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การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของลูกคา้ปลีกจากห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ยนต์ศิลป์ จงัหวดัล าปาง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ลูกคา้ขายปลีกของห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ยนตศิ์ลป์  จ  านวน
ทั้งหมด  265 ราย  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 
และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ี  

กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ขายปลีก ของหา้งหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ยนตศิ์ลป์ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี ศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ประกอบกิจการประเภท
อู่ซ่อมรถยนต์ ลกัษณะของการด าเนินกิจการเป็นเจา้ของคนเดียว มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ และ
ด าเนินกิจการเป็นระยะเวลา 11-20 ปี  

พฤติกรรมการซ้ืออะไหล่รถยนต์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างลูกคา้ขายปลีกส่วนใหญ่มียอดซ้ือต่อ
เดือนอยู่ท่ีต  ่ากว่า 10,000 บาท รู้จกัห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ยนต์ศิลป์ จากค าแนะน าจากอู่หรือ
สถานท่ีเขา้รับบริการซ่อมรถยนต ์อะไหล่รถยนตท่ี์ซ้ือเป็นประจ าคือ ระบบเคร่ืองยนต-์เกียร์ ชนิดของ
อะไหล่เป็นแบบอะไหล่ทดแทนและอะไหล่เก่า มีความถ่ีในการซ้ือ 2 คร้ังต่อเดือน ช าระเงินสด มี
วิธีการในการก าหนดคุณภาพโดยการก าหนดตามตัวอย่างอะไหล่ท่ีต้องการ ผูท่ี้มีอ านาจในการ
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ตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ เจา้ของกิจการ มีนโยบายในการจดัซ้ืออะไหล่รถยนตโ์ดยซ้ือจากแหล่งขายหลาย
แหล่ง เหตุผลส าคญัท่ีเลือกซ้ืออะไหล่จากห้างหุ้นส่วนสามญัยนตศิ์ลป์  คือ สามารถจดัสินคา้ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งแม่นย  าตรงตามความตอ้งการ นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดยงัคงท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการและจะ
แนะน าใหบุ้คคลท่ีรู้จกัมาใชบ้ริการซ้ืออะไหล่รถยนตจ์ากหา้งหุน้ส่วนสามญั ยนตศิ์ลป์อีก  

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถยนต์ของกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ขายปลีก
จากห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ยนตศิ์ลป์ จงัหวดัล าปาง พบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
รายด้านพบ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยล าดับแรกลูกค้าให้
ความส าคญัต่ออะไหล่ท่ีจ าหน่ายมีความทนทาน คุณภาพดี ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยล าดบัแรกลูกคา้ให้ความส าคญัต่อราคาขายอะไหล่รถยนตถู์กกวา่ท่ีอ่ืน (กรณีสินคา้
เหมือนกัน) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยล าดบัแรก
ลูกคา้ให้ความส าคญัต่อมีอะไหล่รถยนต์พร้อมจ าหน่ายเสมอในคลงัอะไหล่ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยล าดับแรกลูกค้าให้ความส าคัญต่อการให้ของ
สมนาคุณ/ของแถมในโอกาสพิเศษต่างๆ ปัจจยัดา้นบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยล าดบัแรกลูกค้าให้ความส าคญัต่อพนักงานสามารถจดัสินคา้ให้แก่ลูกค้าได้อย่างถูกตอ้งตามท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากโดยล าดบัแรก
ลูกคา้ให้ความส าคญัต่อบริการให้ค  าปรึกษา และค าแนะน าเก่ียวกบัอะไหล่แก่ลูกคา้และปัจจยัดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยล าดบัแรกลูกคา้ให้
ความส าคญัต่อป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจไดดี้ 
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ABSTRACT 
 
 This independent study aimed to investigate marketing mix factors affecting customer 
decision towards purchasing automotive spare parts from Yontsilp Corporate Partnership, Lampang.  
Sample of this study was identified to 256 retailed customers of Yontsilp Corporate Partnership, 
Lampang.  Questionnaires were used as the tool to collect data. Data were analyzed with the 
statistical package by using descriptive statistics, including frequency, percentage and mean. The 
studied findings were summarized as follows. 
 The majority of the retailed customers of Yontsilp Corporate Partnership, Lampang was 
male, in the age of 41 – 50 years old, graduated in high school/vocational level and worked in the 
garage business, which was registered as the single proprietorship. They were in the position of 
garage owner and their garage business had been operated for 11 – 20 years. 
 Based upon the study on behavior of those retailed customers towards purchasing 
automotive spare parts, the results presented that in a month, the samples had the total purchasing 
amount at less than 10,000 Baht.  They knew Yontsilp Corporate Partnership from the 
recommendations of other garages or automotive repair centers. They usually purchased pieces of 
machinery – gear spare parts in order to replace the old ones. The frequency of their purchase was 2 
times a month and the payment was done in cash. Quality specification of the automotive spare 
parts was specified in according to the sample of spare parts that they needed. Purchasing authority 
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belonged to the garage owner. The purchasing policy was to purchase the spare parts from various 
sources of distribution.  The significant reason of purchasing automotive spare parts from Yontsilp 
Corporate Partnership was the accuracy in delivering products as ordered. In addition, all 
respondents agreed to return to take services at Yontsilp Corporate Partnership and would 
recommend their fellows to purchase automotive spare parts here. 
 The findings on factors affecting retailed customers decision towards purchasing 
automotive spare parts from Yontsilp Corporate Partnership, Lampang presented that in an 
overview, all factors affected customer purchasing decision at high level. Hereafter were showed 
more details in each factor. Product factor affected customer purchasing decision at the highest level 
and the element that the customers paid the first concern on was the durable and good quality of 
product. Price factor affected customer purchasing decision at the highest level and the element that 
the customers paid the first concern on was the cheaper price (of the same piece of product) than 
other shops. Place factor affected customer purchasing decision at high level and the element that 
the customers paid the first concern on was the remaining of in-stocked products for sale. Promotion 
factor affected customer purchasing decision at high level and the element that the customers paid 
the first concern on was to offer of free gift / premium to customers in special occasions. People 
factor affected customer purchasing decision at the highest level and the element that the customers 
paid the first concern on was the accuracy of serving right product to customers as requested. 
Service process factor affected customer purchasing decision at high level and the element that the 
customers paid the first concern on was the consultancy and advice services on automotive spare 
parts.  Physical evidence and presentation factor affected customer purchasing decision at high level 
and the element that the customers paid the first concern on was the prominent and eye-catching 
shop’s sign which could easily draw customer’s attraction. 
 


