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บทคัดย่อ 
 

งานวิจยัฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพือ่ศึกษาปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS โดย
ใช้ปัจจัยทางประชากรศาสตร ์พฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ และปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด(4P) เพื่อท้าการศึกษาว่าลักษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกันในดา้นเพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS หรือไม่ เพื่อช่วยให้เข้าใจใน
แต่ละปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS มากข้ึน นอกจากนั้นยงัสามารถนาไปเปน็
แนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์รถยนต์ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้
มากที่สุด โดยกลุ่มตัวอย่างที่ไดท้้าการสา้รวจ คือ กลุ่มผู้บริโภคในย่านสีลม จังหวัดกรุงเทพมหานครที่มีความ
สนใจในรถยนต์ MG ZS 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้สถิติวิเคราะห์ข้อมูลแบบเชงิ
พรรณนา ประกอบด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และข้อมูลแบบเชงิอนุมาน 
ประกอบด้วยการทดสอบค่า ที และการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยอย่าง
ง่าย และการถดถอยเชิงพหุ 
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ผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกตา่งกันดา้นอายุ มีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS ที่แตกต่างกัน ยกเว้นด้านเพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ที่
แตกต่างกัน ในขณะที่ด้านพฤตกิรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์มีอิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ 
MG ZS และผลการวิเคราะห์ปจัจัยด้านการตลาดพบวา่ส่วนประสมด้านการตลาดทั้งหมดมีอิทธิพลต่อการ
พิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ ส่วนประสมทางการตลาด(4P) และรถยนต์ MG ZS 

 

ABSTRACT 
 

This research was prepared to study the factors affecting consumer’s buying 
consideration on automotive MG ZS brand by using demographic factors, car buying and 
using behavior and marketing mix (4P) to study whether the demographic characteristics 
differ in terms of gender, age, marital status, educational level, occupation and income, 
whether or not to decide to buy MG ZS cars to help understand each of the factors that 
affect car buying decisions MG ZS more. In addition, it can be used as a guide to improve 
and develop car products. To be able to meet the needs of customers as much as 
possible the samples that were surveyed were consumers in Silom area. Bangkok province 
with interest in MG ZS cars. 

By using questionnaires as a tool to collect data and use descriptive statistics to 
analyze data Consisting of percentages, average values and standard deviations and 
inferential data Consisting of T-test and one-way variance testing and simple regression 
analysis and multiple regression. 

The research found that Demographic characteristics that are different in age 
Affecting the selection of different MG ZS cars Except for gender, marital status, education 
level, occupation, and income While the behavior of buying and using cars has an 
influence on the selection of MG ZS cars and the analysis of marketing factors, it is found 
that all marketing mix influences the selection of MG ZS cars. 
Key words: Behaviors and buying car, Marketing Mix(4P) and MG ZS Automobile 
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บทน า 
 

อุตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทยนัน้มีการเติบโตมาโดยตลอด เห็นได้จากการเปิดตัวรุน่รถใหม่ ๆ 
อย่างต่อเนื่อง การแข่งขันทางการตลาดที่รุนแรงของแต่ละค่ายรถยนต์ เรียกได้ว่าไม่มีใครยอมใครกันเลย
ทีเดียว  

บริษัท เอสเอไอซี มอเตอร์-ซีพี จ้ากัด และ บริษัท เอ็มจี เซลส์ (ประเทศไทย) จ้ากัด ผูผ้ลิตและผู้
จ้าหน่ายรถยนต์ MG ได้เร่ิมด้าเนินธุรกิจในประเทศไทยตัง้แต่ ปี พ.ศ. 2556 และประสบความส้าเร็จเป็น
อย่างดีจากการแนะนา้ผลติภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นดา้นนวัตกรรมและสมรรถนะ พร้อมโชว์รูมทีค่รอบคลุมทั่ว
ประเทศ และบริการหลังการขายที่เหนือกว่า ท้าให้สิ้นปี พ.ศ. 2561 บริษัทฯ สามารถมียอดขายรถยนต์รวม
ที่ 50,000 คัน ได้ในระยะเวลาไม่ถึง 5 ปีของการด้าเนินงานในประเทศไทย 

