
มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 83 

บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเร่ือง องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัล
ไทยอุตสาหกรรม จํากัด  มีวัตถุประสงค   
         1.//เพื่อศึกษาองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัล
ไทยอุตสาหกรรม จํากัด 
         2.//เพื่อเปรียบเทียบองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของ
ผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ  โดยมีขั้นตอนการดําเนินการ ดังนี้ 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ผูประกอบการ ที่ใชบริการเชาซ้ือรถขุดดินของ
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ภาคตะวันออก  จํานวน 200 ราย ขอมูล ณ 30 ตุลาคม 2552 
(ไดมาจากใบเสนอราคาของ ฝายการตลาด บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด พ.ศ. 2552)   
 กลุมตัวอยาง เลือกจากผูประกอบการที่ใชบริการเชาซื้อรถขุดดิน เลือกเปนกลุมตัวอยาง  
จํานวน 132 ราย  ขนาดของกลุมตัวอยางไดจากตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Krejcie  และ 
Morgan (1970, p.608) 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ เปน แบบสอบถาม จํานวน 1 ฉบับ แบงออกเปน 2 สวน
คือ  
  สวนที่ 1  ขอมูลของผูประกอบการ ไดแก  รูปแบบธุรกิจ  ลักษณะธุรกิจ  ขนาดธุรกิจ  
ทุนจดทะเบียน และระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ  จํานวน 5  ขอ 
 สวนที่ 2  องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน  จํานวน 4 
ดาน  คือ ผลิตภัณฑ ราคา  การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  ลักษณะของแบบสอบถาม
เปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ ของ   ลิเคิรท (Likert) จํานวน  28  ขอ 
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 วิธีการรวบรวมขอมูล 
         การรวบรวมขอมูล  ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล  ดวยการขอความรวมมือจาก
กลุมตัวอยางคือ ผูประกอบการที่ใชบริการเชาซื้อรถขุดดิน  โดยนําแบบสอบถามไปแจกใหกลุม
ตัวอยางตอบขอมูลจํานวน 132  ฉบับ สุมดวยวิธีแบบสะดวก (convenient) โดยดําเนินการเก็บ
แบบสอบถามในชวงวันที่ 1 – 28 กุมภาพันธ 2553  และขอรับแบบสอบถามคืนดวยตัวเอง ไดรับ
แบบสอบถามคืนมาจํานวน 132 ฉบับ คิดเปนรอยละ 100.00 
 การวิเคราะหขอมูล 
         1.  วิเคราะหขอมูลทั่วไป  โดยใชความถี่และรอยละ 
         2.  วิเคราะหองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของ
ผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ โดยใชคาเฉลี่ย ( X )  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
         3.  เปรียบเทียบคาเฉลี่ย ( X ) ของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ  โดยใช t-test และ F-test 
         4.  เปรียบเทียบพหุคูณ เพื่อทดสอบคาเฉลี่ย ( X )  ของคะแนนองคประกอบทาง
การตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน ของผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ  จากผล
การวิเคราะหความแปรปรวนโดยวิธีของ Least  Significant  Difference (LSD) 
 

