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ชื่อเร่ือง   การศึกษาการตลาดรถกระบะญี่ปุ่นในประเทศไทย  กรณีศึกษา : รถกระบะยี่ห้อ 

  โตโยต้าและ อีซูซุ 

ชื่อผู้วิจัย   นางสาวสินธุนา  พงษ์พันธุ์  รหัสนักศึกษา  05530820 

อาจารย์ท่ีปรึกษา  อาจารย์ ดร.สุรีพร   จรุงธนะกิจ 

ปีการศึกษา   2556 

บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของรถกระบะญ่ีปุ่น และปัจจัยที่

มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อรถกระบะญ่ีปุ่น ตลอดจนการศึกษาเปรียบเทียบลักษณะการใช้งานของ

ผู้ใช้รถกระบะญ่ีปุ่น อีกทั้งศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะญ่ีปุ่น ยี่ห้อโต

โยต้าและอีซูซุ ในเขตพื้นที่บางขุนเทียน โดยอาศัยข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์

ตลาดของบริษัทโตโยต้าและอีซูซุ รวบทั้งมีการรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้รถกระบะทั้ง 2 ยี่ห้อโดยการ

ใช้แบบสอบถามจ านวน 160 ชุดในการส ารวจเพื่อให้ได้ข้อมูลของผู้ใช้รถกระบะ 

ผลการศึกษาพบว่า การแข่งขันของทั้งสองค่ายนั้นมีการแข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายที่ใกล้เคียงกัน แต่โตโยต้านั้นจะมีการชิงโชคที่มากกว่า

อีซูซุจากในอดีต และอีซูซุก็มีการบริการหลังการขายที่ดีกว่าโตโยต้า โดยในปัจจุบันทั้งสองค่ายมี

การปรับปรุงที่ดีขึ้นเพื่อน าหน้าคู่แข่ง ในด้านอิทธิพลนั้นพบว่าผู้ใช้เป็นผู้ตัดสินเองเป็นส่วนใหญ่

และมีการใช้งานในลักษณะของพาณิชย์มากที่สุด และส าหรับด้านความพึงพอใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

ราคา พนักงาน กระบวนการจัดซื้อ การจัดโปรโมชั่นและการซ่อมหลังการขายนั้นผู้ใช้ทั้งสองยี่ห้อมี

ความพึงพอใจอยู่ในเกณฑ์ระดับ พอใจมาก เมื่อแปลความหมายออกมาแล้ว 

 

ค าส าคัญ     รถกระบะ ,โตโยต้า,อีซูซุ,ความพึงพอใจ 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ประเทศไทยมีระบบเศรษฐกิจแบบเปิด การค้าระหว่างประเทศจึงมีบทบาทส าคัญใน

ฐานะกลไกลในการพัฒนาสร้างความเจริญรุ่งเรืองและผลักดันให้เศรษฐกิจของประเทศขยาย

ตัวอย่างรวดเร็วหลังจากการที่เขตการค้าเสรีอาเซียนหรือ AFTA ได้เร่ิมขึ้นอย่างเป็นทางการตั้งแต่

เดือนมกราคมของปี 2546 ส่งผลให้สัดส่วนการส่งออกของไทยเพิ่มมากขึ้น เป็นที่น่าจับตามองถึง

ผลที่จะเกิดขึ้นในอนาคตต่อแนวโน้มการค้าของไทย เมื่อมีการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  

ด้วยเหตุนี้เองจากการเปิดเสรีมากขึ้นย่อมเป็นผลดีกับระบบเศรษฐกิจของประเทศส่งผลกระตุ้นให้

นักลงทุนจากประเทศหันมาลงทุนในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น 

ด้านของอุตสาหกรรมยานยนต์ ประเทศไทยเป็นภาคส่วนที่มีความแข็งแรงและสร้างรายได้

เป็นล าดับต้นๆให้กับประเทศมา โดยเป็น automotive hub ชั้นน าในภูมิภาคอาเซียน ไม่ว่าจะในด้าน

การผลิต การขายและการส่งออกไปยังตลาดต่างประเทศ  ประสบกับด้านของนโยบายทางเศรษฐกิจ

ของรัฐบาลที่ส่งเสริมภาคอุตสาหกรรม ด้านการตลาด การค้า การลงทุน และข้อตกลงการกีดกันทาง

การค้า ภาษีอากร 

ด้านมาตรฐานของสินค้า  เป็นผลมาจากการเปิดเขตเสรีการค้ารัฐบาลจึงจ าเป็นต้องปรับ

โครงสร้างของนโยบายทางเศรษฐกิจให้สอดคล้องกับสภาวะทางเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มการขยายตัว

ในอนาคตโดยมีการเปิดให้นักลงทุนจากต่างประเทศเข้าท าการลงทุนภายในประเทศไทย เห็นได้

จากแบรนด์รถยนต์ชั้นน าทั่วโลกต่างเลือกประเทศไทยเป็นหนึ่งในฐานการผลิต ซึ่งผลิตรถกระบะที่

ใหญ่ที่สุดในภูมิภาคอาเซียน และมียอดจ าหน่ายรถยนต์ภายในประเทศสูงที่สุดการเปิดให้มีการ

เคลื่อนย้ายเงินทุนอย่างเสรีจะกระตุ้นให้เกิดการลงทุนจากต่างประเทศในอุตสาหกรรมยานยนต์มาก

ขึ้น แบรนด์ผู้ผลิตจากญ่ีปุ่นหลายรายมีแนวโน้มที่จะย้ายฐานการผลิตไปต่างประเทศและมีประเทศ

ไทยเป็นฐานการผลิตที่ส าคัญ ด้วยความต้องการยานยนต์ทั้งจากในและต่างประเทศยังเติบโต

ต่อเนื่อง ก าลังซื้อของผู้บริโภคอยู่ในเกณฑ์ที่ดี อัตราดอกเบี้ยที่อยู่ในระดับต่ า และการเข้าถึงแหล่ง

เงินกู้ที่สะดวกขึ้น และยิ่งไปกว่านั้นหากใช้วัตถุดิบที่มีอยู่ภายในประเทศผลิตชิ้นส่วนได้ ต้นทุนการ

ผลิตลดลงมากส่งผลให้ผู้บริโภคมีก าลังการซื้อรถยนต์มากขึ้น โดยที่ราคาไม่สูงนักถ้าเทียบกับการ

ซื้อรถที่น าเข้าชิ้นส่วนการผลิตจากต่างประเทศ 
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จากการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็วนี้เองจึงอาจส่งผลต่อความต้องการการใช้รถ

กระบะเพิ่มมากขึ้น กล่าวคือเมื่อมีการติดต่อค้าขายเพิ่มมากขึ้น เกิดโรงงานอุตสาหกรรมใหม่ๆ

มากมายภายในประเทศ การส่งออกและน าเข้าก็มีความจ าเป็นเพิ่มมากขึ้นเช่นเดียวกัน การขนส่งจึง

นับว่ามีความส าคัญอย่างมากหากมองถึงระบบการขนส่งทางบกรถกระกระบะก็คงเป็นทางเลือก

หลักๆที่ผู้ประกอบการจะเลือกซื้อเพราะรูปแบบของรถกระบะออกแบบมาเพื่อการใช้การได้

หลากหลายโดยเพราะการบรรทุก มีขนาดที่พอเหมาะ แข็งแรงทนทาน รวดเร็ว  คุ้มค่า สะดวกต่อ

การใช้อย่างเป็นอย่างยิ่ง สามารถใช้ได้ตั้งแต่กิจการครัวเรือน ธุรกิจขนาดเล็ก ไปจนถึงอุตสาหกรรม

ขนาดใหญ่ในบางกิจกรรม 

ปัจจัยที่สร้างแรงกระตุ้นให้มีการใช้รถกระบะมากขึ้นคือ นโยบายรถคันแรกของรัฐบาลที่มี

ยอดขายรถยนต์ที่สูงที่สุดเป็นประวัติการณ์ โดยรัฐบาลเปิดโอกาสให้ผู้ซื้อหรือจองรถยนต์แล้วยื่นค า

ขอใช้สิทธิการรับเงินคืนภาษีได้ประกอบกับค่ายรถต่างๆก็เร่งรุกตลาดเพื่อชิงยอดการจองรถยนต์

โดยการชักน าเสนอรถยนต์รุ่นต่างๆ จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการตลาดรูปแบบต่างๆโดยเฉพาะรุ่นที่

เข้าเกณท์จะได้รับการคืนภาษีและรถกระบะก็เข้าเกณท์การรับคืนภาษีด้วยเช่นกันด้วยเหตุนี้จึงส่งผล

ให้ยอดขายรถกระบะมียอดเพิ่มขึ้น 

การเลือกใช้เขตบางขุนเทียนเป็นพื้นที่การศึกษานั้น เนื่องจากพื้นที่ส่วนใหญ่เป็นเขต

เกษตรกรรมและมีแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศทางธรรมชาติ เป็นเขตเดียวของกรุงเทพมหานครที่มี

พื้นที่ติดทะเลเป็นทั้งแหล่งที่อยู่อาศัย การค้า โรงงานอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมากทั้งขนาดเล็กไป

จนถึงขนาดใหญ่ ที่ส าคัญในการท าธุรกิจนั้นผู้ประกอบการต้องหาที่จะตั้งโรงงานอุตสาหกรรมอยู่ที่

ใดที่หนึ่งซึ่งจะมีผลโดยตรงต่อค่าใช้จ่ายทั้งที่เป็นต้นทุนคงที่ และตันทุนแปรผัน  ผลก าไรจากบริษัท

จะได้รับผลกระทบทันทีหากตัดสินใจเลือกที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมไม่เหมาะสม  หากมองในเร่ือง

ของต้นทุนการขนส่งนั้นเขตบางขุนเทียนเป็นเขตที่เหมาะเป็นอย่างยิ่ง เพราะอยู่ติดกับถนนพระราม

สองที่เป็นเส้นทางหลักที่มุ่งหน้าลงสู่ภาคใต้ของประเทศไทยผ่านเขตอุตสาหกรรมต่างๆเป็นจ านวน

มากจะเป็นประโยชน์และสะดวกต่อการขนส่งสินค้าอย่างมากเพื่อหลีกเลี่ยงการติดขัดทางจราจร

ของกรุงเทพจะช่วยให้ประหยัดเวลาได้ดี จึงไม่อาจปฎิเสธได้ว่ารถกระบะจึงน่าเป็นอีกทางเลือก

ต้นๆที่ผู้ประกอบการโรงงานอุตสาหกรรมต่างๆรวมถึงผู้ใช้อ่ืนๆในเขตบางขุนเทียนเลือกซื้อเพื่อใช้

ในการขนส่งสินค้า หรืออาจจะใช้เพื่อการคมนาคม การโดยสารสามารถใช้ได้หลากหลายรูปแบบมี
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ขนาดพอเหมาะ แข็งแรงทนทาน สะดวกรวดเร็ว เพราะรถกระบะออกแบบมาเพื่อสนองการใช้งาน

ทุกรูปแบบและน่าจะสะท้อนให้เห็นพฤติกรรมการเลือกใช้รถกระบะของผู้บริโภคในเขตนี้ได้ใน

หลากหลายรูปแบบ 

เมื่อพูดถึงรถกระบะในประเทศไทยยี่ห้อที่คนไทยนึกถึงมากที่สุดคือ อีซูซุเพราะอยู่กับวิถี

ชีวิตคนไทยมานานกว่า 50ปี และอีกยี่ห้อหน่ึงที่นึกถึงในปัจจุบันคือ โตโยต้าซึ่งในช่วงหลังปี50มานี้

สามารถสร้างยอดขายน าหน้าอีซูซุได้เป็นอันดับหนึ่ง จากข้อมูลพบว่าปัจจุบันรถกระบะในประเทศ

