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บทคดัย่อ 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง 
ส าหรบัผูใ้ชร้ถใชถ้นนในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยใชแ้บบสอบถามในการรวบรวมขอ้มลูจากผูใ้ชร้ถใชถ้นนใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 502 คน สถติเชงิพรรณนาทีใ่ช ้คอื ค่ารอ้ยละ, ค่าเฉลีย่ และค่าสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน สว่นสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน คอื t-test, One-Way ANOVA และ LSD 

 ผลการศกึษาพบว่า ผูซ้ื้อผลติภณัฑน์ ้ามนัเครีอ่งสว่นใหญ่ เป็นเพศชาย 265 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 52.8) 
/ วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถแบบสว่นบุคคล เดนิทางทัว่ไป 457 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 91.0) / รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ไม่เกนิ 30,000 บาท 241 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 48.0) / ประเภทของรถทีใ่ชง้าน เป็นกลุ่มรถกระบะ หรอื รถ
กระบะ 4 ประตู 163 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 32.5)  / ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน 100,001-300,000 กม. 199 
คน (คดิเป็นรอ้ยละ 39.6) / มรีะยะทางการใชร้ถเฉลีย่ที ่21-100 กม./วนั 211 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 42.0) 
ตามล าดบั 
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 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง ส าหรบัผูใ้ชร้ถใชถ้นนในจงัหวดั
สมุทรปราการ เรยีงตามล าดบั ดงันี้ ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.01) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้น
สง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.00) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.84) และล าดบัสดุทา้ย ไดแ้ก่ ดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.64) ตามล าดบั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 1) เพศทีแ่ตกต่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั ความแตกต่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในดา้นผลติภณัฑ์, ดา้น
ราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 2) วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถทีแ่ตกต่างกนั จะ
มปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั ความแตกต่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ในดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 3) รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครือ่ง แตกต่างกนั ความ
แตกต่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา สว่นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการขาย ไม่แตกต่าง 4) ประเภทของรถทีใ่ชท้ีแ่ตกต่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั ความแตกต่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในดา้นผลติภณัฑ,์ 
ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 5) ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้านทีท่ี่
แตกต่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั ความแตกต่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
สง่เสรมิการขาย 6) ระยะทางการใชร้ถเฉลีย่ทีท่ีแ่ตกต่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง ไม่แตกต่างกนั ในดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิ
การขาย 

ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อ, ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง 

Abstract 

 The objective of this study on “Key Factors Influence on Lubricant Product Buying Selection in 
Samuthprakarn” The questionnaire was used for data collection amount 502 samples across 
purposive target. The data was anayzed throgh descriptive statistics e.g. percentage, mean and 
standard deviation and inferential statistics e.g. t-test, One-Way ANOVA and Least Significant 
Difference. 

 The summary result indicated that the majority of buyers for lubricant products was male 
numbers 265 pesons (52.8%) / the purpose was passengers & private utilization numbers 457 
persons (91.0%) / monthly income level was lower than 30,000 Baht numbers 241 persons (48.0%) / 
the type of vehicle was pickup or 4 doors pickup car numbers 163 persons (32.5%) / the accumulative 
odometer was 100,001-300,000 KM. numbers 199 persons (39.6%) / average daily distance car using 
21-100 KM. numbers 211 persons (42.0%). 
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 The key factors influence on engine oil product buying selection were respectively classified 

as likert’s scale 1) Product factors effected in high level (X̅ = 4.01) 2) Promotion factors effected in 

high level (X̅ = 4.00) 3) Place factors effected in high level (X̅ = 3.84) and 4) Price factors effected in 

high level (X̅ = 3.64). 

 The hypothesis tests revealed that the buying decision of buyers as the following personal 
characteristics. 1) Gender will have different key factors at level significant 0.05 in term of product, 
price, place and promotion. 2) The purpose of vehicle utilization will have different key factors at level 
significant 0.05 in term of product, price, place and promotion. 3) The average monthly income will 
have different key factors at level significant 0.05 in term of product and price only, while place and 
promotion were indifferent 4) The type of vehicle will have different key factors at level significant 0.05 
in term of product, price, place and promotion. 5) The accumulative odometer will have different key 
factors at level significant 0.05 in term of product, price, place and promotion. Finally 6) The average 
daily distance car using will have no different key factors in term of product, price, place and 
promotion. 

Keywords: Consumer Buying Decision Process, Lubricant (Engine Oil) 
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บทน า 

 ในปัจจุบนั ปฏเิสธไม่ไดเ้ลยว่า การเดนิทาง กลายเป็นปัจจยัพืน้ฐานของการด าเนินชวีติประจ าวนัไป
แลว้ ซึง่วตัถุประสงคใ์นการเดนิทางนัน้มอียู่ดว้ยกนัหลายสาเหตุ เช่น การด าเนินธุรกจิ การตดิต่อพบปะเพื่อ
พฒันาความสมัพนัธ ์ตลอดจนเพื่อการสนัทนาการ การท่องเทีย่วพกัผ่อนหย่อนใจ ซึง่ในอดตีการเดนิทางสว่น
ใหญ่จะโดยสารกนัดว้ยการเดนิเทา้ และเริม่มกีารใชส้ตัวเ์ลีย้ง และเครื่องมอืทุ่นแรงต่างๆ เพื่ออ านวยความ
สะดวก และลดระยะเวลาในการเดนิทาง เช่น เกวยีน เสลีย่ง แพ เรอื จกัรยาน จนมาถงึ รถยนต ์ต่อมาไดม้ี
เทคโนโลย ีและนวตักรรมทีล่ ้าสมยั พฒันาประสทิธภิาพในทุกๆดา้นเพิม่เตมิมากขึน้ ซึง่จดัเป็นสว่นหนึ่งของ
กจิกรรมการขนสง่ 

 ยานพาหนะ จ าเป็นต้องม ีอุปกรณ์ชนิดหนึ่ง เพื่อแปลงพลงังานความรอ้นทีเ่กดิจากการเผาไหม้
เชือ้เพลงิ มาเป็นพลงังานจลน์และก าลงัส าหรบัขบัเคลื่อน โดยทัว่ไปพลงังานความรอ้นนี้ จะไดจ้ากการเผาไหม้
ของอากาศ กบัเชือ้เพลงิ เรยีกว่า “เครื่องจกัร หรอื เครื่องยนต”์ เพื่อขบัเคลื่อนยานพาหนะ ซึ่งในเครื่องยนตก์จ็ะ
ประกอบดว้ยชิน้สว่นตา่งๆมากมาย มาประกอบกนั และชิน้สว่นเหล่านัน้มบีางสว่นทีเ่คลื่อนที ่เกดิการความ
รอ้น การเสยีดส ีสง่ผลใหช้ิน้สว่นต่างๆเกดิการสกึหรออย่างรุนแรง ในขณะทีเ่ครื่องยนตท์ างาน ดงันัน้ 
เครื่องยนตจ์งึมคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ทีต่้องใช ้สารหล่อลื่น เพื่อช่วยใหช้ิน้สว่นตา่งๆเหล่านี้ ซึง่เรยีกกนัตดิปากว่า 
“น ้ามนัเครื่อง” เพราะเป็นน ้ามนัทีเ่อาไวห้ล่อลื่นชิน้สว่นในเครื่องยนต ์มวีตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้ครื่องยนตม์กีาร
ท างานทีร่าบรื่น ลดการสกึหรอ ช่วยยดือายุใหเ้ครื่องยนตใ์ชง้านไดย้าวนานขึน้ ประหยดัค่าใชจ้่ายทีจ่ะตามมา
จากการซ่อมบ ารุงเครื่องยนตท์ีเ่สยีหาย จากสาเหตุการเลอืกใชง้านน ้ามนัเครื่องทีไ่ม่เหมาะสมอกีดว้ย 