สรุปผลการวิจัย 
 
 1.  ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรูปแบบธุรกิจ เปนหางหุนสวนจํากัด รอยละ 63.64  
รองลงมา บริษัทจํากัด รอยละ 36.36  ลักษณะธุรกิจประเภทรับเหมากอสราง รอยละ 72.73  
รองลงมาธุรกิจบอทราย รอยละ 14.39  ขนาดธุรกิจ เปนธุรกิจขนาดกลาง รอยละ 60.61  รองลงมา 
ขนาดเล็ก รอยละ 21.21  ทุนจดทะเบียน นอยกวา 5,000,000 บาท รอยละ 34.09  รองลงมา 
5,000,000 – 10,000,000 บาท รอยละ 28.79  ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 5 - 10 ป รอยละ 30.30  
รองลงมา 11 - 15 ป รอยละ 29.55   
 2.  การวิเคราะหองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของผุ
ประกอบการ 
 ผูประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่
ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก ( X = 3.59)   เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน ดังนี้ 
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 ดานผลิตภัณฑ 
 ผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชา
ซ้ือรถขุดดิน ในภาพรวม อยูในระดับมาก  ( X = 3.68)   เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูประกอบการ มีความคิดเห็น อยูในระดับมากจํานวน 5 ขอ คือ  คุณภาพของรถขุดดินไดมาตรฐาน
และมีประสิทธิภาพสูง ( X = 4.14)   อายุการใชงานรถขุดดินยาวนาน ( X = 4.14)  มีการรับประกัน
คุณภาพสินคา  ( X = 3.81)  ระยะเวลาในการตรวจเช็คสภาพรถขุดดิน ( X = 3.55)  และสินคามี
ความหลากหลายใหลูกคาเลือกหลายรุน ( X = 3.50)  และอยูในระดับปานกลาง จํานวน 2 ขอ โดยมี
คาเฉลี่ยตามลําดับ คือ มีระบบแจงเหตุขัดของขณะทํางาน ( X = 3.33) และตราสินคาเปนที่รูจัก 
( X = 3.28)   
 ดานราคา 
 ผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชา
ซ้ือรถขุดดิน ในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง ( X = 3.42) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูประกอบการมีความคิดเห็น อยูในระดับมากจํานวน 3 ขอ โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดับ คือ  ราคา
เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน  ( X = 4.07)   มีการใหเครดิตในการชําระเงิน ( X = 3.86) 
และราคารถถูกกวายี่หออ่ืน ( X = 3.61)  และอยูในระดับปานกลาง จํานวน 4 ขอ โดยมีคาเฉลี่ย
ตามลําดับ คือ มีสวนลดใหกับลูกคาเกา  ( X = 3.23)  สามารถตอรองราคาได ( X = 3.23)  มีระบบ
ผอนชําระสินคาดอกเบี้ยต่ํา ( X = 2.98)  และราคาอะไหลของไมแพงจนเกินไป ( X = 2.94)      
 ดานการจัดจําหนาย 
 ผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชา
ซ้ือรถขุดดิน ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( X = 3.86)  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูประกอบการมีความคิดเห็น อยูในระดับมากจํานวน 5 ขอ โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดับ คือ  ใหบริการ
จัดสงสินคาถึงลูกคาโดยตรง ( X = 4.20)   การใหความสะดวกในการสั่งซื้อรถขุดดิน ( X = 4.14)  
ความสะดวกในการตดตอกับผูผลิต/ตัวแทนจําหนาย ( X = 4.08)  เปนตัวแทนจําหนายรถขุดนําเขา
ที่ไดรับการยอมรับ ( X = 4.03  และมีสินคาใหลูกคาทันที่ไมตองรอนาน ( X = 4.02)  และอยูใน
ระดับปานกลาง จํานวน 2 ขอ โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดับ คือ มีสถานที่รองรับ และสถานที่จอดรถให
ลูกคาอยางเพียงพอ ( X = 3.35) และทําเลที่ตั้งของสถานที่จัดจําหนาย ( X = 3.25)   
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูประกอบการ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชา
ซ้ือรถขุดดิน ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X = 3.38)   เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูประกอบการมีความคิดเห็น อยูในระดับมากจํานวน 3 ขอ โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดับ คือ  บุคลิกภาพ
และการตอนรับของพนักงานเปนกันเองและนาเชื่อถือ ( X = 4.23)   ตัวแทนขายและพนักงาน
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บริการมีความรู สามารถใหคําแนะนําได  ( X = 4.19)  มีบริการใหคําแนะนําในการเลือกรถให
เหมาะสมกับการใชงาน พรอมทั้งแนะนําการดูแลและบํารุงรักษารถ ( X = 3.55)  และอยูในระดับ
ปานกลาง จํานวน 4 ขอ โดยมีคาเฉลี่ยตามลําดับ คือ มีการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆ ที่
แพรหลาย( X = 3.29) สามารถคนหาขอมูลสินคาผานทางอินเทอรเน็ต ( X = 2.99)  มีการจัด
โปรโมชั่นตาง ๆ เชน การใหของแถม ( X = 2.83)  และมีการแจกคูปองสวนลดสําหรับการนํารถ
ขุดดินเขาตรวจเช็คและซอมบํารุง ( X = 2.59)   
 3.  การเปรียบเทียบคาเฉล่ียของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชา
ซ้ือรถขุดดิน ของผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ 
 3.1  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน ของผูประกอบการ ที่มีลักษณะธุรกิจตางกัน พบวา ผูประกอบการมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดินโดยรวม แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดาน
ราคา  ผูประกอบการที่มีลักษณะธุรกิจตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่
ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 3.2  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน ของผูประกอบการ ที่มีขนาดธุรกิจตางกัน พบวา ผูประกอบการมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน โดยรวม ไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ และดานราคา  
ผูประกอบการที่มีขนาดธุรกิจตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.3  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน ของผูประกอบการ ที่มีรูปแบบธุรกิจตางกัน พบวา ผูประกอบการมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน โดยรวม แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจตางกัน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 3.4  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของผูประกอบการ ที่มีทุนจดทะเบียนตางกัน พบวา ผูประกอบการมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน โดยรวม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ 
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มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 87 

ดานราคา และดานการจัดจําหนาย ผูประกอบการที่มีทุนจดทะเบียนตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01  
 และดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการที่มีทุนจดทะเบียนตางกัน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 3.5  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใช
ตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของผูประกอบการ ที่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจตางกัน พบวา  
ผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน  
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการที่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจตางกัน        
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   และดานราคา ผูประกอบการที่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจตางกัน มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