และคร้ังแรกกับการเปิดตัวสมาร์ทคาร์ที่ได้รับการรังสรรค์ข้ึนด้วยเทคโนโลยีอัจฉริยะเพื่อตอบสนอง
การใช้ชีวิตสมาร์ทในแบบคุณ NEW MG ZS รถเอสยูวีระดับพรีเมียมสไตล์อังกฤษ ขนาดเคร่ืองยนต์ 1.5 ลิตร 
114 แรงม้า ได้รับการออกแบบภายใต้แนวคิด BRIT DYNAMIC เพียบพร้อมด้วยความสมาร์ทในด้าน
สมรรถนะ การควบคุม การออกแบบ และความปลอดภัยมาตรฐานยุโรปที่มาพร้อมระบบปฏิบัตกิารอัจฉริยะ 
i - SMART ให้คุณสื่อสารกับรถผ่านระบบสั่งการด้วยเสยีงภาษาไทยเปน็คร้ังแรก (THAI VOICE 
COMMAND) พร้อมตอบรับทุกรูปแบบการใชช้ีวิตทนัสมัยได้ไรข้ีดจ้ากัด 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาลักษณะสว่นบุคคลของกลุ่มประชากรย่านสลีม กรุงเทพมหานคร  
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ของกลุ่มประชากรย่านสีลม กรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นการตลาดของกลุ่มประชากรยา่นสลีม กรุงเทพมหานคร 
  4.เพื่อศึกษาการพิจารณาเลือกซือ้รถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บรโิภคในย่านสีลมจงัหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 5.เพื่อเปรียบเทียบข้อมูลส่วนบคุคลมีอิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 6.เพื่อเปรียบเทียบเก่ียวกับพฤตกิรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในย่านสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 7.เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยด้านการตลาดที่สง่ผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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สมมุติฐานการวิจัย 
 กลุ่มผู้บริโภคในยา่นสีลม จังหวดักรุงเทพมหานคร ที่มีคุณสมบตัิส่วนบุคคนต่างกันมีผลต่อการ
พิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS แตกต่างกัน 

กลุ่มผู้บริโภคในยา่นสีลม จังหวดักรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์
ต่างกันมีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS แตกต่างกัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ต่างกันมผีลต่อการพิจารณาเลอืกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีม จังหวัดกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
 
ขอบเขตของการศึกษา 

1. ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้บริโภคในยา่นสีลม กรุงเทพมหานคร ที่มีความสนใจใน
รถยนต์ MG ZS ซึ่งไม่สามารถระบุจ้านวนที่ชัดเจนได ้

2. ระยะเวลาที่ศึกษา 22 มิถุนายน 2562 – 4 กรกฎาคม 2562 
3. ตัวแปรที่ศึกษา 
3.1 ลักษณะสว่นบุคคล ศึกษาเฉพาะ 

3.1.1 เพศ 
3.1.2 อายุ 
3.1.3 สถานภาพ 
3.1.4 ระดับการศึกษา 
3.1.5 อาชีพ 
3.1.6 รายได ้

 3.2 ลักษณะพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ 
  3.2.1 ด้านการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ 
  3.2.2 ด้านการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ 
  3.2.3 ด้านการเลือกใช้รถยนต์ 
 3.3 ลักษณะปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  3.3.1 ด้านผลิตภัณฑ ์
  3.3.2 ด้านราคา 
  3.3.3 ด้านช่องทางการจัดจ้าหนา่ย 
  3.3.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
 3.4  ลักษณะการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ท้าให้ได้ทราบถึงลักษณะสว่นบุคคลของกลุ่มประชากรยา่นสีลม กรุงเทพมหานคร และสามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ดียิง่ขึ้น 
 2. ท้าให้ได้ทราบพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ของกลุ่มประชากรย่านสีลม 
กรุงเทพมหานคร และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้สงูสุด 
 3. ท้าให้ได้ทราบถึงปัจจัยดา้นการตลาดที่ส่งผลกลุ่มประชากรย่านสลีมกรุงเทพมหานคร และได้
น้าไปใช้ในการเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มผู้บรโิภค  
 4. ท้าให้ได้ทราบถึงการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในยา่นสีลมจงัหวัด
กรุงเทพมหานครและนา้ไปพัฒนาสนิค้าในด้านต่าง ๆ ได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภค 
 5.ท้าให้ได้ทราบถึงข้อมูลส่วนบคุคลมีอิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร และน้าไปใช้ในการน้าเสนอ หรือการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสม  
 6.ท้าให้ได้ทราบถึงข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในย่านสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร และสามารถเสนอขายสนิค้าไดต้รง
กับไลฟส์ไตล์ หรือพฤติกรรมการเลือกซื้อ เลือกใช้สินค้าของผู้บริโภค 
 7.ท้าให้ได้ทราบถึงปัจจัยดา้นการตลาดที่สง่ผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร และน้าไปใช้ในการพัฒนา รวมถึงการพิจารณาเลอืกใช้สื่อโฆษณา 
และโปรโมชัน่ต่าง ๆ ได้ตรงกบัความสนใจของผูบ้ริโภค นอกจากนี้ยังทา้ให้ลดงบประมาณในการท้าโฆษณาของ
บริษัท ฯ อีกด้วย 

 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, น. 41-42) กล่าวว่า ตัวแปรด้านลักษณะทาง 