ไทยที่มียอดขายสูงสุดอันดับหนึ่งคือโตโยต้า และอันดับสองคืออีซูซุ ในปี 2528-2552 อีซูซุมี

สัดส่วนการแบ่งตลาด 40.92% โตโยต้า39.2% ยอดขายรวมปี 2551-2555 รถกระบะขนาด 1ตันของ

โตโยต้ามียอดรวมทั้งหมด 827,988 คัน อีซูซุ698,009 คัน แม้ในปี2554โตโยต้าและอีซูซุจะมี

ยอดขายลดลงจากปี2553 เพราะเกิดจากภัยพิบัติสึนามิที่ประเทศญ่ีปุ่นและน้ าท่วมในหลายจังหวัด

ของประเทศไทย แต่หลังจากปีนั้นพบว่าทั้งสองบริษัทมียอดขายรวมเพิ่มขึ้น แสดงให้เห็นถึงความ

ต้องการใช้รถกระบะของผู้บริโภคเพิ่มขึ้น 

 นอกจากนี้ทั้งสองยี่ห้อยังมีการใช้กลยุทธ์ Idol marketing เพื่อแสดงออกถึงลักษณะของ

ผู้ใช้รถโดยผ่านบุคลิกของดาราดังในช่วงนั้น โตโยต้ายังได้ใช้ Pricinsstralegyในการจ าหน่ายรถ

กระบะราคาถูกเพราะสามารถควบคุมต้นทุนการผลิตให้ถูกลงได้ ขณะเดียวกันอีซูซุได้เสนอ

เคร่ืองยนต์ตัวใหม่ที่มีอัตราการประหยัด 

น้ ามันมากกว่าเดิม 15%ทั้งหมดนี้ก็เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 

                ด้วยเหตุดังกล่าวท าให้ผู้วิจัยใคร่ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทโตโยต้าและอีซูซุ 

ตลอดจนปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้รถกระบะ พฤติกรรมการใช้งานและความพึงพอใจในการ

ใช้รถกระบะของผู้ใช้ทั้งสองยี่ห้อ 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของรถกระบะญี่ปุ่นในประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อรถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย 

3.เพื่อศึกษาเปรียบเทียบลักษณะการใช้งานรถของผู้ใช้รถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย 

4.เพื่อศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะญ่ีปุ่นในประเทศไทย 
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ขอบเขตการศึกษา 

1.ศึกษารถกระบะเฉพาะยี่ห้อ ISUZU และ TOYOTA 

2.ศึกษาเฉพาะพื้นที่เขตบางขุนเทียน  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

              3.ศึกษาข้อมูลรุ่นรถในช่วงปี พ.ศ.2550 - พ.ศ.2556 

วิธีการวิจัย 

1.รวบรวมข้อมูลด้านทุติยภูมิจากแหล่งต่อไปนี้ 

    1.1 ศึกษาเอกสารงานวิจัยและบทความที่เกี่ยวข้องกับรถกระบะของโตโยต้าและอีซูซุ 

    1.2 รวบรวมข้อมูลจากหนังสือ วารสาร ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต 

    1.3 ข้อมูลรูปแบบสถิติ ตาราง และแผนภูมิต่างๆ 

2.รวบรวมข้อมูลด้านปฐมภูมิจากแบบสอบถามของผู้บริโภค 

3.น าข้อมูลที่ได้มาศึกษาและวิเคราะห์ตามจุดประสงค์ 

4.เรียบเรียงผลการศึกษา 

5.สรุปผลการศึกษา 

ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 

1.ท าให้ทราบกลยุทธ์ทางการตลาดของรถกระบะญี่ปุ่นยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุใน 

ประเทศไทย 

2.ท าให้ทราบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อรถกระบะญ่ีปุ่นยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ 

ในประเทศไทย 

3.ท าให้ทราบการความแตกต่างลักษณะการใช้งานของผู้ใช้รถกระบะญ่ีปุ่นยี่ห้อโตโยต้า

และอีซูซุในประเทศไทย 

4.ท าให้ทราบความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะญี่ปุ่นยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุในประเทศไทย 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

ค าว่า “รถกระบะ” (pick-up)หมายถึง รถยนต์ที่มีที่นั่งด้านหน้าคนขับตอนเดียวส าหรับ

คนขับหรือมีที่นั่งหลังคนขับเพิ่มเข้ามา และตอนหลังเป็นกระบะบรรทุกขนาด 1 ตัน เปิดโล่งจนถึง

ท้ายรถโดยไม่มีหลังคา 
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 ค าว่า “ผู้ใช้” (user)หมายถึง ผู้ที่เป็นเจ้าของรถกระบะบรรทุกขนาด 1 ตันหรือผู้ที่ซื้อรถ

กระบะคันนั้นมา 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จ าแนกรายละเอียดดังนี้ 

1.แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

3.แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 

4.แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 

5.ข่าวและบทความที่เกี่ยวข้อง 

1.แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

 Kotler (อ้างอิงจากพัฒนา  ศิริโชคบัณฑิต 2548:200อ้างอิงในศุภวิทย์  เวศย์รุตม์ 2553:30) 

ได้กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด(Marketing mix)ว่าเป็นชุดเคร่ืองมือทางการตลาดที่

กิจการใช้ด าเนินงานเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ในตลาดเป้าหมาย จ าแนกเคร่ืองมือออกเป็น 4 กลุ่ม

ใหญ่ๆซึ่งเรียกว่า “4P”ของตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price)ช่องทางการจัด

หน่าย (Place)การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจ

บริการ (Marketing mix for service)ต้องให้ความสนใจในปัจจัยอ่ืนเพิ่มเติม โดยการน าอีก 4P’s มา

ให้กับธุรกิจบริการ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) พนักงาน (People)กระบวนการในการ

ให้บริการ(Process)การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)การประชาสัมพันธ์  (Public Relation) 

 ผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งสนองตอบความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้าให้พึง

พอใจในผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบไปด้วย ตัว

สินค้าและคุณค่าในสายตาลูกค้า จึงมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์(Product 

development)จึงมีความส าคัญมาก  เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and 

improved)กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์จึงเกี่ยวข้องกับกับการการตัดสินใจ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์(Product 

attribute)ควรเป็นอย่างไร ส่วนผสมผลิตภัณฑ์(Product mix) และสายผลิตภัณฑ์(Product line) จะ

ประกอบด้วยตัวสินค้าอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์ของบริษัทต้องมีคุณสมบัติที่สามารถตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคได้ 
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 ราคา  (Price)เป็นสิ่งก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปแบบของตัว

เงิน ผู้ประกอบการจะต้องก าหนดราคาให้เหมาะสม เพราะราคาจะเป็นใจกลางของส่วนประสมทาง

การตลาดทั้งหมด และเป็นตัวกลไกลสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดขึ้นมาได้ ในการก าหนดราคา

นี้ จะต้องพิจารณาถึงลักษณะการแข่งขันในตลาดเป้าหมายและปฏิกริยาของลูกค้าที่แตกต่างกัน 

 ช่องทางการจ าหน่าย  (Place)เป็นการน าผลิตภัณฑ์ไปสู่ตลาดเป้าหมายรวมถึงกลยุทธ์ด้าน

ความเร็วและสะดวกสบายก็เป็นสิ่งส าคัญ กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์ดีหากไม่มีความสามรถไปถึงทันเวลา 

ในสถานที่ที่ซึ่งต้องการแล้ว ผลิตภัณฑ์นั้นๆก็จะไร้ความหมาย  จึงจ าเป็นต้องพิจารณาสถานที่ เวลา 

และบุคคลที่สินค้าและบริการควรจะถูกน าไปเสนอขาย 

 การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)เป็นการติดต่อข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้าง

ทัศนคติหรือพฤติกรรมการซื้อหรือการแจ้ง การบอกกล่าว และการขายความคิด ความสนใจให้

ลูกค้าได้รู้จะเกี่ยวข้องกับวิธีการต่างๆ ที่ใช้ส าหรับสื่อสารให้ถึงตลาดเป้าหมายให้ได้ทราบถึง

สถานที่จ าหน่าย ระดับราคาผลิตภัณฑ์ 

 การโฆษณา  (Advertising)เป็นการเสนอขายโดยผ่านสื่อต่างๆ เช่น การโฆษณาทางวิทยุ 

โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา โปสเตอร์ ใบปลิว เป็นต้น 

 พนักงาน  (People)บุคคลที่ให้บริการซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าโดยลูกค้าได้อย่างแตกต่างเหนือคู่แข่ง  

 กระบวนการในการให้บริการ(Process)กระบวนการในการท างานทั้งหมด เพื่อส่งมอบ

คุณภาพในการให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจลูกค้า สามารถสร้างความพึงพอใจ

ให้กับลูกค้า (customer satisfaction) 

 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)เป็นกิจกรรมที่กระตุ้นการซื้อของผู้บริโภคและเพิ่ม

ประสิทธิภาพของผู้ขาย 

การประชาสัมพันธ์  (Public Relation)เป็นการสร้างความคิดเห็นหรือทัศนะคติที่ดีต่อ 

ธุรกิจ เช่น การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับชุมชุน 

 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence)เป็นการตกแต่งสถานที่ ผังที่ตั้ง ลักษณะทาง

กายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นในด้านความสะอาด การ

ตกแต่งอาคารสถานที่ การแต่งกายของพนักงาน หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 
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 จากแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบทางการตลาดที่ถูก

ควบคุมโดยองค์กรที่น ามาใช้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่งโดยสรุปแล้วผลิตภัณฑ์

หรือบริการที่องค์กรเสนอให้แก่ลูกค้าจะต้องมีประโยชน์ในสายตาของลูกค้า มีการตั้งราคาที่

ผู้บริโภคสามารถยินดีจ่ายเมื่อเปรียบเทียบกับคุณค่าที่ผู้บริโภคได้รับ ตลอดจนช่องทางการจัด

จ าหน่ายและการสื่อสารที่เข้าผู้บริโภค ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลกระทบต่อกลยุทธ์ทางการตลาดและผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะขนาด 

1 ตัน ยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ จึงได้น าองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี้มาสร้างเป็น

แบบสอบถามในการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะขนาด 1ตัน ยี่ห้อโต

โยต้าและอีซูซุ ของผู้ซื้อในเขตบางขุนเทียน  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.1 ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค  

ศิริวรรณและคณะ (2541) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการ

ตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า นักการตลาดจ าเป็นต้อง

ศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ พฤติกรรมผู้บริโภคมีผล

ต่อกลยุทธ์การตลาดทางธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจในทุกๆด้านประสบความส าเร็จ  เพื่อให้

สอดคล้องแนวความคิดทางการตลาดที่กล่าวไว้ในเร่ืองการท าให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุนี้จึงต้อง

ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเพื่อจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์การตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคได้ 

2.2  ปัจจัยท่ีเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมผู้บริโภค 

Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar (1994) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง

พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหาการซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้จ่าย ในผลิตภัณฑ์และ

บริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา ซึ่งการตอบสนองนั้นจะตอบสนองความ

ต้องการขั้นพื้นฐาน 5 ประการ คือ ความต้องการของร่างกาย (Physiological) ความต้องการความ

ปลอดภัย (Safty Needs) ความต้องการด้านสังคม (Social Needs) ความต้องการได้รับการยกย่อง 

(Esteem Needs) และความต้องการมีความส าเร็จส่วนตัว (Self Actualization Needs) 
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2.3  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

Kotler(1994),(2000)  ได้แบ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเป็น 2 ประการ คือ  

2.3.1 ปัจจัยที่อยู่ภายในตัวบุคคล จะเปน็ตัวควบคุมกระบวนการความคิดภายใน  

ทั้งหมดของผู้บริโภคประกอบด้วย  

  ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer’s Needs)หมายถึง สิ่งที่จ าเป็นใดๆส าหรับ