 ในสว่นของผลติภณัฑแ์ละคุณภาพของน ้ามนัเครื่องทีจ่ าหน่ายในประเทศ พบว่า มกีารผลติในประเทศ
โดยบรษิทัชัน้น าเป็นทีรู่จ้กัในระดบัโลก เช่น Shell, Caltex, BP-Castrol, Esso (Mobil) เป็นตน้ ไม่รวมบรษิทั
ชัน้น าอื่นๆในระดบัภูมภิาค ทัง้ในระดบัประเทศอย่าง PTT, Bangchak, PTG และผูค้า้ทีน่ าเขา้มาเพื่อจ าหน่าย 
เช่น Petronas, Eneos, Valvoline, Motul, Total, LiquiMoly, SK Lubricant เป็นตน้ ซึง่ผูป้ระกอบการทุกราย
ตอ้งการเตบิโตในธุรกจิและไดพ้ยายามปรบักลยุทธไ์ม่ว่าจะเป็นเรื่องราคาทีจ่บัตอ้งได ้พฒันาผลติภณัฑแ์ละ
บรกิารใหม้มีาตรฐานสงูขึน้ ปรบัตวัตามเทคโนโลยอีย่างต่อเนื่อง น าเทคโนโลย ีเพื่อใหส้ามารถประสบ
ความส าเรจ็ตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้อกีปัจจยัทีส่ าคญั คอื นโยบายเรื่องสิง่แวดลอ้ม ทีทุ่กภาคสว่นรวมถงึรฐับาล
พยายามรณรงค ์ทัง้การบงัคบัใชแ้ละขอความร่วมมอืในการลดมลพษิทีเ่ป็นอนัตรายต่อสิง่แวดลอ้ม เชน่ การ
ควบคุมปรมิาณไอเสยี PM2.5, CO, NOX การสนับสนุนและผลกัดนัใหใ้ชง้านรถยนตเ์ทคโนโลยรีถไฟฟ้า 
(Electric Vehicle: EV) 

 แมว้่าในภาพรวมจะมปีรมิาณการจ าหน่ายทีม่ากขึน้ ยกเวน้ในปี 2563 ซึง่เกดิวกิฤตกิารณ์ทาง
สาธารณสุข การแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั (COVID-19) สง่ผลใหเ้การเดนิทางในภาพรวมปรบัตวัลดลง แต่เมื่อ
พจิารณาใหล้กึลงไป กจ็ะเหน็ว่า ไม่ไดเ้ป็นไปตามแนวโน้มเพิม่ขึน้แบบนี้ทัง้หมด เพราะดว้ยปัจจยัอื่นๆทีก่ล่าว
มาขา้งตน้ ลว้นแต่มผีลใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชแ้ละพฤตกิรรมการใชน้ ้ามนัเครื่องให้
แตกต่างจากเดมิไปอย่างสิน้เชงิ ทัง้ในแงค่วามตอ้งการเชงิปรมิาณ และเชงิคุณภาพ ดงันัน้ การปรบัตวักเ็ป็นสิง่
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ทีห่ลกีเลีย่งไม่ได ้ทัง้ในส่วนของผูค้า้ ผูผ้ลติ ผูจ้ าหน่าย และในฝ่ายผูซ้ื้อเองกต็อ้งท าความเขา้ใจและเลอืก
ผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการและความเหมาะสมในแตล่ะบุคคลเช่นเดยีวกนั 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

• เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง ส าหรบัผูใ้ชร้ถใชถ้นนในจงัหวดั
สมุทรปราการ ซึง่ผนัแปรไปตาม ปัจจยัสว่นบุคคล 

• เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นบุคคล กบั ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง ส าหรบัผูใ้ชร้ถใชถ้นนในจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 สมมตฐิานที ่1: เพศทีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่าง
กนั 
 สมมตฐิานที ่2: วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถทีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่3: รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืนทีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่4: ประเภทของรถทีใ่ชท้ีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่5: ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้านทีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่6: ระยะทางการใชร้ถโดยเฉลีย่ต่อวนัทีต่่างกนั จะมปัีจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งเน้นศกึษาเฉพาะผูข้บัขีร่ถยนตส์ว่นบุคคล ซึง่อาจจะเป็นเจา้ของผูค้รอบครองหรอืไม่
ใช่เจา้ของผูค้รอบครอง ทีใ่ชน้ ้ามนัเครื่อง และอาศยัในจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 1,089,056 คน (นับเฉพาะ
เกณฑอ์ายุทีม่คุีณสมบตัใินการขอรบัใบขบัขี)่ ซึง่ค านวณไดจ้ากสตูรการค านวณขนาดกลุม่ตวัอย่างทีไ่ม่ทราบ
จ านวนแน่นอน แลว้ก าหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% และความคลาดเคลื่อนที ่5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549, 
หน้า 14) 
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ตวัแปรท่ีศึกษา 

 1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) คอื ปัจจยัสว่นบคุคล ไดแ้ก ่เพศ, วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถ, 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน, ประเภทของรถทีใ่ช,้ ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน, ระยะทางการใชร้ถเฉลีย่ต่อวนั 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การวจิยัครัง้นี้มุ่งเน้นศกึษาเฉพาะปัจจยัสว่นบุคคล และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง จะมุ่งเน้นไปที ่ยานพาหนะ ประเภทรถนัง่สว่นบุคคลไม่เกนิ 7 คน และรถนัง่สว่นบุคคลเกนิ 7 คน 
แต่ไม่เกนิ 12 คน ไดแ้ก ่รถเก๋ง ขนาดเครื่องยนตเ์ลก็ อโีคคาร,์ รถเก๋งซดีานทัว่ไป, รถเก๋งสองตอนแวน, รถ
อเนกประสงค ์(PPV / SUV / Crossover), รถกระบะบรรทุก, รถกระบะ 4 ประตู ดว้ยเลง็เหน็ว่า เป็น
ยานพาหนะทีน่ิยมใชง้านกนัมากทีสุ่ดอย่างหนึ่งส าหรบัประชาชนทัว่ไป 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เป็นแนวทางใหผู้ใ้ชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง สามารถตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่องไดอ้ย่าง
เหมาะสม 