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ศาสนา เชื้อชาติ สถานภาพ ขนาดของครอบครัว จ้านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ระดับการศึกษา อาชพี รวมถึงรายได้ ซึ่งลักษณะประชากรศาสตร์ถือเป็นข้อมูลที่สา้คญัที่สามารถ
ช่วยในการก้าหนดตลาดเป้าหมาย และลักษณะดา้นจิตวิทยา สงัคม และวัฒนธรรมจะชว่ยอธิบายถึงความคิด
และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย 

Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ได้ให้ความหมายของลักษณะ 
ทางประชากรศาสตร์ไว้คล้ายคลงึกันโดยกลา่วว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร ์หมายถึง ข้อมูล เก่ียวกับตัว
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บุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนาและเชื้อชาต ิซึ่งมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่ง
โดยทั่วไปแล้วใช้เป ็นลักษณะพืน้ฐานที่นักการตลาดมักจะน้ามาพิจารณา ส้าหรับการแบ่งส่วนตลาด 
(Market Segmentation) โดยน้ามาเชื่อมโยงกับความต้องการ ความชอบ และอัตราการใช้สนิค้าของ
ผู้บริโภค 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2546, น. 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงเครื่องมือ

ทางการตลาดที่กิจการตา่ง ๆใชผ้สมผสานเครื่องมือเหล่านี้ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยปัจจัยที่มีอิทธิพลโน้มน้าว
ความต้องการผลิตภัณฑ์และบรกิารของกิจการ สามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มคือ “The Four Ps” ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น. 192) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมบริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง การกระทาของบุคคลใดบุคคลหนึง่เพื่อให้ได้มาซึ่งการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ได้แก่ 
การค้นหา การคิด การซื้อ การใช้ การประเมินผล การตัดสินใจ และการกระทาของบุคคลที่เก่ียวกับการซื้อ
และการใช้สนิค้า เปน็ต้น โดยสนิค้าและบริการที่เลือกเลือกซื้อนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
โดยในแต่ละขั้นตอนต้องอาศัยความคิด ประสบการณ์ เพื่อเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจ การศึกษาพฤติกรรม
ของผู้บริโภค เป็นการศึกษาบุคคลแต่ละบุคคลในกระบวนการตัดสินใจใช้ทรัพยากร ซึ่งนักการตลาดต้อง
ศึกษาและตอบคา้ถามลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคว่าสินคา้ที่เขาจะเสนอนั้น 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทาต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา ซึ่งการ
บริโภคและการจบัจ่ายใช้สอย ซึง่สินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสนิใจที่เกิดขึ้น ทั้งก่อนและหลัง
การกระทาดังกลา่วด้วย (Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W. Miniard. 1990, น. 3 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกในการแสวงหาสาหรับการซื้อ การใช้ 
การประเมินและการจับจา่ยใช้สอย ซึ่งสินค้าและบริการที่เขาคาดหวังว่าจะทาให้ความต้องการของเขาได้รับ
ความพอใจ (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk. 1991, น.5 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) ไดท้้าการศึกษาถึงสาเหตุจูงใจ ที่สง่ผล
ท้าให้เกิดการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ โดยจุดเร่ิมต้นเกิดจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท้าให้เกิดความ
ต้องการ โดยสิ่งกระตุน้นัน้ ไดผ้า่นเข้ามาในความรู้สึกของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่อง
ด้า ที่ไมส่ามารถคาดเดาได้โดยผูผ้ลิตและผู้ขาย เนื่องจากความรูส้ึกของผู้ซื้อที่จะได้ผลกระทบจากอิทธิพล
จากลักษณะตา่ง ๆ จงึท้าให้เกิดการตอบสนองผู้ซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
(Buyer’s purchase decision) 
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ทฤษฎีและแนวคิดการตัดสินใจในการซื้อ 
Kotler (2555, น. 195) กล่าวว่า นักจิตวิทยาจา้เป็นต้องเข้าใจกระบวนการตัดสินใจ 

เลือกซื้อของผู้บริโภค โดยใช้แนวคิด 5 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ แต่ผู้บริโภคไม่จ้าเป็นต้อง
ท้าตามกระบวนการทั้ง 5 ตามลาดับ หรือในบางครั้งอาจข้ามขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งไปได้ 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 
เพศ (Sex) แครียา ภู่พัฒน์ (2551) พบว่า ผูบ้ริโภคทั้งเพศชาย และหญิงมีพฤติกรรมการเลือก 

ซื้อรถยนต์ไม่แตกต่างกัน ทัง้ในด้านระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อ การเก็บข้อมูล และการแนะนา้
หรือบอกต่อผู้อื่น  