ร่างกายทางกายภาพและจิตใจ  

แรงจูงใจ(Motive) หมายถึง สิ่งกระตุ้นหรือความรู้สึกที่เป็นสาเหตุที่ท าให้บุคคลมี 

การกระท าหรือพฤติกรรมในรูปแบบที่แน่นอน 

บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษย์หรือลักษณะอุปนิสัยที่ 

สร้างขึ้นภายในตัวบุคคล ท าให้บุคคลแต่ละบุคคลแตกต่างไปจากคนอ่ืน 

การเรียนรู้  (Awareness) หมายถึง การมีความรู้ในบางสิ่งบางอย่างได้โดยผ่าน 

ประสาททั้ง 5 ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัย 3 อย่าง คือ  

1.การรับรู้ (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลที่มีต่อ 

สิ่งของหรือความคิดที่สังเกตเห็นได้ หรืออะไรก็ตามที่ถูกน าเข้ามาสู้ความสนใจของผู้บริโภคโดย

ผ่านประสาททั้ง 5   

2.ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่มกว้างๆของความรู้สึกที่มีอยู่ภายในตัว 

ของมนุษย์หรือความเห็นที่เป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล   

3.การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงใดๆในความนึกคิดของ 

ผู้บริโภค การตอบสนอง หรือพฤติกรรมอันเป็นผลเนื่องมาจากการได้ปฏิบัติประสบการณ์หรือการ

เกิดขึ้นของสัญชาตญาณ 

2.3.2 ปัจจัยที่อยู่ภายนอกตัวบุคคลบุคคลจะได้รับผลกระทบจากสิ่งแวดล้อมอยู่ 

ตลอดเวลา แบ่งอย่างกว้างได้ดังนี้   อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences)อิทธิพลของสังคม 

(Social Influences)   อิทธิพลธุรกิจ (Business Influences)  อิทธิพลวัฒนธรรม (Culture Influences)  

อิทธิพลทางเศรษฐกิจและอิทธิพลทางรายได้  (Economic or Income Influences) โดยสิ่งกระตุ้น 

เป็นอีกปัจจัยที่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ  

1. สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งที่นักการตลาดสามารถควบคุมเป็นสิ่งกระตุ้นที่ 
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เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์

ให้สวยงามเพื่อกระตุ้นความต้องการสิ่งกระตุ้นด้านราคา เช่น การก าหนดราคาของสินค้าให้

เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาจากกลุ่มเป้าหมายลูกค้าสิ่งกระตุ้นด้านจัดช่องทางการจ าหน่าย 

เช่น จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพื่อความสะดวกแก่ผู้บริโภคและสิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริม

การตลาด เช่น การโฆษณาสม่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม 

และสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  

2.สิ่งกระตุ้นด้านอ่ืนๆ ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น สถานการณ์ด้าน 

เศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภคสิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น การน าเทคโนโลยีด้านการฝาก-ถอน 

กู้ยืม ที่สะดวกยิ่งขึ้นเพื่อผู้บริโภคสิ่งกระตุ้นทางด้านกฎหมายและทางการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่ม

หรือลดภาษีสินค้าให้แก่ผู้บริโภคและ สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น ขนมธรรมเนียม การรับรู้ การ

สืบทอดข้อมูลต่างๆ 

3.แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 

 ความพึงพอใจสามารถแยกออกได้ เป็น 2 ประเด็นหลักๆ คือ ความพึงพอใจของ

ผู้ปฏิบัติงานและความพึงพอใจของผู้รับบริการ ในการศึกษาคร้ังนี้จะอธิบายเฉพาะความพึงพอใจ

ของผู้รับบริการเท่านั้น มีผู้ให้แนวคิด 

และทฤษฎีที่น่าสนใจดังนี้(อ้างถึงในโชติกา เหลืองสุขโสภณ , 2555 : 14) 

 E.J. Mccormick& I.R Daniel (1980 :306) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นปฏิกิริยาตอบสนองที่

แสดงออกถึงความชอบหรือไม่ชอบของมนุษย์ที่จะเลือกอยู่กับสิ่งที่ตนเองพึงพอใจ 

 วิมลสิทธิ  หรยางกรู (อ้างถึงใน นิลุบล  เพ็งพานิช,2530  : 19 )กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็น

การให้ค่าความรู้สึกของคนเราที่สัมพันธ์กับโลกทัศน์ ที่เกี่ยวกับความหมายของสภาพสิ่งแวดล้อม 

ค่าความรู้สึกของบุคคลที่มีต่อสภาพแวดล้อมจะแตกต่างกัน เช่น ความรู้สึกดี-เลว พอใจ-ไม่พอใจ 

สนใจ-ไม่สนใจ เป็นต้น 

 ดิเรกฤกษ์หร่าย (อ้างถึงใน นิลุบล  เพ็งพานิช, 2530 : 19) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง

ทัศนคติในทางบวกของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือปัจจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง ความรู้สึกพอใจจะ

เกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลได้รับการตอบสนอง หรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดับหนึ่ง 

ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดขึ้น หากความต้องการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ได้รับการ
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ตอบสนอง ความรู้สึกทางลบ ความรู้สึกทางบวก และความสุข มีความสัมพันธ์กันอย่าง

สลับซับซ้อน และระบบความสัมพันธ์ของความรู้สึกทั้ง 3 นี้เรียกว่า “ระบบความพึงพอใจ” โดย

ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรู้สึกทางบวกมากกว่าความรู้สึกทางลบ สิ่ง

ที่ท าให้เกิดความพึงพอใจของมนุษย์มักจะได้แก่ ทรัพยากร(Resources)หรือสิ่งเร้า (Stimuli)การ

วิเคราะห์ระบบความพึงพอใจ คือ การศึกษาว่าทรัพยากรหรือสิ่งเร้าแบบใดเป็นสิ่งที่ต้องการที่จะท า

ให้เกิดความพอใจและความสุขแก่มนุษย์ ความพอใจจะเกิดได้มากที่สุดเมื่อมีทรัพยากรทุกอย่างที่

เป็นที่ต้องการครบถ้วน 

4.แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 

 4.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550:46) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการในการเลือกที่จะ

กระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในการเลือกต่างๆของ

สินค้าและบริการอยู่ เสมอ โดยที่ลูกค้าจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ

สถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค  

4.2พฤติกรรมของการตัดสินใจ 

 เกรียงศักดิ์  ธีระโกวิทขจร (2534) ได้จัดขั้นตอนของพฤติกรรมในการตัดสินใจไว้ 3 

ขั้นตอน คือ การรับรู้  ค่านิยมและบุคลิกภาพ 

 การรับรู้เป็นกระบวนการเลือกและจัดระบบข้อมูลตามความรู้สึกของตนเองซึ่งก่อให้เกิด

ประสบการณ์ใหม่ การรับรู้จึงมีอิทธิพลในการก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของบุคคลให้แตกต่าง

กันออกไป การรับรู้สิ่งต่างๆของบุคคลจะแตกต่างกันออกไปตามความคุ้นเคยหรือประสบการณ์ใน

เร่ืองค่านิยม บุคลิกภาพ พื้นฐานทางวัฒนธรรมและลักษณะทางกายภาพของบุคคล การรับรู้จึงมี

บทบาทส าคัญต่อการตัดสินใจของบุคคลแตกต่างกันออกไปด้วย 

 ค่านิยมเป็นสิ่งที่คนคิดว่าควรจะเป็นไม่ว่าสิ่งนั้นจะดีหรือไม่ก็ตาม และเป็นสิ่งที่บุคคลใน

กลุ่มมีความเห็นเหมือนกัน ค่านิยมของคนจะเกิดจากกระบวนการเรียนรู้ทางสังคมท าให้

ประสบการณ์ของแต่ละคนผิดแปลกแตกต่างกันออกไป ค่านิยมจะแสดงออกมาในรูปของความ

สนใจ ความต้องการ ความปรารถนาในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ค่านิยมมีบทบาทส าคัญต่อการตัดสินใจ

โดยเฉพาะการตัดสินใจที่ไม่วัดทุกปัจจัยในรูปผลตอบแทนที่เป็นตัวเงิน และการตัดสินใจภายใต้
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สถานการณ์ที่ เสี่ยงและไม่แน่นอน ซึ่งต้องใช้ดุลยพินิ จในการตัดสินใจ ฉะนั้นค่านิยมจึงมี

ความส าคัญต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ 

 บุคลิกภาพเป็นลักษณะต่างๆ ที่รวมกันเป็นแบบฉบับเฉพาะแต่ละคนจะแสดงลักษณะนิสัย 

แรงจูงใจ อารมณ์ ความรู้สึก ความสนใจ และการปรับตัวบุคลิกภาพของแต่ละคนจะมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อ 

4.3กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 Kotler(2000) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ ซึ่งเป็นกระบวนการที่ส าคัญที่น่าจะศึกษา

ว่าก่อนที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจนั้นมีขั้นตอนการตัดสินใจอย่างไร โดยมี 5 ขั้ นตอน คือ การรับรู้

ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและการรู้สึกภายหลังการซื้อ 

5.ข่าวและบทความท่ีเกี่ยวข้อง 

เพนิน  อัศวพิพัฒน์  (2555)ได้ศึกษาเร่ือง “เหตุผลในการเลือกซื้อรถกระบะของคนไทยบน 

Social Media” พบว่าช่วงปลายปี 2554 ถึงต้นปี 2555 เป็นช่วงที่ตลาดรถกระบะมีการแข่งขันมาก

ที่สุด โดยจากการเก็บข้อมูลช่วงวันที่ 15 ธ.ค. 2554 ถึง 15 ม.ค. 2555 พบว่า เหตุผลส าคัญที่ผู้บริโภค

ตัดสินใจเลือกซื้อรถได้แก่  

1.ด้านสมรรถนะ,เคร่ืองยนต์,อัตราเร่งและการขับขี่,ความปลอดภัย,การประหยัดน้ ามัน รถ

กระบะที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุดคือ Isuzu D-Max เพราะประหยัดน้ ามันและมีก าลังแรงม้าที่ดี 

2.ด้านรูปลักษณ์ภายนอกและภายใน รถกระบะที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุดคือ New Ford 

Ranger เพราะมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง ภายในนั่งสบาย 

3.ด้านราคา ของแถมและโปรโมชั่น รถกระบะที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุดคือ คือ Isuzu D-

Max เพราะมีของแถมและตัวเลือกที่ดีแม้ว่าจะไม่ลดราคา แต่ผู้บริโภคส่วนใหญ่มองว่าสิ่งที่ได้รับ

นั้นคุ้มค่า 

4.ด้านอะไหล่ ชุดแต่งและการซ่อมบ ารุง รถกระบะที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุดคือ  Toyota 

Hilux Vigo เพราะสามารถหาอะไหล่ได้ง่ายทั้งยังมีชุดเคร่ืองแต่งที่หลากหลาย 

5.ด้านศูนย์บริการและหลังการขาย รถกระบะที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุดคือ Isuzu D-Max 

เพราะผู้บริโภคมีความมั่นใจในศูนย์บริการที่มีมาตราฐานและบริการหลังการขายที่ดีที่มีมาอย่าง

ต่อเน่ืองตั้งแต่อดีต 

http://thumbsup.in.th/2012/02/reason-to-buy-pickup-via-social-media-thailand/
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 จ านง  สุวรรณพินิศ (2542) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถ

กระบะขับเคลื่อนสี่ล้อของผู้บริโภค การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษาลักษณะตลาดรถ

กระบะขับเคลื่อนสี่ล้อของผู้บริโภค และศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะขับเคลื่อนสี่