2. ผูป้ระกอบการธุรกจิน ้ามนัเครือ่งสามารถน าผลการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ในทางธุรกจิต่อไป 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่อง ส าหรบัผูใ้ชร้ถใชถ้นนในจงัหวดัสมุทรปราการ ดงันี้ 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีก่จิการกระท าเพื่อให ้
บรรลวุตัถุประสงค ์โดยเครื่องมอื สามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ๆ องคป์ระกอบของสว่นประสมทาง
การตลาด ซึง่ประกอบดว้ย 4P’s ดงันี้ ผลติภณัฑ ์(Product) ทีต่รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ราคา (Price) ที่
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคเมื่อเทยีบกบัคุณค่าทีไ่ดร้บัจากผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่
สรา้งความสะดวกในการซื้อ และการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) ทีส่ ือ่สารไปยงัผูบ้รโิภค (เอกก ์ภทรธน
กุล, 2556) 
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 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคแสดงออกเพื่อการเสาะหา การซือ้ การใช ้การ
ประเมนิผล การใชส้อยผลติภณัฑ ์การบรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคคาดว่าผลติภณัฑห์รอืบรกิารดงักล่าวจะตอบสนองต่อ
ความตอ้งการ (Schiffman and Kanuk,1994) 
 แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) คอื แบบจ าลองทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึ
แรงจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์โดยเริม่จากเกดิสิง่กระตุน้ (Stimuli) ทีผ่่านเขา้มาในความรูส้กึ
นึกคดิของผูซ้ื้อ ใหเ้กดิความตอ้งการ (Need) และเมื่อสิง่กระตุน้ผ่านกระบวนการความรู้สกึหรอืความคดิของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องด า ทีผู่ข้ายไม่สามารถคาดการณ์ไดว้่าผูบ้รโิภคตอ้งการสิง่ใด เนื่องจากผูบ้รโิภค
จะไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัต่างๆซึง่จะสง่ผลใหเ้กดิการตอบสนอง (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผู้
ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ในปัจจบุนัอาจจะมคีวามแตกต่างอดตี ซึง่มปัีจจยักดดนัจากสิง่แวดลอ้ม 
เทคโนโลย ีและวฒันธรรม รวมถงึแนวโน้มทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคตซึง่เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะตอ้งมกีารวางแผน เพื่อท า
การสรรหาและพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงต่อความตอ้งการของตลาดทีม่กีารปรบัเปลีย่นอยู่เสมอ เช่น ปัจจยั
ภายนอก, ปัจจยัภายใน และปัจจยัหรอืสิง่กระตุน้อื่น (มิง่ขวญั ศรทีอง, 2558) 
 
 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจช้ือ (Consumer Buying Process) 
 กระบวนการตดัสนิใจซื้อ (Consumer Buying Process) เป็นกระบวนการประเมนิผลเกีย่วกบั 
ทางเลอืก หรอืตวัเลอืกทีจ่ะน าไปสูก่ารบรรลุเป้าหมาย ซึง่ส าหรบัผูบ้รโิภคอาจจะไม่ไดท้ ามกีระบวนการแบบนี้
ทัง้หมด เช่น ตอนทีเ่ราไปซื้อยาสฟัีนทัว่ไปสกัชิน้ กอ็าจจะไม่จ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้และ
ประเมนิผลเทยีบกบัสนิคา้อื่นๆ Kotler และ Keller (Kotler and Keller, 2012 หน้า 166) ไดอ้ธบิายกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ม ี5 ขัน้ตอน ดงันี้ 1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition), 2. การคน้หาขอ้มลู 
(Information Search), 3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative), 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase 
Decision) และ5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Postpurchase Behavior) (มิง่ขวญั ศรทีอง, 2558) 
 
 (ธรรศพงศ ์วงษ์สวสัดิ,์ 2557) ศกึษาวจิยัเรื่อง พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่นบุคคลในเขตจงัหวดัสุโขทยั โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤตกิรรม
และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่นบุคคลในเขตจงัหวดัสุโขทยั 
และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซื้อน ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่น 
ผลการวจิยัพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่องของผูใ้ชร้ถยนตป์ระเภทสว่นบุคคล 
พบว่าอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อ ยีห่อ้ทีต่ดัสนิใจซื้อ แหล่งซื้อผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง 
คุณสมบตัขิองน ้ามนัเครื่อง และขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ผลการวจิยัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
มผีลต่อการเลอืกใชน้ ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่นบุคคล พบว่า อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ และระดบั
การศกึษา ทีแ่ตกต่าง มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่นบคุคล แตกต่างกนั 
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อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศกึษาและรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน ทีแ่ตกต่าง มผีลต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
น ้ามนัเครื่องรถยนตป์ระเภทสว่นบุคคล แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 วิธีการเกบ็ข้อมูล 
 การวจิยัครัง้นี้ เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ ซึง่ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู (Questionnaire) โดย
ประกอบดว้ยแหล่งขอ้มลู 2 แหล่ง ดงัต่อไปนี้ 

1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นแหล่งขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีม่ี
การใชร้ถใชถ้นน และเคยซื้อผลติภณัฑน์ ้ามนัหล่อล่นดว้ยตนเองในจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นแหล่งขอ้มลูจากการคน้ควา้ทีร่วบรวมจากทัง้หน่วยงานของรฐั
และเอกชน ไดแ้ก่ วารสารทางวชิาการ วทิยานิพนธ ์งานวจิยั และจากการคน้หาขอ้มลูบนอนิเตอรเ์น็ต เพื่อให้
ครอบคลุมงานวจิยัครัง้นี้ 
 
 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน (Multistage Sampling) 

1. การสุม่ตวัอย่างแบบ Cluster Sampling โดยใชก้ารสุม่ไปยงักลุ่มประชากรทีม่คีวามคลา้ยคลงึกนัใน
กลุ่ม คอื การใชร้ถใชถ้นน และอาศยัอยู่ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

2. ใชก้ารสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จะท าการคดักรองเฉพาะผูข้บัขีร่ถยนตส์ว่น
บุคคล ซึง่อาจจะเป็นเจา้ของผูค้รอบครองหรอืไม่ใช่เจา้ของผูค้รอบครอง ทีใ่ชน้ ้ามนัเครื่องในจงัหวดั
สมุทรปราการเท่านัน้ 

3. ใชก้ารสุม่ตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยสรา้งแบบสอบถามผ่าน 
Google Form และใชว้ธิกีารกระจายแบบสอบถามผ่านช่องทางตดิต่อสือ่สารทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
 เครื่องมอืในการวจิยัครัง้นี้จะใชแ้บบสอบถาม เพื่อใชใ้นการเกบ็ขอ้มลู ตามขัน้ตอนดงันี้ 