อายุ (Age) วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ที่ท้าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด กรณีศึกษา Toyota Prius พบว่า อายสุ่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด เนื่องจากราคาค่อนข้างสูง  

ระดับการศึกษา (Education) วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) พบว่า ระดบัการศึกษาที่แตกตา่งนั้นไม่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด ทั้งในด้านผลติภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหนา่ย และการ
ส่งเสริมการตลาด  

สถานภาพ (Status) แครียา ภู่พัฒน์ (2551) พบวา่ กลุ่มตัวอยา่งที่มีสถานภาพการสมรสตา่งกนั จะ
มีพฤติกรรมการเลือกซื้อรถยนต์ที่แตกต่างกัน เนื่องจากมีปัจจัยด้านจา้นวนคนในครอบครัวเข้ามาตัว
ประกอบในการตัดสนิใจ  

อาชีพ (Occupation) แครียา ภู่พัฒน์ (2551) พบวา่ อาชีพที่แตกต่างกัน จะส่งผลให้มีพฤติกรรม
ในการเลือกซื้อรถยนต์แตกต่างกัน  

รายได้ (Income) สฤษดิ์พงษ์ เพ่งเล็งผล (2544) ได้ท้าการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโท พบวา่ ระดบัรายได้เปน็ปัจจัยที่ส่งผลมากต่อการเลือกซื้อ
รถยนต์ เนื่องจากต้องมีการจัดการความสามารถในการชาระค่ารถยนต์  

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ์ (Product) แครียา ภู่พัฒน์ (2551) กล่าววา่ ผลิตภัณฑ์ ถือเป็นปัจจัยส้าคัญทีส่่งผลตอ่

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ในระดับมาก โดยผู้บรโิภคได้ให้ความส้าคัญในเร่ืองตราสินค้า อัตราการประหยัด
น้ามันสูง และสามารถหาอะไหล่มาทดแทนไดง้่าย ซึง่สอดคล้องกับ อ้านาจ พนาคุณากร(2554) ที่
ท้าการศึกษาปัจจัยแวดล้อมในการดารงชีวติที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ Eco-Car ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ถือเป็นปัจจัยทีส่า้คัญที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจ 
เลือกซื้อรถยนต์ โดยผูบ้ริโภคจะเน้นหนักในเร่ืองของคุณสมบัติและประสิทธิภาพของการใช้ให้เหมาะสมกับ
รายได้ทีส่ามารถซื้อได้ และการประหยัดการทางานของรถยนต ์เป็นต้น 
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ราคา (Price) อ้านาจ พนาคุณากร (2554) ที่ท้าการศึกษาปัจจยัแวดล้อมในการดารงชีวิตที่สง่ผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ Eco-Car ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านราคามีความส้าคัญใน
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ ซึ่งสอดคล้องกับ แครียา ภู่พัฒน์ (2551) ที่พบว่า ราคามีความสา้คัญรองลงมา
จากผลิตภัณฑ์ แต่อยู่ในระดับทีใ่กล้เคียง โดยผู้ให้บริโภคให้ความส้าคัญ ด้านความเหมาะสมของราคา พร้อม
กับมีราคาที่เปน็มาตรฐาน และราคาถูกกว่ารถยนต์ยี่ห้ออื่น เป็นต้น 

ช่องทางการจัดจ้าหนา่ย (Place) แครียา ภู่พัฒน์ (2551) ได้ท้าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธพิลในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ โตโยตา้ นิว วีออส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ช่องทางการจัด
จ้าหน่ายถือเป็นปัจจัยทีส่้าคัญทีสุ่ดในการเลือกซื้อรถยนต์ ด้วยเหตุผลของความหลากหลายของศูนย์บริการที่
ตั้งอยู่ในหลากหลายทา้เล และเดินทางสะดวก เป็นตน้ ซึ่งสอดคล้องกับ สิริกร แสนชัยนาท (2556) ที่ 
ท้าการศึกษาเก่ียวกับปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ประหยัดพลงังานมาตรฐานสากร (Eco 
Car) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบวา่ ผูบ้ริโภคได้ให้ความส้าคัญกบัช่องทางการจัดจา้หน่าย ใน
เร่ืองของมีศูนย์บริการหลังการขายที่ดีให้บริการอย่างรวดเร็ว และมีมากเพียงพอกับความต้องการ เป็นต้น 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อ้านาจ พนาคุณากร (2554) ที่ท้าการศึกษาปัจจัยแวดล้อมใน
การดารงชีวิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ Eco-Car ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคได้ให้
ความส้าคัญกบัการส่งเสริมการตลาดมาก เนื่องจากผูบ้ริโภคต้องการได้รับผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับเงินที่จ่าย
ไป การสง่เสริมการตลาดท้าให้เกิดความรู้สึกที่ดีและผูกพันกับสนิค้า ซึ่งสอดคล้องกบั แครียา ภูพ่ัฒน์ 
(2551)ได้ท้าการศึกษาปัจจัยที่มอีิทธิพลในการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ โตโยตา้ นิว วีออส ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดมผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ ในส่วนของการ
โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ การจัดงานแสดงสนิค้าตามสถานที่ตา่ง ๆ และบริการบา้รุงรักษารถยนตฟ์รีใน 
ระยะทาง หรือระยะเวลาที่ก้าหนด เป็นตน้ 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
  