ล้อของผู้บริโภค เนื่องจากในตลาดรถยนต์ประเภทนี้  ผู้บริโภคยังคงให้ความสนใจและมี

ความสามารถในการซื้อ โดยพิจารณาได้จากยอดจ าหน่ายที่ลดลงเพียงประมาณร้อยละ 2 จากปี

2540-2541 ซึ่งยังคงอยู่ในช่วงระหว่างภาวะเศรษฐกิจถดถอย อีกทั้งจ านวนผู้ประกอบการในตลาด

รถยนต์ประเภทนี้ที่เพิ่มขึ้นเพื่อมุ่งหวังก าไรในการจ าหน่ายและเข้ามามีส่วนร่วมในการครองตลาด 

ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรหาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะขับเคลื่อนสี่ล้อของ

ผู้บริโภคมากที่สุด คือ ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านสมรรถนะในการขับขี่ 

รองลงมาคือ ปัจจัยทางด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่  และสุดท้ายปัจจัยในการส่งเสริมการขายและ

จากการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า

ระดับการศึกษากับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รายได้กับปัจจัยด้านราคารถ อายุกับปัจจัยด้านสถานที่และ

อาชีพกับปัจจัยด้านส่งเสริมทางการขาย โดยในปัจจัยแต่ละคู่สัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่

ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

 จากการทบทวนผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยรวมพบว่า ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ของ

ผู้บริโภคนั้นส่วนใหญ่จะพิจารณาจากปัจจัยด้านการผลิตเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นด้านราคา 

และด้านการส่งเสริมด้านการตลาด ในขณะเดียวกันปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยทางด้านจิตวิทยานั้น

ก็มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคเช่นกัน ดังนั้นผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายจึง

ควรเน้นการพัฒนาทางด้านผลิตภัณฑ์ควบคู่ไปกับการก าหนดราคาที่สมเหตุสมผลและมีกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดที่ดึงดูดใจ จะท าให้สินค้าเป็นสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ได้อย่างดีที่สุด 

ผลการศึกษา 

1. การตลาดของรกระบะยี่ห้อโตย้าต้าและอีซูซุ 

         การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดเปรียบเทียบตามหลัก 4Pใน 4 หัวข้อดังน้ี 

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

          ด้านรูปแบบ 
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โตโยต้า   มีความเพียบพร้อมในเร่ืองของการออกแบบที่สวยงาม ล้ าสมัย ดูสมาร์ท  

จากหัวจรดท้าย พร้อมด้วยสิ่งอ านวยความสะดวกเพื่อสะท้อนเอกลักษณ์ที่โดดเด่นเฉพาะของโต

โยต้าประกอบกับตราสินค้าที่ได้รับความน่าเชื่อถือมายาวนาน เห็นได้จากการพัฒนารูปแบบของ 

Hilux Vigo สู่ความเป็น Hilux Vigo Champ ที่มีจุดเด่นบ่งบอกความเป็นแชมป์ตามชื่อรุ่น 

อีซูซุ   ด้วยการเป็นเจ้าแรกของรถกระบะในประเทศไทยส่งผลให้คนไทยมีความ 

เคยชินกับรูปแบบและตราสินค้าเช่นเดียวกันกับโตโยต้า  ส าหรับรูปแบบของอีซูซุ ได้มีการพัฒนา

เช่นเดียวกันคือจาก Isuzu D-Max เป็น All New Isuzu D-Max ซึ่งตัวใหม่นี้จะมีรูปแบบที่โดเด่นออก

แนวสปอร์ตกว่ารุ่นก่อน ตัวรถมีรูปทรงลิ่ม ลู่ลม แบบ Wedge-shape design ท าให้ดูปราดเปรียว มี

การดีไซน์ด้านหน้าให้เป็นแบบสามมิติ เพิ่มความชัดในการมองเห็น    

                      ด้านสมรรถนะเคร่ืองยนต์    

  โตโยต้า   มาพร้อมกับเคร่ืองยนต์อันทรงพลังที่แกร่งกว่าเดิมจากรุ่น  Hilux Vigo 

โดยในตัวใหม่นี้คือ Hilux Vigo Champ จะให้ความรู้สึกสนุกสนานมากขึ้นในการขับขี่จากตัว

เคร่ืองยนต์ด้วยโครงสร้างช่วงล่างแบบเฟรมชิ้นเดียวยาวตลอดคันไร้รอยต่อ ทนต่อแรงดึง และการ

บิดตัวสูงพร้อมทั้งเทคโนโลยีใหม่ล่าสุด Diamond Tech ที่เป็นเอกสิทธิ์แห่งเทคโนโลยีประหยัด

น้ ามันของโตโยต้า เป็นระบบเรียนรู้การจ่ายน้ ามันอย่างแม่นย าเท่าที่จ าเป็น นอกจากนี้ยังมี

ความสามารถในการอัพเกรดคือ มีอุปกรณ์ที่สามารถอัพเกรดในการเพิ่มสมรรถนะได้อีกด้วย 

  อีซูซุ   มีการพัฒนาจากรุ่นสู่รุ่น เช่นเดียวกับโตโยต้าโดยตัวที่พัฒนามาจากรุ่นเดิม

อย่าง Isuzu D-Max สู่การเป็น All New Isuzu D-Max ที่มาพร้อมกับเคร่ืองยนต์อีซูซุดีเซลคอมมอน

เรลใหม่ ที่ทรงพลังและประหยัดน้ ามันยิ่งขึ้นดังนี้ เคร่ืองยนต์ 3000 Ddi VGS Turbo ที่สุดแห่งความ

แรง เคร่ืองยนต์ 2500 Ddi Turbo ที่สุดแห่งความประหยัด และเคร่ืองยนต์ 2500 Ddi VGS Turbo 

ที่สุดแห่งการผสานเทคโนโลยีเทอโบแปรผัน แรงบิดสูงต่อเน่ืองตั้งแต่รอบต่ าถึงรอบสูง 

          ด้านอุปกรณ์ตกแต่งภายในและภายนอก 

  โตโยต้า   มีการตกแต่งภายในอย่างสวยหรู ห้องโดยสารกว้าง สะดวกสบายใช้งาน

ได้อย่างเอนกประสงค์พร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกและความบันเทิงครบครัน คือ มีการปรับโฉม

แผงคอนโซลหน้า ลูกบิดปรับอุณหภูมิแอร์ มาตรวัดเรืองแสงแบบใหม่ พวงมาลัย Multi-function 

และที่เก็บแว่นตา ไฟส่องแผนที่ดีไซน์ใหม่ และมีการออกแบบด้านหน้าใหม่ ทั้งกระจัง กันชน โคม
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ไฟ ไฟตัดหมอก ฝากระโปรงลงตัวกับช่องดักลมขนาดใหญ่ขึ้น นอกจากนี้ ยังเพิ่มช่องต่ออุปกรณ์ 

USB / AUX ที่มาพร้อมกับชุดเคร่ืองเสียงขนาด 2Din เล่น CD 1 แผ่น รองรับ MP3 และ WMA  

  อีซูซุ   มีการใส่ใจในรายละเอียดของผู้ใช้โดยมีการออกแบบห้องสารที่กว้างใหญ่

ซึ่งเป็นการดีไซน์แบบ "DELUXE CAPSULE" ผสานกับ "UNIVERSAL DESIGN" เบาะนั่ง

สามารถปรับไฟฟ้าได้ 6 ทิศทางเพื่อให้เหมาะสมกับทุกสรีระ มีแผงหน้าปัดขนาดใหญ่แบบ Super 

Vision ที่แสดงข้อมูลการขับขี่ได้หลากหลายรูปแบบ  และเพิ่มความบันเทิงด้วยการติดตั้งระบบเสียง

เป็นแบบ "SURROUND SOUND" สูงสุดถึง 8 ล าโพง มีล าโพงคู่หน้าขนาดใหญ่พิเศษ FULL-SIZE 

6x9 นิ้ว และล าโพง EXCITER ติดตั้งบนเพดาน ช่วยให้เสียงสมจริงทุกรายละเอียด พร้อมฟังก์ชั่น

ปรับระดับเสียงโดยอัตโนมัติตามความเร็วของรถ 

1.2 ด้านราคา (Price) 

  โตโยต้า   จัดว่ามีราคาที่ไม่สูงมากนักเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งซึ่งช่วยให้กลุ่มผู้ใช้

ตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น โดยจะมีการตั้งราคาตาม Product line คือ ตั้งราคาแตกต่างกันไปตามคุณภาพ 

รูปแบบของสินค้าในลักษณะระดับราคาที่ต่อเนื่องกันเช่น Hilux Vigo ChampStandard ราคา 

512,000 บาท ไปจนถึง TRD Spotivoราคา 905,000 บาท เป็นต้น 

  อีซูซุจะ   มีการตั้งราคาที่สูงกว่าคู่แข่งเพื่อแสดงให้ผู้บริโภคเห็นว่ารถกระบะของ

ตนมีคุณภาพ แต่เมื่อมีการเปิดตัว All New Isuzu D-Max กลับมีระดับราคาเร่ิมตัวที่ถูกลงเช่น รุ่น 

Spark ราคา 465,000 บาท ไปจนถึง รุ่น V-Cross 4ประตู ราคา 994,000 บาท เป็นต้น 

1.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นจะแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ จัดจ าหน่ายภายในประเทศและ 

จัดจ าหน่ายภายนอกประเทศ  ผู้วิจัยขอน าเสนอช่องทางการจัดจ าหน่ายภายในประเทศเพียงอย่าง

เดียว โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายภายในประเทศของยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุแต่ละแห่งจะมีความ

แตกต่างกันคือ 

โตโยต้า    จะเป็นการจัดจ าหน่ายให้ลูกค้า โดยบริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศ 

ไทย จ ากัด จะเป็นโรงงานประกอบและจัดจ าหน่ายให้ผู้แทนทั่วประเทศ และให้ผู้แทนเป็นจัด

จ าหน่ายให้ลูกค้าทั่วไปอีกที  

อีซูซุ จะมีบริษัท อีซูซุ ประเทศไทย จ ากัด เป็นโรงงานประกอบและให้บริษัท ตรี 
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เพชรอีซูซุเซลล์ จ ากัด เป็นผู้จัดการด้านการจัดจ าหน่ายให้ผู้แทนจ าหน่ายทั่วประเทศเอง 

1.4 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

           โตโยต้า    มีทั้ งสื่อสิ่ งพิมพ์และโทรทัศน์  รวมทั้งการจัดแสดงงานโชว์ตาม

ห้างสรรพสินค้าชั้นน าและงานมอเตอร์โชว์ด้วย แต่จะให้ความส าคัญกับโฆษณาทางโทรทัศน์

มากกว่าเพราะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ทุกระดับและดึงดูดความสามารถของผู้ใช้ได้ง่ายขึ้น 

นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมตอบค าถามเกี่ยวกับโครงการถนนสีขาวของโตโยต้าทาง Social network 

เพื่อเรียกร้องความสนใจในตัวสินค้าของโตโยต้าจากผู้บริโภคอีกด้วย โตโยต้ายังมีโปรโมชั่นต่างๆ

และโครงการ CSR ออกมาเร่ือยๆ เช่น  

- โครงการรณรงค์ผู้ใช้รถใช้ถนนเดินทางในช่วงเทศกาลปีใหม่ขับขี่กันอย่างมีวินัยและน้ าใจ 

- พิธีมอบอุปกรณ์การศึกษา วันเด็กแห่งชาติปี 2557 

- โปรโมชั่นToyota Hilux Vigo โตโยต้าไฮลักซ์ วีโก้ โปรโมชั่น-ข้อเสนอพิเศษ Motor Expo 