1. ศกึษาคน้ควา้งานวจิยัและทฤษฎตี่างๆทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษา และน ามาใชใ้นการ
สรา้งเป็นโครงงานวจิยั กรอบแนวคดิ และแบบสอบถาม โดยค าถามทีใ่ช ้จะตอ้งครอบคลุมเนื้อหาส าคญั 
วตัถุประสงคแ์ละขอบเขตงานวจิยั 

2. สรา้งแบบสอบถามตามหลกัเกณฑแ์ละวธิกีาร อา้งองิจากทฤษฎบีท และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยน า
แบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ ใหผู้เ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่านตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหา โดยการท าแบบ
ประเมนิ ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ซึง่เมื่อไดค่้า IOC ทีแ่สดงว่า เป็นค าถามทีส่ามารถวดัตวัแปรไดต้าม
วตัถุประสงค ์จงึน าแบบสอบถามไปทดบองใชง้าน เพื่อเป็นการทดสอบค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ดว้ย

วธิกีารของ ครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient: α) โดยค่าทีไ่ดจ้ะมค่ีาระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าทีไ่ด้
ออกมาควรมากกว่า 0.7 จงึจะถอืว่ามคีวามเชื่อถอืได ้จากการทดสอบค่าความเชื่อมัน่ไดเ้ท่ากบัไดเ้ท่ากบั 0.903 
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3. แผนการสุม่ตวัอย่าง น าแบบสอบถามทีม่คีวามสมบูรณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็น
เป้าหมายโดยเฉพาะเจาะจง ในช่วงเดอืน มถิุนายน 2564 โดยสรา้งแบบสอบถามผ่าน Google Form และใช้
วธิกีารกระจายแบบสอบถามผ่านช่องทางตดิต่อสือ่สารทางอนิเตอรเ์น็ต เช่น Email หรอื LINE (Mobile 
Application) เป็นตน้ 
 
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 สว่น ดงันี้ 
สว่นที ่1 : ค าถามขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล 
 ขอ้ 1 เพศ (ใชก้ารวดัแบบ Nominal Scale) 
 ขอ้ 2 วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถ (ใชก้ารวดัแบบ Nominal Scale) 
 ขอ้ 3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (ใชก้ารวดัแบบ Ordinal Scale) 
 ขอ้ 4 ประเภทของรถทีใ่ชง้าน (ใชก้ารวดัแบบ Nominal Scale) 
 ขอ้ 5 ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้านกีก่โิลเมตร (ใชก้ารวดัแบบ Ordinal Scale) 
 ขอ้ 6 ระยะทางการใชร้ถเฉลีย่กีก่โิลเมตรต่อวนั (ใชก้ารวดัแบบ Ordinal Scale) 
 
สว่นที ่2 : ค าถามปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง น ้ามนัเคร่ือง (ใชก้ารวดัแบบ 
Interval Scale) โดยจะใชค้ าถามทีส่อดคลอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสรมิการขาย ซึง่ค าตอบส าหรบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชม้เีกณฑแ์ต่ละ
ระดบัในลกัษณะมาตรวดัของลเิคริท์ (Likert Scale) ดงันี้ 
 5 หมายถงึ  มผีลมากทีสุ่ด 
 4 หมายถงึ  มผีลมาก 
 3 หมายถงึ  มผีลปานกลาง 
 2 หมายถงึ  มผีลน้อย 
 1 หมายถงึ  มผีลน้อยทีสุ่ด 
 

วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยสถติเิชงิพรรณนาใชก้ารวเิคราะหโ์ดยหาความถี ่(Frequency), ค่ารอ้ยละ 

(Percentage), ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
2. การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิานโดยสถติเิชงิอนุมาน ค่า t-test และค่า One-Way ANOVA ถา้

พบว่า ความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญั ผูว้จิย้จะท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ การทดสอบรายคู่ (Least 
Significant Difference: LSD) โดยก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
โดยจะมกีารแปลความหมายของเกณฑค่์าเฉลีย่ตามระดบัความมผีลต่อการเลอืกใชผ้ลติภณัฑ ์ดงัตารางที ่1 
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ตารางที ่1 การแปลความหมายของเกณฑค่์าเฉลีย่ตามระดบัความมผีลต่อการเลอืกใชผ้ลติภณัฑ ์
ค่าเฉล่ียระหวา่ง ระดบัความมีผลต่อการเลือกใช้ผลิตภณัฑ ์

4.21 - 5.00 ระดบัความมผีลมากทีสุ่ด 
3.41 - 4.20 ระดบัความมผีลมาก 
2.61 - 3.40 ระดบัความมผีลปานกลาง 
1.81 - 2.60 ระดบัความมผีลน้อย 
1.00 - 1.80 ระดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด 

 

ผลการวิจยั 

1. ผูต้อบแบบสอบถามในจงัหวดัสมุทรปราการ สว่นใหญ่เป็นเพศชาย 265 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 52.8) /
วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถแบบสว่นบุคคล เดนิทางทัว่ไป 457 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 91.0) / รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ไม่เกนิ 30,000 บาท 241 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 48.0) / ประเภทของรถทีใ่ชง้าน เป็นกลุ่มรถกระบะ หรอื รถ
กระบะ 4 ประตู 163 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 32.5) / ระยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน 100,001-300,000 กม. 199 
คน (คดิเป็นรอ้ยละ 39.6) / ระยะทางการใชร้ถเฉลีย่ที ่21-100 กม./วนั 211 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 42.0) 

2. จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง โดยภาพรวม
ทัง้หมด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.01) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่
ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.00) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 
3.84) และล าดบัสดุทา้ย ไดแ้ก่ ดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.64) ตามล าดบั 

3. หากแยกในรายละเอยีดของปัจจยัสว่นบุคคล ผลจากการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัแสดงในตารางที ่2 พบว่า  