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจัยในคร้ังนี้การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชงิสา้รวจ (survey research) ในการรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยด้าเนนิการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยข้อมูลที่ได้จากการวิจัยน้ามาจาก 2 แหล่ง ดังนั้นแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
(Primary Data) ได้จากแบบสอบถาม 200 ชุด และแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยค้นคว้า
จากหนังสือวิชาวิชากร วิทยานพินธ์และผลงานวจิัยโดยใช้ข้อมูลเหล่านี้มาใช้ก้าหนดแนวทางการศึกษาและ
ข้อมูลจากเว็บไซต์ที่เก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้ง 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยนา้แบบสอบถามไปแจกแก่กลุ่มผู้บริโภคในย่านสลีม จังหวัดกรุงเทพมหานคร ตามกลุ่ม

ตัวอย่างที่เลือกไว้ นา้แบบสอบถามที่ได้กลบัคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์และตรวจสอบความถูกต้องกับ
คะแนนผลการปฏบิัติงานกับกลุม่ตัวอย่างที่เลือกไว้เพื่อน้ามาประมวลผล ผ่านโปรแกรม SPSS จัดหมวดหมู่
ของข้อมูลในแบบสอบถาม เพื่อน้าข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

 

ผลการวิจัย 
 
การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ผลการวิเคราะห์พบวา่ 
 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง  

กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ส่วนใหญ่
อยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี และน้อยที่สุดอยู่ในช่วงอายุ 51 ปีขึ้นไป 

กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ส่วนใหญ่
มีระดับปริญญาตรี และน้อยที่สดุคือ ต่้ากว่าปริญญาตรี 
 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZSส่วนใหญ่มี
สถานภาพโสด และน้อยที่สุดมสีถานภาพหม้าย/หย่าร้าง   
 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZSส่วนใหญ่
เป็นพนักงานบริษัท และ รองลงมาเป็นข้าราชการ  
 กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZSส่วนใหญ่มี
รายได้ ไม่เกิน 30,000 บาท และรองลงมา คือ ผู้ที่มีรายได้ 30,001 – 60,000 บาท 
 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส้าคัญมากที่สุดคือ 
พิจารณาเลือกซื้อรถยนต์จากค้านึงถึงมาตรฐานความปลอดภัย ความสะดวกสบายในการใช้งาน ความ
เหมาะสมในการใช้งาน ราคา และรูปแบบรถยนต์ รองลงมาคือ ชื่อเสียงของตราสินคา้ การบ่งบอกความเป็น
คุณได้ดีที่สุด และตามความสนบัสนนุจากคนในครอบครัว ล้าดบัถัดมาคือ ตามความสนบัสนุนจากคนใน
ครอบครัว และเลือกใช้รถยนต์ตามความนยิมของกลุ่มเพื่อน 

