่์วน

บุคคล เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเพชรบุร ี
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