2013 ถึง 31 ธันวาคม 2555 

             อีซูซุ   ด้วยตราสินค้านั้นมีความผูกพันกับคนไทยมายาวนาน และคนไทยส่วนใหญ่ 

จะรู้จักยี่ห้อนี้และไว้ใจในสินค้าท าให้การจัดโปรโมชั่นต่างๆนั้นอาจมีสัดส่วนที่น้อยกว่ายี่ห้อโต

โยต้า แต่จะเน้นการบริการหลังการขายที่ดีมากกว่า  โดยจะเห็นได้จากแบบสอบถามว่า 5 อันดับที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะ มีบริการหลังการขายเป็น 1 ใน 5 อันดับที่ผู้ใช้รถกระบะยี่ห้อ

อีซูซุเลือกเป็น 1 ในเกณฑ์ของการตัดสินใจซื้อโดยที่มีมากกว่าผู้ใช้ยี่ห้อโตโยต้าที่จะเลือกหัวข้อนี้

เป็น 1 ในเกณฑ์ท าให้ไม่ได้มีการเน้นการจัดโปรโมชั่นมากนัด แต่พอปี 2550 ที่อีซูซุต้องเสียความ

เป็นแชมป์ให้กับโตโยต้า ท าให้มีการจัดโปรโมชั่นมากขึ้นโดยส่วนมากจะเน้นโปรโมชั่นหลังดาร

ขาย เช่น 

-       บริการตรวจฟรี 15 รายการ พร้อมมอบส่วนลดอะไหล่แท้ 15 % 

-       โปรโมชั่น-ข้อเสนอพิเศษ Motor Expo 2013All-new Isuzu D-Max  

-       โปรโมชั่นส าหรับลูกค้าที่ซื้อรถยนต์กระบะ Isuzu D-Max อิซูซุ ดีแมกซ์ ภายในเดือน สิงหาคม 

2556 นี้ กับข้อเสนอพิเศษ  
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2. ข้อมูลด้านปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อรถกระบะยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ 

 2.1 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า    เป็นเพศชาย  

จ านวน  65 คน คิดเป็นร้อยละ  81.25  เป็นเพศหญิง  จ านวน  15 คน คิดเป็นร้อยละ   18.75ยี่ห้ออีซูซุ   

เป็นเพศชาย  จ านวน  70 คน คิดเป็นร้อยละ  87.5 เป็นเพศหญิง  จ านวน  15 คน คิดเป็นร้อย

ละ   12.5 

2.2 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า  ส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน  31 คน  คิดเป็นร้อยละ  38.75 รองลงมามีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี จ านวน  

24 คน  คิดเป็นร้อยละ  30  และมีอายุระหว่าง 20 - 30 ปี จ านวน  20 คน  คิดเป็นร้อยละ  25  

ตามล าดับยี่ห้ออีซูซุ   ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน  31 คน คิดเป็นร้อยละ  38.75 

รองลงมามีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี จ านวน  27 คน  คิดเป็นร้อยละ  33.75 และมีอายุระหว่าง 20 - 30 

ปี จ านวน  16 คน  คิดเป็นร้อยละ  20 ตามล าดับ 

2.3 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า มีผู้ตอบแบบสอบถาม

โดยรวม มีสถานภาพโสด จ านวน  32 คน  คิดเป็นร้อยละ  40 มีสถานภาพสมรสจ านวน  46 คน  คิด

เป็นร้อยละ  57.5  มีสถานภาพหย่าร้างจ านวน  2 คน  คิดเป็นร้อยละ  2.5 ตามล าดับยี่ห้ออีซูซุ มี

ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวม มีสถานภาพโสด จ านวน 24 คน  คิดเป็นร้อยละ  30 มีสถานภาพสมรส

จ านวน  49 คน  คิดเป็นร้อยละ  61.25 มีสถานภาพหย่าร้างจ านวน  7 คน  คิดเป็นร้อยละ  8.75   

ตามล าดับ 

2.4 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า   มีผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพนักธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน  32 คน  คิดเป็นร้อยละ 40รองลงมา

มีอาชีพพนักงานบริษัท/รับจ้าง จ านวน 21คน คิดเป็นร้อยละ 26.25และมีอาชีพข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ18.75  ตามล าดับยี่ห้ออีซูซุ   มีผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีอาชีพนักธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน  37 คน  คิดเป็นร้อยละ  46.25 รองลงมามีอาชีพ

พนักงานบริษัท/รับจ้าง จ านวน  18 คน  คิดเป็นร้อยละ  22.5 และมีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

จ านวน  10 คน  คิดเป็นร้อยละ  12.5 ตามล าดับ 

 2.5  เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า  มีผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน30,001 – 50,000 บาท จ านวน  30 คน  คิดเป็นร้อยละ  
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37.5 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท จ านวน  29 คน  คิดเป็นร้อยละ  36.25 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001 – 70,000 บาท จ านวน  12 คน  คิดเป็นร้อยละ  15  ตามล าดับยี่ห้อ

อีซูซุ มีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท จ านวน  33 คน  

คิดเป็นร้อยละ  41.25 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 30,000 บาท จ านวน  22 คน  คิดเป็น

ร้อยละ  27.5  และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน  10 คน  คิดเป็นร้อยละ  12.5 

คน ตามล าดับ 

2.6 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้า   มีผู้ใช้โดยมีลักษณะ

การซื้อเป็นรถใหม่ จ านวน  76 คน  คิดเป็นร้อยละ  95 มีผู้ใช้โดยมีลักษณะการซื้อเป็นรถมือสอง 

จ านวน  4 คน  คิดเป็นร้อยละ  5  ตามล าดับยี่ห้ออีซูซุ    มีผู้ใช้โดยมีลักษณะการซื้อเป็นรถใหม่ 

จ านวน  79 คน  คิดเป็นร้อยละ  98.75  

มีผู้ใช้โดยมีลักษณะการซื้อเป็นรถมือสอง จ านวน  1 คน  คิดเป็นร้อยละ  1.25  ตามล าดับ 

2.7 ตัวอย่างตารางแสดงด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างโดยการจ าแนกตามบุคคลที่

มีอิทธิพลต่อการซื้อ 

บุคคลที่มีอิทธิพล โตโยต้า อีซูซุ รวม 

ต่อการซื้อ จ านวนนับ ร้อยละ จ านวนนับ ร้อยละ จ านวนนับ ร้อยละ 

ท่านเป็นผู้ตัดสินใจเอง 49 61.25 54 67.5 103 64.38 

คู่สมรสเป็นผู้ตัดสินใจ 13 16.25 6 7.5 19 11.88 

สมาชิกในครอบครัว 
17 21.25 19 23.75 36 22.5 

ช่วยกันตัดสินใจ 

เพื่อน/ผู้ร่วมงาน 1 1.25 1 1.25 2 1.25 

รวม 80 100 80 100 160 100 

       จากตารางที่ 2.7  เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่า   ยี่ห้อโตโยต้า  มี

ผู้ตัดสินใจด้วยตัวเอง จ านวน  49 คน  คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมามีสมาชิกในครอบครัวช่วยกัน

ตัดสินใจ จ านวน  17 คน  คิดเป็นร้อยละ  21.25 และมีคู่สมรสเป็นผู้ช่วยตัดสิน จ านวน  13 คน  คิด

เป็นร้อยละ  16.25 ตามล าดับ   ยี่ห้ออีซูซุ  มีผู้ตัดสินใจด้วยตัวเอง จ านวน  54 คน  คิดเป็นร้อยละ  
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67.5 รองลงมามีสมาชิกในครอบครัวช่วยกันตัดสินใจ จ านวน  19 คน  คิดเป็นร้อยละ  23.75 และมี

คู่สมรสเป็นผู้ช่วยตัดสิน จ านวน  6 คน  คิดเป็นร้อยละ  7.5  ตามล าดับ 

  2.8 ด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างโดยการจ าแนกตามเกณฑ์การตัดสินใจเลือกซื้อ

รถกระบะ 

2.8.1 พบว่า 5 อันดับที่ผู้ใช้รถกระบะขนาด 1 ตันยี่ห้อโตโยต้า เลือกเป็นเกณฑ์ใน 

การตัดสินใจเลือกซื้อรถกระบะดังนี้   1). สมรรถนะเคร่ืองยนต์ มีจ านวน 45 คน  คิดเป็นร้อยละ  

56.25     2). ความน่าเชื่อถือในยี่ห้อ มีจ านวน 16 คน  คิดเป็นร้อยละ 20   3.) รูปแบบ/การออกแบบ

ตกแต่ง มีจ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 10   4.) ความทนทาน มีจ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 5   5.) 

อายุการใช้งาน มีจ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.75 

2.8.2 พบว่า 5 อันดับที่ผู้ใช้รถกระบะขนาด 1 ตันยี่ห้ออีซูซุ เลือกเป็นเกณฑ์ในการ 

ตัดสินใจเลือกซื้อรถกระบะดังนี้   1). สมรรถนะเคร่ืองยนต์ มีจ านวน 49 คน  คิดเป็นร้อยละ 61.25   

2.) อายุการใช้งาน มีจ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.75   3.) ความทนทาน มีจ านวน 6 คน  คิดเป็น

ร้อยละ 7.5   4.) ความน่าเชื่อถือในยี่ห้อ มีจ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.25   5.) ความประหยัด

น้ ามัน มีจ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 5 

3. ข้อมูลด้านเปรียบเทียบลักษณะการใช้งานของผู้ใช้รถกระบะยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ 

3.1 ตารางแสดงข้อมูลด้านการใช้งานของผู้ใช้รถกระบะจากกลุ่มตัวอย่างโดยการจ าแนก

ตามเหตุผลในการซื้อรถกระบะ 

เหตุผลในการซื้อ โตโยต้า อีซูซุ รวม 

รถกระบะ จ านวนนับ ร้อยละ จ านวนนับ ร้อยละ จ านวนนับ ร้อยละ 

ใช้ในภาระกิจส่วนตัว 
42 52.50 40 50 82 51.25 

และครอบครัว 
ใช้ในธุรกิจส่วนตัว 12 15 17 21.25 29 18.13 

ใช้ทั้งในภาระกิจส่วนตัว 
23 28.75 19 23.75 42 26.25 /ครอบครัวและ 

ใช้ในธุรกิจส่วนตัว 
อ่ืนๆ 3 3.75 4 5 7 4.38 
รวม 80 100 80 100 160 100 
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จากตารางที่ 3.1 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อ 

โตโยต้า  มีใช้ในภารกิจส่วนตัวและครอบครัว จ านวน  42 คน  คิดเป็นร้อยละ  52.50 รองลงมามีใช้

ในธุรกิจส่วนตัว  จ านวน  12 คน  คิดเป็นร้อยละ  15 มีใช้ทั้งในภาระกิจส่วนตัว/ครอบครัวและใช้

ในธุรกิจส่วนตัว จ านวน 23 คน  คิดเป็นร้อยละ 28.75และมีใช้อ่ืนๆ จ านวน 3คน คิดเป็นร้อยละ 

3.75   ตามล าดับและยี่ห้ออีซูซุ มีใช้ในภารกิจส่วนตัวและครอบครัว จ านวน  40  คน  คิดเป็นร้อยละ  

50 รองมีใช้ในธุรกิจส่วนตัว  จ านวน 17 คน  คิดเป็นร้อยละ  21.25 มีใช้ทั้งในภาระกิจส่วนตัว/

ครอบครัวและใช้ในธุรกิจส่วนตัว จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 และมีใช้อ่ืนๆจ านวน 4คน 

คิดเป็นร้อยละ5 ตามล าดับ    

3.2 ด้านการใช้งานของผู้ใช้รถกระบะจากกลุ่มตัวอย่างโดยการจ าแนกตามยี่ห้อรถกระบะที่
ผู้ใช้เลือกใช้ 

3.2.1 พบว่ายี่ห้อโตโยต้ามีผู้ใช้รุ่น Hilux Vigo Extra Cab จ านวน 20 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 23 รองลงมามีผู้ใช้รุ่น Hilux Vigo Single และ Hilux Vigo Champ Doubble Cab รุ่นละ