ระดับความคิดเห็นของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS พบว่า ผลการวเิคราะห์ปัจจัยด้านการตลาด กลุม่ตัวอย่างให้ระดับความส้าคัญมาก กับส่วน
ประสมดา้นการตลาดทัง้หมด คือ ตัวรถยนต์ ราคารถยนต์ สถานที่การจัดจา้หน่าย การให้บริการลูกค้า และ 
ด้วนการโฆษณา โปรโมชัน่ตา่ง ได้แก่ MG ZS เป็นนวัตกรรมที่พัฒนามาจาก Brand อังกฤษ มีการออกแบบ
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ที่สวยงามและหรูหราทั้งภายในและภายนอก เป็นรถยนต์ที่มนีวตักรรม I-Smart ซึ่งสามารถสั่งการด้วยเสียง
ภาษาไทยได้เป็นรุ่นแรกของโลก มีโครงสร้างที่แข็งแรง ทนทานต่อการใช้งาน มีระบบช่วงล่างทีม่ีความ
ปลอดภัยสูง สามารถเปิด Sun roof ได้ มีการออกแบบทั้งภายในและภายนอกที่ตอบสนอง ทุก Life style 
ราคาต่้ากวา่รถยนต์แบรนด์อื่นๆในกลุ่ม SUV ด้วยกัน ประหยัดน้้ามันกวา่ รถยนต์แบรนด์อื่นๆ ในกลุ่ม SUV 
ด้วยกัน คุ้มค่ากว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์แบรนด์อื่นๆในกลุ่ม SUV ด้วยกัน มีโชว์รูมรองรับลูกค้ากระจายทั่วถึง
ในทุกภูมิภาค มีการตกแต่งโชวร์ูมที่สวยงามและเหมาะสมในการรองรับการให้บริการแก่ลูกค้า สามารถ
ทดลองขับฟรีไดท้ี่โชว์รูมทั่วประเทศ มีตัวแทนจ้าหนา่ย (Showroom) ที่มีความน่าเชื่อถือและได้รับการ
ยอมรับ มีการตรวจสอบมาตรฐานอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดสู้งสุด มีพนักงาน
ผู้เชี่ยวชาญคอยดูแล และให้ค้าน้าแก่ลูกค้าทุกโชว์รูมทั่วประเทศ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ผ่านสื่อต่าง ๆ 
เช่น วิทยุ โทรทัศน์ Billboard Facebook และ Line เป็นต้น มีการจัดงานแสดงสนิค้าตามสถานที่ตา่ง ๆ 
เช่น ห้างสรรพสนิค้า ส่วนราชการ และ Motor Show เป็นต้น ให้ส่วนลดเงินสด หรือแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถ   
มีข้อเสนอพิเศษส้าหรับเงินดาวน์และอัตราดอกเบี้ยต่้าในการผอ่นช้าระให้กับลูกค้า มีการดูแลรถยนต์หลัง
การขายฟรีถึง 4 ปีให้กับลูกค้า ฟรีประกันภัยรถยนต์ชัน้ 1ให้กับลูกค้าที่ซื้อรถใหม่ทุกคัน และ MG มี Call 
center ดูแลลูกค้าที่รถมีปัญหาตลอด 24 ชั่วโมง 
 ระดับการตัดสนิใจของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZSพบวา่ ผลการวเิคราะห์การการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS กลุ่มตัวอย่างมีระดับความ
คิดเห็นมากที่สุดคือ เลือกซื้อรถยนต์ MG ZS เนื่องจากความคุม้ค่า นวัตกรรมและความปลอดภัยในการขับขี่ 
รองลงมาพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS เนื่องจากรูปลักษณ์ที่สวยงาม และลา้ดับสุดท้าย คือ เลือกซื้อ
รถยนต์ MG ZS เนื่องจากมีการบริการหลังการขายฟรี 4 ป ี
 
การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

สมมุติฐานข้อที่ 1: พบว่าผูบ้ริโภคที่มีปัจจัยดา้นคุณสมบัติสว่นบคุคลประกอบด้วย เพศ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกัน มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเงินฝากประเภท
สลากออมสิน ไม่แตกต่างกัน ยกเว้นอายุที่แตกต่างกัน 

สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่ที ( t-test ) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม เพื่อศึกษาว่า
ความแตกต่างของลักษณะส่วนบุคคลด้านเพศต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคใน
ย่านสลีม จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์พบว่า เพศต่างกันสง่ผลต่อการพิจารณาเลอืกซื้อรถยนต์ 
MG ZS โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน 
 สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่เอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบคุคล
ด้านอายุ มผีลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในยา่นสลีม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มประชากรที่มีปัจจัยคุณสมบัติสว่นบุคคลด้านอายุที่
แตกต่างกันมีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS แตกต่างกัน 
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สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่เอฟ ( F-test ) เพื่อศกึษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบคุคล
ด้านระดบัการศึกษา มผีลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในย่านสลีม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มประชากรที่มีปัจจัยคุณสมบัติสว่นบุคคลด้าน
การศึกษาที่แตกต่างกันมผีลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ไม่แตกต่างกัน 

สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่เอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบคุคล
ด้านสถานภาพ มีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในยา่นสลีม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มประชากรที่มีปัจจัยคุณสมบัติสว่นบุคคลด้าน
สถานภาพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ไม่แตกต่างกัน 
 สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่เอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบคุคล
ด้านอาชีพ มีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในยา่นสีลม จงัหวัด
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มประชากรที่มีปัจจัยคุณสมบัติสว่นบุคคลด้านอาชีพ
ที่แตกต่างกันมีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ไมแ่ตกต่างกัน 

สถิติทดสอบหาความแตกต่างคา่เอฟ ( F-test ) เพื่อศึกษาว่าความแตกต่างของลักษณะส่วนบคุคล
ด้านมีผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บรโิภคในย่านสีลม จงัหวัดกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มประชากรที่มีปัจจัยคณุสมบัติสว่นบุคคลด้านรายได้ทีแ่ตกต่างกันมี
ผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ไม่แตกต่างกัน  