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั เพศหญงิ ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
(ค่าเฉลีย่ 4.23), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่ 4.21), ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.09) และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.92) 
ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั เพศชาย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.83), 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.80), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.61) และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย่ 3.38) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่วีตัถุประสงคใ์นการใชร้ถสว่นบุคคล เดนิทางทัว่ไป ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.07), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 4.04), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.88) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.68) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่วีตัถุประสงคใ์นการใชร้ถเพื่อการพาณิชย ์รบัจา้ง ขนสง่ ไดแ้ก่ ดา้น
การสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.65), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก 
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(ค่าเฉลีย่ 3.45), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย่ 3.37) และดา้นราคา 
มผีลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย่ 3.21) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่เกนิ 30,000 บาท ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิ
การขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.04), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.00), 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.80) และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.69) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001-50,000 บาท ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์มี
ผลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.93), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.93), 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.87) และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.69) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 50,000 บาท ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.13), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.02), 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.86) และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.49) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่ปีระเภทรถทีใ่ชง้านเป็น รถเก๋ง ขนาดเครื่องยนตเ์ลก็ อโีคคาร์ 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.04), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉลีย่ 3.98), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.92) และดา้นราคา 
มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.77) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่ปีระเภทรถทีใ่ชง้านเป็น รถเก๋งซดีานทัว่ไป ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
มผีลอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่ 4.24), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 
4.18), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.83) และดา้นราคา มผีลอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.61) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่ปีระเภทรถทีใ่ชง้านเป็น รถอเนกประสงค ์ไดแ้ก่ ดา้นการสง่เสรมิ
การขาย และ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.09), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.04),  และดา้นราคา มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.68) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่ปีระเภทรถทีใ่ชง้านเป็น รถกระบะ / รถกระบะ 4 ประต ูไดแ้ก่ ดา้น
การสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.87), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.81), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.65) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.52) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน ไม่เกนิ 100,000 กม. ไดแ้ก่ ดา้น
การสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.16), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.15), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.11) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.74) ตามล าดบั 
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• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน 100,000-300,000 กม. ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.06), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 4.05), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.86) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.74) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางสะสมของรถทีใ่ชง้าน มากกว่า 300,000 กม. ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.81), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.73), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.41) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉลีย่ 3.37) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางการใชร้ถเฉลีย่ต่อวนั ไม่เกนิ 20 กม./วนั ไดแ้ก่ ดา้นการ
สง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.04), ดา้นผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 
4.03), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.83) และดา้นราคา มผีลอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.73) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางการใชร้ถเฉลีย่ต่อวนั 21-100 กม./วนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 4.03), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 4.03), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.89) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.57) ตามล าดบั 

• ปัจจยัทีม่ผีลมากทีสุ่ด ส าหรบั ผูท้ีม่รีะยะทางการใชร้ถเฉลีย่ต่อวนั มากกว่า 100 กม./วนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.93), ดา้นการสง่เสรมิการขาย มผีลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉลีย่ 3.90), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.74) และดา้นราคา มผีล
อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่ 3.62) ตามล าดบั 

4. ผลจากการทดสสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคล แตล่ะปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง จ าแนกตามสว่นประสมทางการตลาด 4P’s โดยภาพรวมทัง้หมด คอื 

• ดา้นผลติภณัฑ ์ใหร้ะดบัความมผีลมาก 215 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 42.8), ระดบัความมผีลมากทีสุ่ด 121 คน 
(คดิเป็นรอ้ยละ 24.1), ระดบัความมผีลปานกลาง 92 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 18.3) และระดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด 
10 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 2.0) ตามล าดบั 

• ดา้นราคา ใหร้ะดบัความมผีลมาก 182 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 36.2), ระดบัความมผีลปานกลาง 143 คน (คดิ
เป็นรอ้ยละ 28.5), ระดบัความมผีลมากทีสุ่ด 132 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 26.3), ระดบัความมผีลน้อย 35 คน (คดิ
เป็นรอ้ยละ 7.0) และระดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด 10 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 2.0) ตามล าดบั 

• ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหร้ะดบัความมผีลมากทีสุ่ด 180 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 35.9), ระดบัความมผีล
มาก 177 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 35.2), ระดบัความมผีลปานกลาง 120 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 23.9), ระดบัความมี
ผลน้อย 18 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 3.6) และระดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด 7 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 1.4) ตามล าดบั 

• ดา้นการสง่เสรมิการขาย ใหร้ะดบัความมผีลมาก 253 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 50.4), ระดบัความมผีลมากทีสุ่ด 
160 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 31.9), ระดบัความมผีลปานกลาง 67 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 13.3), ระดบัความมผีลน้อย 
11 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 2.2) และระดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด 11 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 2.2) ตามล าดบั 



13 
 

การทดสอบสมมติฐาน 

1. เพศท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง แตกต่างกนั 
 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ความแตกต่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. วตัถปุระสงคใ์นการใช้รถท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑ์
น ้ามนัเคร่ือง แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ความแตกต่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3. รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง 
แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์และ ดา้นราคา ความแตกต่างมีนัยส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ขณะที ่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิการขาย พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของ
ผู้ซ้ือท่ีแตกต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง ไม่แตกต่างกนั 
 จากผลการวจิยั พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง แตกต่างกนั 

4. ประเภทของรถท่ีใช้ท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง 
แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การสง่เสรมิการขาย ความแตกต่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5. ระยะทางสะสมของรถท่ีใช้งานท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑ์
น ้ามนัเคร่ือง แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ดา้นผลติภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การสง่เสรมิการขาย ความแตกต่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. ระยะทางการใช้รถโดยเฉล่ียต่อวนัท่ีต่างกนั จะมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
ผลิตภณัฑน์ ้ามนัเคร่ือง ไม่แตกต่างกนั 

 จากการทดสอบสมมตฐิานและความแตกต่างของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
น ้ามนัเครื่องระหว่างกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ดา้นผลติภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การสง่เสรมิการขาย ความแตกต่างไม่มีมีนัยส าคญัทางสถิติ 
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การอภิปรายผลการวิจยั 

 ผลจากการวเิคราะหข์อ้มลู ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง จ าแนกตาม
สว่นประสมทางการตลาด 4P’s โดยภาพรวมทัง้หมด คอื 
 

• ด้านผลิตภณัฑ ์
 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑต์อ้งผ่านการรบัรองมาตรฐานของน ้ามนั 
อา้งองิตามาตรฐานสากลทีไ่ดร้บัการยอมรบั เช่น API, ACEA หรอื JASO เป็นตน้ ซึง่เป็นสถาบนัทีท่ดสอบ
ประสทิธภิาพของน ้ามนัเครื่อง และบ่งบอกว่า ผลติภณัฑน์ัน้มคุีณสมบตัติามทีเ่ครื่องยนตแ์ละผูใ้ชร้ถยนต์
ตอ้งการเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื ความหนืดทีเ่หมาะสม เบือ้งตน้จะอา้งองิจากคู่มอืของรถยนตท์ี่ระบุเอาไว้
เป็นมาตรฐาน ท าใหม้ัน่ใจไดว้า่ ไม่ก่อใหเ้กดิความเสยีหายต่อเครื่องยนต ์ตามมาดว้ย ความน่าเชื่อถอืของตรา
สนิคา้ หมายความว่า ถา้ตราสนิคา้มคีวามน่าเชื่อถอืมาก เป็นตราสนิคา้ทีรู่จ้กักนัในวงกวา้ง ไม่ว่าจะเป็นตรา
สนิคา้ของผูผ้ลติระดบัโลก ระดบัภูมภิาค หรอืระดบัประเทศ กจ็ะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเช่นกนั ความคุม้ค่าใน
การใชง้าน เช่น การยดืระยะการเปลีย่นถ่ายไดย้าวนานมากขึน้ กเ็ป็นสิง่ทีผู่ใ้ชง้านค านึงถงึ เพราะจะท าให้
ประหยดัค่าใชจ้่ายต่อระยะทางการใชง้านรถมากขึน้ 
 ขณะที ่รปูแบบของบรรจภุณัฑท์ีส่ะดวกต่อการใชง้าน มผีลต่อการตดัสนิใจน้อยทีสุ่ด ทัง้นี้ ขึน้อยู่กบัว่า 
การซื้อน ้ามนัเครื่องในแต่ละครัง้ ผูซ้ื้อสว่นใหญ่ อาจไม่ไดเ้ป็นท าการเปลีย่นถ่ายน ้ามนัเครื่องดว้ยตนเอง เนื่อง
ดว้ยผูเ้ปลีย่นถ่ายน ้ามนัเครื่อง ตอ้งมทีกัษะเฉพาะทาง มคีวามช านาญในการใชอุ้ปกรณ์ เครื่องมอืช่าง ดว้ย
สาเหตุนี้ การซื้อน ้ามนัเครื่องในแต่ละครัง้ ผูซ้ื้อไม่ไดต้อ้งการบรรจุภณัฑท์ีอ่ านวยความสะดวกต่อการใชง้าน 
เพราะไม่ไดเ้ปลีย่นถ่ายน ้ามนัเครื่องดว้ยตนเอง 