จ านวน 13 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 16.25 เท่ากัน และมีผู้ใช้รุ่น Hilux Vigo Doubble Cab จ านวน 

11คน คิดเป็นร้อยละ  13.75 ตามล าดับ 

3.2.2  พบว่ายี่ห้ออีซูซุมีผู้ใช้รุ่น Speacecab จ านวน 24 คน  คิดเป็นร้อยละ  30  
รองลงมาใช้รุ่น Cab4 จ านวน 16คน  คิดเป็นร้อยละ20 และยี่ห้ออีซูซุมีผู้ใช้รุ่น Hi- Lander จ านวน 
14 คน  คิดเป็นร้อยละ  17.5ตามล าดับ 

3.3 เมื่อพิจารณาผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามยี่ห้อพบว่า   ยี่ห้อโตโยต้า  มีการซื้อรถราคา
ระหว่าง 700,001 – 800,000 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมา มีการซื้อรถราคา
ระหว่าง 600,001 – 700,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และมีการซื้อรถราคาต่ ากว่า 
600,000 บาท  จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดับ   ยี่ห้ออีซูซุ มีการซื้อรถราคาระหว่าง 
600,001 – 700,000 บาท จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา มีการซื้อรถราคาระหว่าง 
700,001 – 800,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25และมีการซื้อรถราคาระหว่าง 800,001 
– 900,000 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 15 ตามล าดับ  
4. การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะยี่ห้อโตโยต้าและยี่ห้ออีซูซุ 

วิเคราะห์จากส่วนประสมทางการตลาดในข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะ

บรรทุกขนาด 1 ตัน ระหว่างยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุจากแบบสอบถามโดยใช้เกณฑ์ในการแปล
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ความหมายคือเกณฑ์การพิจารณาระดับความส าคัญของความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะยี่ห้อโต

โยต้าและอีซูซุ (อ้างอิงใน พิชิต  ฤทธิ์จรูญ 2547) 

  ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 4.50 - 5.00  หมายถึง  พึงพอใจมากที่สุด 

  ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 3.50 – 4.49 หมายถึง  พึงพอใจมาก 

  ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 2.50 – 3.49 หมายถึง  พึงพอใจปานกลาง 

  ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.50 – 2.49 หมายถึง  พึงพอใจน้อย 

  ค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1.00 – 1.49 หมายถึง  พึงพอใจน้อยที่สุด 

4.1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง

เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของยี่ห้อโตโยต้า 

4.1.1 ตัวอย่างตารางแสดงความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะขนาด 1 ตัน ยี่ห้อโตโยต้าใน

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

โตโยต้า 
จ านวนนับ 

รวม Mean SD 
แปลความ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

หมาย 

ก าลังเคร่ืองยนต์
(แรงม้า) 

42 37 1 0 0 80 4.51 0.55 มากที่สุด 

อัตราการเร่ง 25 52 3 0 0 80 4.28 0.49 มาก 
การประหยัด

น้ ามัน 
27 40 13 0 0 80 4.18 0.65 มาก 

ความทนทาน 31 46 3 0 0 80 4.35 0.55 มาก 
ระบบความ
ปลอดภัย 

24 32 23 1 0 80 3.99 0.79 มาก 

รูปแบบการ
ออกแบบ 

ภายนอก/ภายใน
รถกระบะ 

34 32 14 0 0 80 4.25 0.73 มาก 

รวม             4.26 0.63 มาก 
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จากตารางที่ 4.1.1  พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.26  หากวิเคราะห์

รายปัจจัยพบว่า  ปัจจัยด้านก าลังเคร่ืองยนต์(แรงม้า) อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.51 

ในขณะที่ปัจจัยด้านอัตราการเร่ง  ด้านการประหยัดน้ ามัน  ด้านความทนทาน  ด้านความปลอดภัย 

และด้านรูปแบบการออกแบบภายนอก/ภายในรถกระบะอยู่ ในระดับมากและมีค่า เฉลี่ย 

4.28 ,4.18 ,4.35, 3.99, 4.25 ตามล าดับ 

 4.1.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.69  หากวิเคราะห์รายปัจจัยพบว่า

ปัจจัยด้านราคารถกระบะ  ด้านเงินดาวน์  ด้านค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษาอยู่ในระดับมาก ซึ่งมี

ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.20, 3.59 และ3.63ตามล าดับ และด้านบริการจัดหาบริษัทจัดไฟแนนซ์มีอยู่ใน

ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.34 

4.1.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.30   

4.1.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านพนักงานขายภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.09  หากวิเคราะห์

รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านความสุภาพอ่อนน้อมมีมนุษยสัมพันธ์ของพนักงาน  ด้านพนักงานมีความ

ช านาญในงาน และด้านพนักงานมีความช่วยเหลือในการแก้ไขปัญหา อยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 

เท่ากับ 4.42, 3.93 และ3.93 ตามล าดับ 

4.1.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านกระบวนการซื้อขายภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.07  หาก

วิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านความรวดเร็วในขั้นตอนการด าเนินงาน  ด้านการรับประกันใน

ตัวผลิตภัณฑ์  ด้านสามารถสั่งจองล่วงหน้าได้และด้านการรับซื้อคืนรถมือสอง อยู่ในระดับมาก ซึ่ง

มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.08, 4.26, 3.83และ4.11 ตามล าดับ 

4.1.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขายภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 3.94  

หากวิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านการแนะน าโปรโมชั่น  ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ใน



23 
 

ตัวสินค้า  ด้านการแถมอุปกรณ์ต่างๆ  ด้านส่วนลดการบริการหลังการขาย  และด้านการชิงโชค

รางวัลใหญ่ อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.08, 4.08, 4.04, 3.80และ3.70 ตามล าดับ 

  4.1.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพศูนย์บริการ ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน 
เท่ากับ 4.36  หากวิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านสถานที่มีความสะอาดและสวยงาม และด้านมี
ห้องรับรองและห้องน้ าส าหรับลูกค้า อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.39 และ 4.33 
ตามล าดับ 

4.1.8 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขาย ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.17  หาก

วิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านมาตราฐานการซ่อม  ด้านความรวดเร็ว  ด้านบริการดี  ด้าน

ค่าบริการซ่อม  ด้านพนักงานสุภาพ  ด้านสถานที่สะอาดและด้านเดินทางสะดวก อยู่ในนระดับ มาก 

ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.29, 4.04, 4.18, 4.03, 4.08, 4.21 และ 4.37 ตามล าดับ 

4.2  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง

เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของยี่ห้ออีซูซุ 

4.2.1 ตัวอย่างตารางแสดงความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะขนาด 1 ตัน ยี่ห้ออีซูซุในปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ 
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ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

อีซูซุ 
จ านวนนับ 

รวม Mean SD 
แปลความ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

หมาย 

ก าลังเคร่ืองยนต์
(แรงม้า) 

41 39 0 0 0 80 4.51 0.52 มากที่สุด 

อัตราการเร่ง 27 53 0 0 0 80 4.34 0.45 มาก 
การประหยัดน้ ามัน 6 36 38 0 0 80 3.60 0.62 มาก 

ความทนทาน 50 28 2 0 0 80 4.60 0.54 มากที่สุด 
ระบบความ
ปลอดภัย 

11 44 25 0 0 80 3.83 0.62 
มาก 

รูปแบบการ
ออกแบบ 

ภายนอก/ภายในรถ
กระบะ 

25 48 7 0 0 80 4.23 0.55 มาก 

รวม             4.19 0.55 มาก 
จากตารางที่ 4.2.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดด้านปัจจัยผลิตภัณฑ์ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.19  หาก

วิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านก าลังเคร่ืองยนต์(แรงม้า)และด้านความทนทาน อยู่ในระดับ มาก

ที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.51 และ 4.60 ตามล าดับ ปัจจัยด้านอัตราการเร่ง  ด้านการประหยัดน้ ามัน  

ด้านระบบความปลอดภัย  และด้านรูปแบบการออกแบบภายนอก/ภายในรถกระบะ อยู่ในระดับ 

มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.34, 3.60, 3.83 และ 4.23 ตามล าดับ 

4.2.2  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยราคา ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 3.79  หากวิเคราะห์รายปัจจัย

พบว่าปัจจัยราคารถกระบะ  ด้านเงินดาวน์  ด้านบริการจัดหาบริษัทจัดไฟแนนซ์และด้านค่าใช้จ่าย

ในการบ ารุงรักษา อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20, 3.64, 3.36 และ 3.96 ตามล าดับ 

4.2.3  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ด้านปัจจัยช่องทางจัดจ าหน่ายเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อจ านวนศูนย์บริการ ภาพรวมอยู่ในระดับ 

มาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.38 

4.2.4  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านปัจจัยด้านพนักงานขาย ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 4.03  หากวิเคราะห์
รายปัจจัยพบว่าปัจจัยพนักงานมีความสุภาพอ่อนน้อม มีมนุษยสัมพันธ์ อยู่ในระดับ มากที่สุด ซึ่งมี
ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.53 และปัจจัยด้านพนักงานมีความช านาญในงานและด้านพนักงานมีความ
ช่วยเหลือในการแก้ไขปัญหา อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.91 และ 3.66 ตามล าดับ 

4.2.5  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านกระบวนการซื้อขาย ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 3.69 หาก

วิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยความรวดเร็วในขั้นตอนการด าเนินงาน  ด้านการรับประกันในตัว

ผลิตภัณฑ์  และด้านความสามารถสั่งจองล่วงหน้าได้ อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.87, 

3.87 และ 3.84 ตามล าดับ และปัจจัยด้านการรับซื้อคืนรถมือสอง อยู่ในระดับ ปานกลาง ซึ่งมี

ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.16 

4.2.6  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ยน เท่ากับ 3.70 

หากวิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านการแนะน าโปรโมชั่น  ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ใน

ตัวสินค้า  ด้านการแถมอุปกรณ์ต่างๆและด้านส่วนลดการบริการหลังการขาย อยู่ในระดับ มาก ซึ่งมี

ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.09, 4.00, 3.53 และ 3.77 ตามล าดับ และปัจจัยด้านการชิงโชครางวัลใหญ่ อยู่ใน

ระดับปานกลาง ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.10 

4.2.7  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพศูนย์บริการ ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 

เท่ากับ 4.37 หากวิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านสถานที่มีความสะอาดและสวยงาม และด้านมี

ห้องรับรองและห้องน้ าส าหรับลูกค้า อยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 051 และ 4.35 ตามล าดับ 

4.2.8  พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขาย ภาพรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.23 หาก

วิเคราะห์รายปัจจัยพบว่าปัจจัยด้านมาตราฐานการซ่อม  ด้านความรวดเร็ว  ด้านบริการดี  ด้าน
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ค่าบริการซ่อม  ด้านพนักงานสุภาพ  ด้านสถานที่สะอาด และด้านเดินทางสะดวก ภาพรวมอยู่ระดับ

มาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.43, 3.94, 4.46, 4.15, 4.39, 4.32 และ 3.91 ตามล าดับ  

สรุปผลการศึกษา 

1. ข้อมูลด้านกลยุทธ์ทางการตลาดรถกระบะยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ ตามหลักส่วนประสมทาง

การตลาด 4P ได้ดังนี้ 

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 

              อุตสาหกรรมรถกระบะของโตโยต้าและอีซูซุที่ผลิตรถออกมาในแต่ละรุ่น จะมีการ

ออกแบบเปลี่ยนแปลงโฉมรูปลักษณ์ภายนอกและภายในแต่ละรุ่นของรถเพื่อบ่งบอกความตัวตน

หรือสไตส์ของผู้ใช้กระบะ โดยจะออกรุ่นรถมาในระยะเวลาที่ใกล้เคียงเพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ของ