สมมุติฐานข้อที่ 2: ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ที่ส่งผลต่อการพิจารณาเลือก
ซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในย่านสีลมจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ทดสอบคือการวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงเส้นอย่างงา่ย (Simple Regression Analysis) 
  ผลการวิเคราะห์แบบถดถอยเชงิเส้นอย่างงา่ย (Simple Regression Analysis) พบว่า ปัจจัยดา้น
การเลือกซื้อและใช้รถยนต์มีอิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ร้อยละ 2.1 
 สมมุติฐานข้อที่ 3: ปัจจัยด้านการตลาด ที่สง่ผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่ม
ผู้บริโภคในยา่นสลีมจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

สถิติที่ใช้ทดสอบคือ สถิติทดสอบการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเชิงพหุ ( Multiple  Regression 
Analysis ) 
 ผลการวิเคราะห์แบบการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจัดจ้าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด
มีอิทธิพลต่อต่อการพิจารณาเลอืกซื้อรถยนต์ MG ZS ร้อยละ 28.6 

 

 
 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
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การอภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่า พบวา่ผู้บรโิภคที่มีปัจจัยดา้นคุณสมบัติสว่นบคุคลประกอบด้วย เพศ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกัน มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเงินฝากประเภท
สลากออมสิน ไม่แตกต่างกัน ยกเว้นอายุที่แตกต่างกัน  

เพศ (Sex) สอดคล้องกับงานวจิยัของ แครียา ภู่พัฒน์ (2551) ซึ่งพบว่า ผู้บริโภคทัง้เพศชาย และ
หญิงมีพฤติกรรมการเลือกซื้อรถยนต์ไม่แตกตา่งกัน ทัง้ในด้านระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจเลอืกซื้อ การเก็บ
ข้อมูล และการแนะน้าหรือบอกต่อผู้อื่น  

อายุ (Age) สอดคล้องกับงานวิจยัของ วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ที่ท้าการศึกษาเก่ียวกับปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด กรณีศึกษา Toyota Prius พบว่า 
อายุส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด เนื่องจากราคาค่อนข้างสงู  

ระดับการศึกษา (Education) สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ซึ่งพบว่า 
ระดับการศึกษาที่แตกตา่งนัน้ไมส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด ทั้งในด้านผลติภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจา้หน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
 สถานภาพ (Status) สอดคล้องกับกับงานวิจัยของ วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ที่พบว่า สถานภาพ
การสมรสไม่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ไฮบริด ไม่วา่จะเป็นในปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ หรือราคา เป็น
ต้น 

อาชีพ (Occupation) ไม่สอดคล้องกับแครียา ภู่พัฒน์ (2551) ที่พบว่า อาชีพที่แตกตา่งกัน จะ
ส่งผลให้มีพฤติกรรมในการ 
เลือกซื้อรถยนต์แตกต่างกัน 

รายได้ (Income) ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของสฤษดิ์พงษ์ เพ่งเล็งผล (2544) ซึ่งได้ท้าการศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อรถยนต์นั่งส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท  
 ผลการวิจัยพบว่าพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส้าคัญมากที่สดุ
คือ พิจารณาเลือกซื้อรถยนต์จากค้านึงถึงมาตรฐานความปลอดภัย ความสะดวกสบายในการใช้งาน ความ
เหมาะสมในการใช้งาน ราคา และรูปแบบรถยนต ์รองลงมาคือ ชื่อเสียงของตราสนิค้า การบ่งบอกความเป็น
คุณได้ดีที่สุด และตามความสนับสนุนจากคนในครอบครัว ล้าดับถัดมาคือ ตามความสนบัสนนุจากคนใน
ครอบครัว และเลือกใช้รถยนต์ตามความนยิมของกลุ่มเพื่อน ซึ่งไม่สอดคล้องกับทฤษีและบทความใด 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการตลาด พบวา่กลุ่มตัวอย่างใหร้ะดับความส้าคัญมากกับส่วนประสม
ด้านการตลาดทัง้หมด อันได้แก่ ตัวรถยนต์(Product) ราคารถยนต(์Price) สถานที่การจดัจ้าหน่ายและ
ให้บริการ(Place) และ โปรโมชัน่ต่าง ๆ(Promotion)  
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 ผลิตภัณฑ์ (Product) สอดคล้องกับงานวจิัยของแครียา ภู่พัฒน์ (2551) ที่กล่าววา่ ผลิตภัณฑ ์ถือ
เป็นปัจจัยส้าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ในระดบัมาก โดยผู้บริโภคได้ให้ความสา้คัญในเรื่อง
ตราสินคา้ อัตราการประหยัดนา้มันสงู และสามารถหาอะไหลม่าทดแทนได้งา่ย  