• ด้านราคา 
 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบั ราคาต่อหน่วยเป็นอนัดบัแรก ซึง่ราคาเป็นซึง่แรกทีผู่ซ้ื้อ
สามารถรบัรูไ้ดถ้งึความมลูค่าของผลติภณัฑ ์ความคุม้ค่าต่อการจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึง่น ้ามนัเครื่องทีม่คุีณภาพได้
ตามมาตรฐาน และเหมาะสมตามทีต่อ้งการ การทีจ่่ายเงนิน้อยทีสุ่ดในการซื้อสนิคา้ทีม่กีารรบัรูไ้ปแลว้ว่า 
ผลติภณัฑน์ัน้เทยีบเท่ากนั หมายถงึ ความประหยดัทีผู่ซ้ื้อจะได้รบั ยิง่จ่ายน้อย ยิง่คุม้ค่ามาก 
 การทีส่ามารถช าระเงนิไดห้ลายช่องทาง เช่น บตัรเครดติ, โมบายล ์แบงคก์ิง้ เป็นบรกิารทีอ่ านวย
ความสะดวกใหแ้ก่ผูซ้ื้อ ซึง่ถา้ตอ้งช าระดว้ยเงนิสดแต่เพยีงอย่างเดยีว กรณีทีผู่ซ้ื้อต้องการซื้อ แต่มเีงนิสดไม่
เพยีงพอ ท าใหต้อ้งใชบ้ตัร ATM และไปหาตูเ้บกิถอนเงนิสดตามจุดบรกิารต่าง เพื่อมาช าระค่าสนิคา้ อาจะท า
ใหผู้ซ้ื้อตดัสนิใจทีจ่ะชะลอการซื้อ เลื่อนการตดัสนิใจซื้อออกไป จนกว่าตนเองจะมคีวามพรอ้มในการช าระเงนิ 
ไม่รวมกบัสาเหตุอื่นๆ เช่น การไดร้บัสว่นลด สทิธพิเิศษ รายการสง่เสรมิการขายต่างๆ จากการช าระเงนิดว้ย
วธิอีื่นๆ 
 การมรีาคาหลายระดบัตามปรมิาณการสัง่ซื้อ จะมรีะดบัความมผีลอย่างมาก ถา้การซื้อขายครัง้นัน้ 
เกดิขึน้ในจดุจ าหน่ายทีส่ามารถพดูคุยกบัผูข้ายหรอืเจรจาตอ่รองได ้เพราะการทีป่รมิาณการซื้อทีม่ากขึน้ ราคา
ทีต่อ้งช าระอาจปรบัลดลงตามปรมิาณการซื้อนัน้ 
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 ขณะทีก่ารผ่อนช าระ มรีะดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด เป็นไปไดว้า่ น ้ามนัเครื่อง เป็นผลติภณัฑท์ี่
จ าเป็นตอ้งใช ้และไม่ไดม้รีาคาทีส่งูจนเกนิไป ดงันัน้ การแบง่จ่าย หรอืผ่อนช าระได ้อาจไม่ไดม้ผีลมากเท่าไหร่ 
แต่อาจมผีลมากขึน้ ในกรณีทีม่ลูค่าของการซื้อครัง้นัน้ มมีลูค่าทีสู่งขึน้ในระดบัทีม่นีัยส าคญั 

• ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบั ช่องทางทีม่กีารบรกิารจดัสง่ไดร้วดเรว็ และสนิคา้อยู่ใน
สภาพทีส่มบรูณ์ ซึง่นับเป็นบรกิารทีอ่ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ทีไ่ม่จ าเป็นตอ้งใชน้ ้ามนัเครื่องทีส่ ัง่ซื้อนัน้
ทนัททีนัใด โดยทีลู่กคา้สามารถมัน่ใจไดว้่า หลงัจากการช าระเงนิเสรจ็เรยีบรอ้ย เมื่อผูซ้ื่อ-ผูข้ายยนืยนัการช าระ
เงนิเสรจ็เรยีบรอ้ย ผูข้ายจะแจง้วนัเวลาทีจ่ดัสง่สนิคา้ทีร่วดเรว็ ไม่ท าใหลู้กคา้ตอ้งรอนาน และเมื่อถงึวนัเวลาที่
นัดหมาย ผูซ้ื้อจะไดร้บัสนิคา้ทีม่สีภาพสมบรูณ์อย่างแน่นอน ท าใหผู้ซ้ื้อไม่ตอ้งกงัวล ว่าสนิคา้จะเสยีหาย และ
ท าใหผู้ซ้ื้อมภีาระ ความเสยีหาย และสญูเสยีโอกาสในการใชง้านน ้ามนัเครื่องนัน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสถานการณ์
การระบาดของไวรสัโควดิ-19 ท าใหผู้ซ้ื้อสว่นใหญ่ไม่อยากออกจากเคหะสถานเพื่อไปซื้อสนิคา้ และตอ้งเผชญิ
ความเสีย่งจากการตดิเชือ้ทีส่งูขึน้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ (เถลงิศกัดิ ์บุญม,ี 2558, หน้า 140) ทีพ่บว่า 
มกีารใหล้ าดบัความส าคญัทีก่ารหาซื้อซื้อไดง้า่ยมาเป็นอนัดบัทีส่อง รองลงมาจาก เรื่องของท าเลทีต่ัง้ทีม่กีาร
อ านวยความสะดวกเป็นล าดบัแรก ดว้ยเหตุผลทีก่ล่าวขา้งตน้ 
 รองลงมา คอื สถานทีจ่ าหน่ายหลายจุด หาซื้อไดง้า่ยตามรา้นคา้ทัว่ไป ในแงข่องการอ านวยความ
สะดวก นบัเป็นการช่วยใหผู้ซ้ือ้สามารถเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ย ลดค่าใชจ้่ายจากการเขา้ถงึและครอบครองสนิคา้ อกี
ทัง้ยงันับเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ตระหนักถงึ ว่า ถงึเวลาทีต่้องซื้อน ้ามนัเครื่องหรอืยงั? นับเป็นปัจจยัส าคญั
ล าดบัตน้ๆ ส าหรบัลูกคา้ทีม่คีวามจ าเป็นตอ้งใชน้ ้ามนัเครื่องในทนัททีนัใด เพราะการซื้อทีจุ่ดจ าหน่ายเหล่านัน้ 
เกอืบทัง้หมดจะไดร้บัสนิคา้ทนัทีท่ีช่ าระเงนิเสรจ็สิน้ 
 การสามารถสัง่ซื้อสนิคา้ไดผ่้านช่องทางออนไลน์ นับว่าเป็นกระแสและวถิชีวีติใหม่ทีผู่ซ้ื้อนิยม และเป็น
ช่องทางทีม่กีารเจรญิเตบิโตเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเพราะความสะดวกในการเลอืกซื้อ ประหยดัค่าใชจ้า่ยในการ
เขา้ถงึ และการลดความเสีย่งต่อการตดิเชือ้ไวรสัโควดิ-19 และ ณ ตอนทีท่ าแบบส ารวจ ช่องทางออนไลน์ได้
เป็นทีย่อมรบัและเขา้ถงึไดง้า่ย จนเป็นรปูแบบชวีติความปกตใิหม่ (New Normal) ไปเรยีบรอ้ยแลว้เชน่กนั 
 ขณะทีก่ารสามารถสัง่ซื้อโดยตรงกบัผูผ้ลติ มรีะดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด เป็นไปไดว้่า น ้ามนัเครื่องเป็น
สนิคา้ทีต่ราสนิคา้เดยีวกนั มกีารกระจายสนิคา้ในหลายๆช่องทาง เช่น ตวัแทนจ าหน่าย, รา้นอะไหล่คา้สง่, 
ศูนยบ์รกิารเปลีย่นถ่ายน ้ามนัเครื่อง หรอืแมก้ระทัง่ช่องทางออนไลน์ ดงันัน้การสัง่ซื้อโดยตรงกบัผูผ้ลติ ถา้ไม่มี
องคป์ระกอบอื่นๆประกอบเพิม่เตมิ อาจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อไม่มากนัก 

• ด้านการส่งเสริมการขาย 
 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ใหค้วามส าคญักบั พนักงานขายของรา้นคา้หรอืศูนยบ์รกิารมคีวามรู ้
สามารถใหค้ าแนะน าเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างถูกต้อง เพราะพนักงานขายทีม่คีวามรูแ้ละสามารถใหค้ าแนะน า
ไดอ้ย่างถูกตอ้ง จะท าใหลู้กคา้มคีวามเชื่อในคุณภาพและคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ตลอดจนตราสนิคา้มากขึน้ มี
ผลต่อการสนับสนุนใหเ้กดิการตดัสนิใจเลอืกซื้อโดยตรง การทีผู่ซ้ื้อมคีวามมัน่ใจว่า เครื่องยนตข์องผูซ้ื้อจะไดร้บั
การปกป้องทีด่เียีย่มตามทีค่าดหวงัอย่างทีค่วรจะเป็น ท าใหอุ้ปสรรคต่างๆในการตดัสนิใจซื้อหมดไป โดยเฉพาะ
อย่างยิง่ลูกคา้กลุ่มใหม่ ทีย่งัไม่เคยมปีระสบการณ์ในการใชง้านผลติภณัฑน์ัน้ๆ อาจมคีวามคลางแคลงใจกงัวล
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ในคุณภาพ และคุณสมบตัขิองน ้ามนัเครื่อง ซึง่มผีลอย่างมากในการตดัสนิใจซื้อ เพราะมลูค่าของน ้ามนัเครื่อง
เมื่อเปรยีบเทยีบกบัมลูค่าของรถยนตแ์ตกต่างกนัอย่างมาก อาจท าใหเ้กดิความคดิที่ว่า “เสยีน้อยเสยียาก เสยี
มากเสยีงา่ย” หรอื “ไดไ้ม่คุม้เสยี” ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ (เถลงิศกัดิ ์บุญม,ี 2558, หน้า 141) พบว่า 
ปัจจยัทีม่ผีลมากต่อการเลอืกใชน้ ้ามนัเครื่อง คอื การมพีนักงานแนะน า ณ จุดขาย 
 ล าดบัถดัมา คอื โปรโมชัน่สง่เสรมิการขาย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความมผีลไปทีร่ปูแบบ
การท าโปรโมชัน่สง่เสรมิการขาย เป็นของแถมและของขวญั  และการใหเ้ป็นสว่นลดเงนิสดจากราคาปกต ิ
ตามล าดบั ซึง่จากการท าโปรโมชัน่เป็นของแถมและของขวญั ถา้เป็นของแถมหรอืของขวญัทีม่คีวามนิยมสงู
และเป็นทีต่อ้งการของผูซ้ื้อ จะยิง่ดงึดดูชี้ชวนผูซ้ื้อมากขึน้ ขณะที ่การใหส้ว่นลดเป็นเงนิสด กม็ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อในลกัษณะเดยีวกนั ไม่ว่า ณ ช่วงเวลาทีม่โีปรโมชัน่นัน้ ผูซ้ื้อมคีวามตอ้งการใชผ้ลติภณัฑห์ลกั คอื 
น ้ามนัเครื่องหรอืไม่กต็าม 
 หากพจิารณาเรื่อง มลูค่าและคุณค่าอรรถประโยชน์ของของแถม โดยปกติ มลูค่าของของแถม จะถูก
ระบุเพื่อใหผู้ซ้ื้อ รบัรูแ้ละตดัสนิใจไดง้า่ยขึน้วา่ ของแถมชิน้นัน้ใหค้วามคุม้ค่าในแงม่ลูค่าเท่าไหร่ และยงัมี
อรรถประโยชน์จากของแถมชิน้นัน้เพิม่เตมิขึน้มาอกีดว้ย ในขณะที ่การใหส้ว่นลดเป็นเงนิสด จะใหค้วามคุม้ค่า
ในแงม่ลูค่า ราคาต่อหน่วยทีด่งึดดูใจเพยีงอย่างเดยีว 
 อย่างไรกต็าม ในแงข่อง สว่นลดเป็นเงนิสด มคีวามสมัพนัธท์ีส่ง่ผลให ้ราคาต่อหน่วยลดลงไปไดอ้ย่าง
มาก หมายความว่า ในสถานการณ์ทีผู่ซ้ื้อมคีวามตอ้งการประหยดัและควบคุมค่าใชจ้่าย ณ ตอนช าระเงนิ อาจ
พจิารณาและใหค้วามส าคญัโปรโมชัน่สง่เสรมิการขาย เป็นสว่นลดเงนิสดจากราคาปกต ิเพิม่เตมิมากขึน้ 
 รองลงมา คอื สือ่ประชาสมัพนัธ ์และเอกสารแนะน าเกีย่วกบัผลติภณัฑต์่างๆ มขีอ้มลูครบถว้น และ
ทนัสมยัอยู่เสมอ มผีลใหส้รา้งความน่าเชื่อถอืต่อผลติภณัฑ ์และตระหนักในตราสนิคา้มากขึน้ อกีทัง้ยงัเป็น
ขอ้มลูสนับสนุนเพิม่เตมิ ในกรณีที ่ผูซ้ื้อต้องการพจิารณาขอ้มลูดว้ยวธิกีารอ่านดว้ยตนเองอกีดว้ย 
 ขณะทีก่ารสามารถพบเหน็โฆษณาไดต้ามสือ่ต่างๆอยู่เป็นประจ า มรีะดบัความมผีลน้อยทีสุ่ด เป็นไป
ไดว้่า เมื่อผูซ้ื้อใหค้วามมัน่ใจในตราสนิคา้ และผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่องนัน้ๆผ่านการรบัรองมาตรฐาน มี
คุณสมบตัติามทีต่อ้งการแลว้ ปัจจยัเรื่อง การสามารถพบเหน็โฆษณาไดต้ามสือ่ต่างๆอยู่เป็นประจ า จงึไม่ไดม้ี
ผลมากนัก เพราะสว่นหนึ่ง ลกูคา้เองอาจเป็นผูใ้ชง้านทีเ่คยมปีระสบการณ์ใชง้านน ้ามนัเครื่องอยู่บา้งแลว้ 