ผู้ใช้กระบะให้มีความรู้สึกที่แตกต่างจากรุ่นเดิม ซึ่งจะแข่งขันกันในด้านรูปแบบ ด้านสมรรถนะ

เคร่ืองยนต์และด้านอุปกรณ์ตกแต่งภายในและภายนอก  

  1.1.1 ด้านรูปแบบ 

              ในด้านรูปแบบถือเป็นปัจจัยอันดับรองๆที่ผู้ใช้กระบะให้ความส าคัญ เนื่องจากรถ

กระบะส่วนใหญ่จะใช้บรรทุกของ ผู้ใช้จึงไม่ค านึงถึงรูปแบบเป็นส าคัญนัก แต่พอมาระยะหลังเร่ิมมี

ความนิยมรูปแบบมากขึ้น จึงท าให้ทั้ง 2 ยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุนั้นต่างออกแบบรูปลักษณ์ภายนอก

และภายในให้ดูชัดเจนแสดงความเป็นตัวตนของผู้ใช้มากขึ้น แต่ยังคงความทนทาน ความแข็งแรง

ไว้ และยังสามารถใช้งานได้เอนกประสงค์มากยิ่งขึ้น 

  1.1.2 ด้านสมรรถนะเคร่ืองยนต์ 

  เคร่ืองยนต์นั้นถือเป็นอันดับต้นๆที่ผู้ใช้กระบะส่วนใหญ่ให้ความส าคัญและเป็น

ตัวชี้วัดการตัดสินใจซื้อรถกระบะซึงเห็นผลได้จากการส ารวจในแบบสอบถามและสมรรถนะ

เคร่ืองยนต์ยังมีผลต่อการขับเคลื่อนและการประหยัดน้ ามัน จะมีผลต่อธุรกิจหรือค่าใช้จ่ายภายใน

ธุรกิจและค่าใช่จ่ายส่วนตัว ในปัจจุบันเทคโนโลยีด้านอุตสาหกรรมถูกพัฒนาไปอย่างมากและ

รวดเร็ว ท าให้แต่ละค่ายรถต่างท าการวิจัยศึกษาเทคโนโลยี  นอกจากจะดูด้านสมรรถนะให้มี

ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้นแล้วยังต้องค านึงถึงสิ่งแวดล้อมอีกด้วยโดยเฉพาะด้านมาตราฐานสิ่งแวดล้อมที่

เป็นข้อก าหนดของกระทรวงอุตสาหกรรมอันจะส่งผลต่อภาพลักษณ์ของบริษัท ทั้งนี้ด้าน

เคร่ืองยนต์ที่มีประสิทธิภาพยังมีส่วนช่วยให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อการใช้รถด้วย  
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  1.1.3 ด้านอุปกรณ์ตกแต่งภายในและภายนอก (Option) 

  อุปกรณ์ตกแต่งนั้นเป็นปัจจัยรองๆอีกปัจจัยหนึ่งที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อรถ

กระบะ การเพิ่มตัวเลือกที่สร้างความสะดวกสบายในการขับขี่เช่น อุปกรณ์ไฟฟ้า ระบบเกียร์ 

หน้าปัดควบคุมที่สวยงามและอ่านง่าย แผงตกแต่งภายในที่ให้ความทันมัย เบาะนั่ง ที่จับประตู เป็น

ต้น ทั้งหมดนี้จะถูกออกแบบให้มีความเหมาะสมกับยุคสมัยและสไตล์ของผู้บริโภคที่เพิ่มขึ้น เพื่อ

ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งสิ่งเหล่านี้อาจดูเป็นเร่ืองเล็กน้อยส าหรับการซื้อรถ

กระบะเพื่อใช้งาน แต่สิ่งเหล่านี้จะเป็นตัวส่งเสริมผลิตภัณฑ์ของบริษัทให้ดูแต่งแตกจากคู่แข่งได้ 

โดยโตโยต้าและอีซูซุจะมีอุปกรณ์ที่ใกล้เคียงกันรวมถึงความปลอดภัยด้วยที่มีถุงลมนิรภัย จึงท าให้

มีการแข่งขันในด้านอุปกรณ์ตกแต่งน้อย  

1.2 ด้านราคา 

            พบว่าเป็นอุตสาหกรรมมีการแข่งขันด้านราคาเล็กน้อยเพราะมีการตั้งราคาที่

ใกล้เคียงกันตามแต่รุ่นและสมรรถนะเคร่ืองยนต์ ซึ่งระดับราคานับว่ามีความส าคัญที่ผู้ใช้จะ

ตัดสินใจซื้อรถ โดยการแข่งขันด้านราคานี้ส่งผลให้ผู้ผลิตทั้งสองค่ายต่างต้องคอยสังเกตการณ์หรือ

มองดูคู่แข่ง เพื่อตั้งราคาไม่ให้มีความแตกต่างกันในรถกระบะระดับเดียวกัน 

1.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 

            พบว่าทั้งค่ายโตโยต้าและอีซูซุ ต่างใช้ช่องทางการจ าหน่ายผ่านทางผู้แทนจ าหน่าย

โดยจะมีการบริหารด้าน Sales คือ การขาย โดยการขยายสาขาให้ครอบคลุม ในพื้นที่ที่มีความ

ต้องการ รวมถึงการ Training ในด้านผลิตภัณฑ์ใหม่ๆและการบริการลูกค้าทั้งการขายและหลังการ

ขายอย่างมีคุณภาพ ทั้งยังพัฒนาข้อมูลด้านเทคโนโลยีให้ส่งถึงกันอย่างรวดเร็ว เพื่อให้ลูกค้าเกิด

ความประทับใจและกลับมาใช้ซ้ าอีก 

1.4 ด้านการส่งเสริมการขาย 

 พบว่าทั้งโตโยต้าและอีซูซุนั้นจะให้ความส าคัญการกับโฆษณาทางโทรทัศน์มาก

ที่สุดเพราะเป็นสื่อที่จะเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างตรง รวดเร็วและได้ในทุกระดับชนชั้นของผู้ใช้รถ

กระบะหรือผู้ที่มีเป้าหมายจะซื้อรถกระบะ นอกจากนี้ทั้งสองค่ายยังมีการรักษาภาพพจน์ที่ดีเพื่อ

สร้างความเชื่อถือให้กับผู้ใช้ไว้วางใจในค่ายของตนเอง จึงได้มีการจัดโปรโมชั่นมากมาย โดย

ปัจจุบันโตโยต้ามีการบริการหลังการขายที่ดีขึ้นและการรับซื้อรถคืนมือสองซึ่งเป็นทางเลือกที่ดีแก่
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ผู้ใช้ ส่วนอีซูซุนั้นก็มีการบริการหลังการขายที่ดีอยู่แล้วจุดนี้เป็นสิ่งที่ผู้ใช้อีซูซุรับรู้กันดีอยู่แล้วจาก

ความคิดเห็นของผู้ใช้ตามเว็บไซต์หรือกลุ่มคนรักรถกระบะบนอินเตอร์เน็ต  

2. ข้อมูลด้านปัจจัยท่ีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อรถกระบะจากข้อมูลในส่วนข้อมูลท่ัวไปจาก

แบบสอบถามโดยรวม 

เมื่อพิจารณาตามยี่ห้อพบว่ายี่ห้อโตโยต้ามีสถิติที่เหมือนกันกับยี่ห้ออีซูซุคือกลุ่มตัวอย่าง

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุรหว่าง31-40 ปี มีสถานภาพสมรสแล้ว ประกอบอาชีพนักธุกิจ/ธุรกิจ

ส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 -50,000 บาท รถกระบะที่ซื้อเป็นรถใหม่โดยท่ายเป็นผู้

ตัดสินใจเองและส่วนใหญ่เลือกซื้อโดยมองที่สมรรถนะเคร่ืองยนต์เป็นอันดับแรกจากห้าอันดับและ

เมื่อมองลงไปอันดับสองก็ยังคงเป็นสมรรถนะเคร่ืองยนต์แต่ส าหรับยี่ห้ออีซูซุอันดับสองคือเร่ือง

ของความทนทาน 

3. ข้อมูลด้านการเปรียบเทียบลักษณะการใช้งานของผู้ใช้รถกระบะจากข้อมูลในส่วนเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการใช้งานจากแบบสอบถามโดยรวม 

เมื่อพิจารณาตามยี่ห้อพบว่าทั้งสองยี่ห้อใช้รถกระบะในภารกิจส่วนตัวและครอบครัว แต่

ยี่ห้อโตโยต้ารุ่นรถส่วนใหญ่ที่พบมากที่สุดจากจ านวนแบบสอบถามคือรุ่น Hilux Vigo Extra Cab 

ซึ่งมีราคาระหว่าง 700,001-800,000 บาทและยี่ห้ออีซูซุรุ่นที่พบมากที่สุดคือรุ่นSpeacecabซึ่งมีราคา

ระหว่าง 600,001-700,000 บาท 

4. ข้อมูลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะจากข้อมูลในส่วนความพึงพอใจของผู้ใช้

รถกระบะระหว่างยี่ห้อโตโยต้ากับอีซูซุจากแบบสอบถาม โดยแยกตามยี่ห้อแล้วมีผลสรุปดังนี้ 

ยี่ห้อโตโยต้า  กลุ่มตัวอย่างที่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ด้านการเร่ง การประหยัดน้ ามัน ความทนทาน ระบบความปลอดภัยและ

รูปแบบการออกแบบภายใน/ภายนอกของกระบะมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก โดยมีความพึง

พอใจในด้านก าลังเคร่ืองยนต์(แรงม้า)อยู่ในระดับมากที่สุด   ในปัจจัยด้านราคาพบว่า ด้านบริการ

จัดหาบริษัทจัดไฟแนนซ์มีความมพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีเร่ืองราคารถกระบะ เงิน

ดาวน์และค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษารถกระบะมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้าน

ช่องทางจัดจ าหน่ายพบว่า มีความพึงพอใจต่อจ านวนศูนย์บริการอยู่ในระดับมาก ในปัจจัยด้าน

พนักงานขายพบว่า ด้านความสุภาพอ่อนน้อมมีมนุษยสัมพันธ์ มีความช านาญในงานขายและการให้



29 
 

ความช่วยเหลือในการแก้ปัญหาของพนักงานนั้นมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก  ในปัจจัยด้าน

กระบวนการจัดซื้อขายพบว่า ด้านความรวดเร็วของขั้นตอนการด าเนินงาน การรับประกันในตัว

ผลิตภัณฑ์ การสั่งจองล่วงหน้าและการรับซื้อรถคืนมือสองมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ใน

ปัจจัยด้านการส่ง เสริมการตลาดและการขายพบว่า  การแนะน าโปรโมชั่น การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ตัวสินค้า การแถมอุปกรณ์ต่างๆ ส่วนลดบริการหลังการขายและการชิงโชครางวัล

ใหญ่มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพและศูนย์บริการ

พบว่า ด้านความสะอาด สวยงามของสถานที่และห้องรับรอง ห้องน้ าส าหรับลูกค้ามีความพึงพอใจ

อยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านสุดท้ายคือปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขายพบว่า ด้านมาตรฐานการ

ซ่อม ความรวดเร็ว การบริการที่ดี ค่าซ่อมบริการ ความสุภาพของพนักงาน สถานที่สะอาดและการ

เดินทางสะดวกนั้นมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก แต่ทั้งนี้ยังพบอีกว่ามีผู้ที่ใช้รถมือสองจ านวน 4 

คน ท าให้ไม่สามารถตอบแบบสอบถามในปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านพนักงานขาย 

ปัจจัยด้านกระบวนการจัดซื้อ  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการขา ย ปัจจัยด้าน