ราคา (Price) สอดคล้องกับอ้านาจ พนาคุณากร (2554) ที่ท้าการศึกษาปัจจัยแวดล้อมในการดารง
ชีวิตที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ Eco-Car ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัด้านราคามี
ความส้าคัญในการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์  

ช่องทางการจัดจ้าหนา่ย (Place) สอดคล้องกับแครียา ภู่พัฒน์ (2551) ที่ได้ท้าการศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ โตโยตา้ นิว วีออส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งกล่าววา่
ช่องทางการจัดจ้าหนา่ยถือเป็นปัจจัยที่สา้คัญทีสุ่ดในการเลือกซื้อรถยนต์ ด้วยเหตุผลของความหลากหลาย
ของศูนย์บริการที่ตั้งอยู่ในหลากหลายท้าเล และเดินทางสะดวก เป็นต้น  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) สอดคล้องกับอ้านาจ พนาคุณากร (2554) ที่ท้าการศึกษา
ปัจจัยแวดล้อมในการดารงชีวติที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ Eco-Car ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผู้บริโภคได้ให้ความส้าคญักับการส่งเสริมการตลาดมาก เนื่องจากผู้บริโภคต้องการได้รับผลตอบแทนที่
คุ้มค่ากับเงินที่จา่ยไป การส่งเสริมการตลาดทา้ให้เกิดความรู้สึกที่ดีและผูกพนักับสนิค้า  
 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาปัจจยัคุณสมบตัิสว่นบุคคล ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ และ
ปัจจัยด้านการตลาดทีส่่งผลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS ของกลุ่มผู้บริโภคในย่านสีลมจังหวัด
กรุงเทพมหานคร  

ดังนั้นพนักงานหรือผู้ที่เกี่ยวข้องกับรถยนต์ MG ZS สามารถนา้ผลลัพธท์ี่ไดไ้ปพิจารณาวางแผนการ
บริหารจัดการหรือน้าไปเปน็แนวทางในการพัฒนา แก้ไข และปรับปรุงสนิค้า และบริการ ให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด  เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้มากทีสุ่ด และนา้มาซึง่ยอดขายที่
เพิ่มข้ึนของกิจการ ดังนั้นจึงได้มกีารก้าหนดข้อเสนอแนะ ดังนี้คือ 

ปัจจัยคุณสมบัติส่วนบุคคล จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่มปีจัจัยด้านคุณสมบัตสิ่วนบุคคล
ประกอบด้วย เพศ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มผีลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้
บริการเงินฝากประเภทสลากออมสิน ไม่แตกตา่งกัน ยกเว้นอายทุี่แตกต่างกัน อย่างไรแล้ว ผู้บรหิารหรือ
พนักงานที่เก่ียวข้องก็ควรต้องทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคในแต่ละอาชีพ  อายุ ฯลฯ วา่มีความ
ต้องการเลือกใช้บริการอย่างไร  เพื่อที่ผู้บริหารและผู้ที่เก่ียวข้องจะไดน้้ามาวางแผนพฒันากระบวนการผลิต 
และการให้บริการหลังการขาย และสามารภตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ และใช้รถยนต์ ผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการเลือกซื้อและ
ใช้รถยนต์มีอิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ MG ZS จากผลการวิจัยพบว่า บริษัทควรมกีารจัดท้า
ข้อมูลลูกค้าถูกต้องและเป็นปจัจบุัน มีการตรวจสอบปรับปรุงแก้ไขฐานข้อมูลลูกคา้อยู่เสมอในส่วนของ
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พฤติกรรมการเลือกซื้อและใช้รถยนต์ ซึ่งในจุดนี้ผูบ้ริหารและพนักงานผู้ที่เก่ียวข้องจะต้องเตรียมพนักงานให้
พร้อมทั้งในเร่ืองของการปฏิบัติงานให้เกิดความถูกต้อง และรวดเร็ว และรวมถึงเร่ืองอ่ืน ๆด้วย 

ปัจจัยทางด้านการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส้าคญัมากกับส่วนประสมด้านการตลาด
ทั้งหมด อันได้แก่ ตัวรถยนต์ (Product) ราคารถยนต์ (Price) สถานที่การจัดจ้าหนา่ยและให้บริการ (Place) 
และ โปรโมชัน่ต่าง ๆ(Promotion) ผู้บริหารและพนักงานที่เก่ียวข้องควรเล็งเห็นถึงความส้าคัญน้าไป
ปรับปรุงพฒันา ผลิตภัณฑ์ ความเหมาะสมด้านราคา สถานที่จดัจ้าหน่าย และโปรโมชั่นตา่ง ๆ เพื่อสร้างจุด
ขายให้ผลิตภัณฑ์ และสร้างความประทับใจแก่ลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
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