 

 ในขณะทีท่ าการส ารวจความคดิเหน็จากกลุ่มตวัอย่าง เป็นชว่งทีม่ปัีจจยัภายนอก คอื สถานการณ์การ
ระบาดของไวรสั COVID-19 จงึอาจเป็นสาเหตุหลกัทีท่ าให ้ดา้นราคา ระดบัความมผีลของปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง ลดลง และใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย มากกว่า อนัเนื่องมากจากขอ้จ ากดั และกงัวลในความเสีย่งต่อการตดิ
เชือ้ไวรสั COVID-19 มากกว่า ณ สถานการณ์ปัจจบุนัทีท่ าการส ารวจ 
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ตารางที ่2 แสดงรายละเอยีดขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชผ้ลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง และระดบัความมผีลโดยรวม ส าหรบัสว่นประสมทางการตลาด 4P's 
 

(ระดบั

ความมผีล)

ด้านผลติภณัฑ์

(X̅ = 4.01; มาก)

(ระดบั

ความมผีล)
ล าดบั

ด้านราคา

(X̅ = 3.64; มาก)

(ระดบั

ความมผีล)
ล าดบั

ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย

(X̅ = 3.84; มาก)

(ระดบั

ความมผีล)
ล าดบั

ด้านการสง่เสรมิการ

ขาย

(X̅ = 4.00; มาก)

(ระดบั

ความมผีล)
ล าดบั

1 เพศ

หญงิ 237 47.2% 4.11 มาก 4.21 มากทีส่ดุ 2 3.92 มาก 4 4.09 มาก 3 4.23 มากทีส่ดุ 1

ชาย 265 52.8% 3.66 มาก 3.83 มาก 1 3.38 ปานกลาง 4 3.61 มาก 3 3.80 มาก 2

2 วตัถุประสงค์ในการใช้รถ

ใช้สว่นบุคคล เดนิทางทัว่ไป 457 91.0% 3.92 มาก 4.07 มาก 1 3.68 มาก 4 3.88 มาก 3 4.04 มาก 2

ใช้เพือ่การพาณิชย ์รบัจ้าง ขนสง่ 45 9.0% 3.42 มาก 3.45 มาก 2 3.21 ปานกลาง 4 3.37 ปานกลาง 3 3.65 มาก 1

3 รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน

ไม่เกนิ 30,000 บาท 241 48.0% 3.88 มาก 4.00 มาก 2 3.69 มาก 4 3.80 มาก 3 4.04 มาก 1

30,001-50,000 บาท 144 28.7% 3.85 มาก 3.93 มาก 1 3.69 มาก 4 3.87 มาก 2 3.93 มาก 1

มากกวา่ 50,000 บาท 117 23.3% 3.88 มาก 4.13 มาก 1 3.49 มาก 4 3.86 มาก 3 4.02 มาก 2

4 ประเภทของรถทีท่่านใช้งาน

รถเก๋ง ขนาดเครื่องยนต์เลก็ อโีคคาร์ 153 30.5% 3.93 มาก 4.04 มาก 1 3.77 มาก 4 3.92 มาก 3 3.98 มาก 2

รถเก๋งซดีานทัว่ไป 110 21.9% 3.97 มาก 4.24 มากทีส่ดุ 1 3.61 มาก 4 3.83 มาก 3 4.18 มาก 2

รถอเนกประสงค์ 76 15.1% 3.97 มาก 4.04 มาก 2 3.68 มาก 4 4.09 มาก 1 4.09 มาก 1

รถกระบะ / รถกระบะ 4 ประตู 163 32.5% 3.71 มาก 3.81 มาก 2 3.52 มาก 4 3.65 มาก 3 3.87 มาก 1

5 ระยะทางสะสมของรถทีใ่ช้งาน

ไม่เกนิ 100,000 กม. 168 33.5% 4.04 มาก 4.11 มาก 3 3.74 มาก 4 4.15 มาก 2 4.16 มาก 1

100,001-300,000 กม. 199 39.6% 3.93 มาก 4.06 มาก 1 3.74 มาก 4 3.86 มาก 3 4.05 มาก 2

มากกวา่ 300,000 กม. 135 26.9% 3.58 มาก 3.81 มาก 1 3.37 ปานกลาง 4 3.41 มาก 3 3.73 มาก 2

6 ระยะทางการใช้รถเฉลีย่ต่อวนั

ไม่เกนิ 20 กม./วนั 186 37.1% 3.91 มาก 4.03 มาก 2 3.73 มาก 4 3.83 มาก 3 4.04 มาก 1

21-100 กม./วนั 211 42.0% 3.88 มาก 4.03 มาก 1 3.57 มาก 4 3.89 มาก 2 4.03 มาก 1

มากกวา่ 100 กม./วนั 105 20.9% 3.80 มาก 3.93 มาก 1 3.62 มาก 4 3.74 มาก 3 3.90 มาก 2

ปัจจยัสว่นบุคคล
คดิเป็น

(%)

จ านวน

(คน)

ระดบัความมผีลต่อการเลอืกใช้ผลติภณัฑน์ ้ามนัเครื่อง โดยรวมส าหรบัสว่นประสมทางการตลาด 4P's (X̅ = 3.87; มาก)
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