สภาพแวดล้อมทางกายภาพและศูนย์บริการและปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขายได้จึงท าให้ปัจจัยใน

หัวข้อดังกล่าวนั้นมีไม่ครบตามจ านวน80คน 

ยี่ห้ออีซูซุ  กลุ่มตัวอย่างที่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ด้านการเร่ง การประหยัดน้ ามัน ระบบความปลอดภัยและรูปแบบการ

ออกแบบภายใน/ภายนอกของกระบะมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก โดยมีความพึงพอใจในด้าน

ก าลังเคร่ืองยนต์(แรงม้า)และด้านความทนทานอยู่ในระดับมากที่สุด   ในปัจจัยด้านราคาพบว่าด้าน

ราคาของรถกระบะ ด้านเงินดาวน์ ด้านบริการจัดหาบริษัทจัดไฟแนนซ์และด้านค่าใช้จ่ายในการ

บ ารุงรักษามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่ายพบว่า มีความพึง

พอใจต่อจ านวนศูนย์บริการอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านพนักงานขายพบว่า ด้านความช านาญใน

งานขายและการให้ความช่วยเหลือในการแก้ปัญหาของพนักงานนั้นมีความพึงพอใจอยู่ในระดับ

มาก โดยมีด้านความสุภาพอ่อนน้อมมีมนุษยสัมพันธ์อยู่ในระดับมากที่สุด  ในปัจจัยด้าน

กระบวนการจัดซื้อขายพบว่าด้านการรับซื้อรถคืนมือสองมีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  

ด้านความรวดเร็วของขั้นตอนการด าเนินงาน การรับประกันในตัวผลิตภัณฑ์และการสั่งจอง

ล่วงหน้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการขายพบว่า 
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ด้านการชิงโชครางวัลใหญ่มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีด้านการแนะน าโปรโมชั่น 

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ตัวสินค้า การแถมอุปกรณ์ต่างๆ และส่วนลดบริการหลังการขายนั้นมี

ความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก   ในปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพและศูนย์บริการพบว่า 

ด้านความสะอาด สวยงามของสถานที่และห้องรับรอง ห้องน้ าส าหรับลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ใน

ระดับมาก   ในปัจจัยด้านสุดท้ายคือปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขายพบว่า ด้านมาตราฐานการซ่อม 

ความรวดเร็ว การบริการที่ดี ค่าซ่อมบริการ ความสุภาพของพนักงาน สถานที่สะอาดและการ

เดินทางสะดวกนั้นมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก แต่ทั้งนี้ยังพบอีกว่ามีผู้ที่ ใช้รถมือสองจ านวน 1 

คน ท าให้ไม่สามารถตอบแบบสอบถามในปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านพนักงานขาย 

ปัจจัยด้านกระบวนการจัดซื้อ  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย ปัจจัยด้าน

สภาพแวดล้อมทางกายภาพและศูนย์บริการ และปัจจัยด้านศูนย์ซ่อมหลังการขายได้จึงท าให้ปั จจัย

ในหัวข้อดังกล่าวนั้นมีไม่ครบตามจ านวน 80 คน 

ข้อจ ากัดในการวิจัยครั้งนี้ 

ไม่สามารถเก็บแบบสอบถามจากผู้ใช้รถกระบะได้อย่างครอบคลุมในพื้นที่เขตบางขุนเทียน

เน่ืองจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในหมู่บ้านท าให้ได้ข้อมูลที่ไม่ชัดเจน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1.ข้อศึกษาข้อมูลจากบริษัทโดยตรงด้วยหรือมีการสัมภาษณ์ระดับผู้บริหารเกี่ยวกับหลักการตลาด 

4P โดยตรง 

2.ควรมีการกระจายการส ารวจหรือเพิ่มจ านวนแบบสอบถามเพื่อได้ข้อมูลที่ครอบคลุมกว่านี้ 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง : การศึกษาการตลาดรถกระบะญี่ปุ่นในประเทศไทย กรณีศึกษา : รถกระบะยี่ห้อโตโยต้าและอีซูซุ 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง : กรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน        หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลของท่านเพียงข้อเดียว 

1.เพศ 
   ชาย    หญิง 
2.อายุ 
  ต่ ากว่า 20 ปี   20-30 ปี 

31-40 ปี     41-50 ปี 
51 ปีขึ้นไป 

3.สถานภาพ 
  โสด   สมรส   หย่าร้าง  อื่นๆ
................. 
4. อาชีพ 

นิสิต/นักศึกษา    พนักงานบริษัท/รับจ้าง 
นักธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว   เกษตรกร 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ   อื่นๆ(โปรดระบุ)............................... 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 10,000 บาท   10,000 - 30,000 บาท 
30,001 - 50,000 บาท      50,001 - 70,000 บาท 
70,001 - 90,000 บาท     มากกว่า 90,001 บาทขึ้นไป 

6. ยี่ห้อรถกระบะที่ท่านใช้อยู่ 
โตโยต้า    อีซูซ ุ

7. ลักษณะการซื้อรถของท่านในข้อ 6 
รถใหม่    รถมือสอง 

8.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถกระบะของท่านคือใคร 
   ท่านเป็นผู้ตัดสินใจเอง 
   คู่สมรสเป็นผู้ตัดสินใจ 
   สมาชิกในครอบครัวช่วยกันตัดสินใจ 
   เพื่อน/ผู้ร่วมงาน    
    อื่นๆ(โปรดระบุ)............................... 
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ส่วนที่ 2 : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้งาน 
ค าชี้แจง : กรุณาใส่เครื่องหมาย ลงใน          หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลท่าน 
1.เหตุผลในการซื้อรถกระบะ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
         ใช้ในภารกิจส่วนตัวและครอบครัว            ใช้ในธุรกิจส่วนตัว                อืน่ๆ(โปรด
ระบุ)................................. 
2.ยี่ห้อรถกระบะขนาด 1 ตันของท่านเป็นรุ่นใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
โตโยต้า  โปรดระบุ ปีท่ีท่านซื้อ....................                       อีซูซุ  โปรดระบุ ปีท่ีท่านซื้อ....................... 

รุ่น Mighty X    รุ่น Dragon Power 
รุ่น Hilux tiger    รุ่น Spark 
รุ่น Hilux Vigo Single Cab   รุ่น Spacecab 
รุ่น Hilux Vigo Extra Cab   รุ่น Rodeo 
รุ่น Hilux Vigo Doubble Cab  รุ่น Hi- Lander 
รุ่น Hilux Vigo Champ Standard  รุ่น Cab 4 
รุ่น Hilux Vigo Champ Smart Cab  รุ่น All new Isuzu D-max Spark 
รุ่น Hilux Vigo Champ Doubble Cab รุ่น All new Isuzu D-max Spacecab 
รุ่น Hilux Vigo Champ Extra Cab  รุ่น All new Isuzu D-max Spacecab Hi-Lander 
รุ่น Hilux Vigo Champ TRD Sportivo รุ่น All new Isuzu D-max Cab 4 
อื่นๆ(โปรดระบุ)................................... รุ่น All new Isuzu D-max Cab 4 Hi-Lander 

รุ่น All new Isuzu D-max V-Cross 
อื่นๆ(โปรดระบุ)........................................... 

3. ราคารถกระบะที่ท่านซื้อมา 
ต่ ากว่า 600,000 บาท    600,001 - 700,000 บาท 
700,001 - 800,000 บาท    800,001 - 900,000 บาท            มากกว่า 900,001 

บาท ขึ้นไป 
4. สถานที่ในการซื้อรถกระบะ 

ตัวแทนจ าหน่าย/ศุนย์รถยนต์   งานมอเตอร์โชว์ 
เต็นท์รถมือสอง     อื่นๆ(โปรด

ระบุ)............................... 
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5. เกณฑ์การตัดสินใจเลือกซื้อรถกระบะของท่าน (กรุณาใส่หมายเลขล าดับความส าคัญ ให้เรียงล าดับจาก 
1 ส าคัญมากที่สุด ไปจน 5 ส าคัญน้อยท่ีสุด) 
            สมรรถนะเครื่องยนต์ ความสะดวกในการซื้อ  รูปแบบ/การออกแบบตกแต่ง 
             บริการหลังการขาย  ความทนทาน   การซ่อมบ ารุงง่าย (อะไหล่) 
 อายุการใช้งาน  มีโปรโมชั่น   ความประหยัดน้ ามัน  

การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ ความน่าเชื่อถือในยี่ห้อ   
 ความปลอดภัย   ราคา 
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ส่วนที่ 3 : ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้ใช้รถกระบะระหว่างยี่ห้อโตโยต้ากับอีซูซุ 
ค าชี้แจง : กรุณาใส่เครื่องหมาย      ลงใน           หน้าความที่ตรงกับข้อมูลของท่าน   
5    หมายถึง  มีความพึงพอใจมากที่สุด  4    หมายถึง  มีความพึงพอใจมาก 
3    หมายถึง  มีความพึงพอใจปานกลาง  2    หมายถึง  มีความพึงพอใจน้อย 
1    หมายถึง  มีความพึงพอใจน้อยท่ีสุด 

หัวข้อ 

ระดับความส าคัญ 

โตโยต้า 

  
  

อีซูซ ุ

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

1. ด้านผลิตภัณฑ์                     
     1.1 ก าลังเครื่องยนต์ (แรงม้า)                     
     1.2 อัตราเร่ง                       
     1.3 การประหยัดน้ ามัน                     
     1.4 ความทนทาน                       
     1.5 ระบบความปลอดภัย                     
     1.6 รูปแบบการออกแบบ                     
ภายนอก/ภายในของรถกระบะ                     
2. ด้านราคา                       
      2.1 ราคารถกระบะ                       
      2.2 เงินดาวน์                       
      2.3 บริการจัดหาบริษัทจัดไฟแนนซ์                     
      2.4 ค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรกัษา                     
3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย                     
     3.1 ความพึงพอใจต่อจ านวน                     
ศูนย์บริการ                     
4. ด้านพนักงานขาย 

 
  

   
    

   
  

     4.1 มีความสุภาพ อ่อนน้อม                     
มีมนุษยสัมพันธ์                       
     4.2 พนักงานมีความช านาญในงาน                     
     4.3 พนักงานมีความช่วยเหลือ                     
ในการแก้ไขปัญหา                     
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หัวข้อ 

ระดับความส าคัญ 

โตโยต้า 
  

อีซูซ ุ

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

5. ด้านกระบวนการซื้อขาย           
 

          
     5.1 ความรวดเร็วในขั้นตอนการ     

 
    

 
    

 
    

ด าเนินงาน           
 

          

     5.2 การรับประกันในตัวผลิตภัณฑ์           

  

          
     5.3 สามารถส่ังจองล่วงหน้าได้                     
     5.4 การรับซื้อคืนรถมือสอง                     
6. ด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย                     
     6.1 การแนะน าโปรโมชั่น                     
     6.2 การโฆษณา ประชาสัมพันธ์                     
ในตัวสินค้า                       
     6.3 การแถมอุปกรณ์ต่างๆ                     
     6.4 ส่วนลดการบริการหลังการขาย                     
      6.5 ชิงโชครางวัลใหญ่                     
7. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพศูนย์บริการ                     
     7.1 สถานที่มีความสะอาดและ                     
สวยงาม 

 
                    

     7.2 มีห้องรับรองและห้องน้ า               
 

    
ส าหรับลูกค้า                       

8. ศูนย์ซ่อมหลังการขาย           
 

          

      8.1 มาตราฐานการซ่อม           
 

          

      8.2 ความรวดเร็ว 
 

          
 

          

      8.3 บริการด ี             
 

          

      8.4 ค่าบริการซ่อม 
 

          
 

          

      8.5 พนักงานสุภาพ             
 

          

      8.6 สถานที่สะอาด 
 

          
 

          

      8.7 เดินทางสะดวก                         
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