อภิปรายผล 
 
 การวิจัยเร่ือง องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดินบริษัท อิตัล
ไทยอุตสาหกรรม จํากัด ของผูประกอบการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด  มีประเด็นสําคัญที่นํามาอภิปราย ดังนี้ 
 1.  จากการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจ
เชาซื้อรถขุดดิน บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ของผูประกอบการ โดยรวมอยูในระดับมาก 
ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ พิพัฒน  เศรษฐปยานนท (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางของผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี ผล
การศึกษาพบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยโดรวมและเปนรายดานทั้ง 5 ดานมี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางอยูในระดับมาก และสอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ มิตร ชูนิ่ม (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องจักรแปรรูปอาหาร ผลการวิจัยพบวา ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหารของผูประกอบการ โดยภาพรวมเห็นวา ปจจัยทางการตลาดมี
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ผลตอการตัดสินใจอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา องคประกอบทางการตลาดที่
ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด ภาคตะวันออก ดาน
ผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด  อยูในระดับมาก ดานราคา และดานการจัดจําหนาย อยู
ในระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ พิพัฒน เศรษฐปยานนท (2546: บทคัดยอ) 
ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางของผูบริโภคใน
จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุก
ขนาดกลาง อยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมาไปนอยไดดังนี้ ดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานอื่น ๆ และสอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ มิตร ชูนิ่ม (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องจักรแปรรูปอาหาร ผลการวิจัยพบวา ความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหารของผูประกอบการ ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการมีความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจในรายดาน พบวา ทุกดานมีผลตอการ
ตัดสินใจอยูในระดับมากเชนกัน 
 2.  จากการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทาง
การตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน ของผูประกอบการ จําแนกตามสภาพธุรกิจ ที่มีระดับ
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ  0.01 และ 0.05 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบทางการตลาดที่
ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน เมื่อจําแนกตาม รูปแบบธุรกิจ ลักษณะธุรกิจ ทุนจดทะเบียน และ
ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ ที่แตกตางกันมีความคิดเห็นแตกตางกัน นอกนั้นไมแตกตางกัน  
ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผลการวิจัยของ มิตร ชูนิ่ม (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหาร ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการที่มีวุฒิการศึกษา 
ประสบการณในการประกอบกิจการ ประเภทกิจการ ที่แตกตางกัน มีสวนทําใหความคิดเห็นตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องจักรแปรรูปอาหาร ทุกปจจัยซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  และสอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ พิพัฒน  เศรษฐปยานนท (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถบรรทุกขนาดกลางของผูบริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี ซ่ึงจําแนกตามปจจัย
ทางการตลาด 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ  ซ่ึงลูกคาใหความสําคัญในดานคุณภาพของรถขุดดินที่มี
มาตรฐานและมีประสิทธิภาพ มีอายุการใชงานที่ยาวนาน มีการรับประกันสินคาเปนที่นาพอใจแก
ลูกคา  ดานราคา ลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของราคาขุดดินถูก มีความเหมาะสม และยังมีการให
เครดิตในการชําระเงิน ดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาใหความสําคัญในเรื่อง การจัดสงสินคา
ของตัวแทน ซ่ึงเปนการใหความสะดวกใหกับลูกคา โดยที่ลูกคาไมตองรอนาน และ ดานการ
สงเสริมการตลาด ลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของพนักงานหรือตัวแทนขาย ซ่ึงเปนผูที่มีความรู
ความสามารถ สามารถแนะนํา พรอมทั้งการดูแลรักษารถ  ซ่ึงมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
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รถ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยขอมูลที่ไดจากการศึกษาสามารถนํามา
เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการจําหนายรถขุดดิน โดยสามารถศึกษาโครงสรางทางการตลาด และ
นําไปพัฒนากลยุทธทางการตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูประกอบการ   
 

ขอเสนอแนะ 
 
 จากผลการวิจัยเร่ือง องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน 
บริษัท อิตัลไทยอุตสาหกรรม จํากัด  ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้ 
 1.  องคประกอบทางการตลาดที่ลูกคาใชตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน ของผูประกอบการ 
ควรมีองคประกอบครบทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด  
 2.  ดานผลิตภัณฑ ควรรักษาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑใหคงอยู โดยการสรางตราของ
สินคาใหเปนที่รูจักมากยิ่งขึ้น  และผลิตภัณฑควรมีการนําเทคโนโลยีใหมเขามาใช และมีระบบการ
แจงเหตุขัดของของรถขณะใชงาน ควรมีการพัฒนาเครื่องยนตมีกําลังแรงมาที่สูง บํารุงรักษางาย  
 3.  ดานราคา   ควรมีการปรับปรุงในดานการใหสวนลดแกลูกคาเกา ใหเครดิตในการ
ผอนสินคาดวยอัตราดอกเบี้ยที่ต่ํา ราคาของอะไหลไมแพงจนเกินไป ลูกคาสามารถตอรองราคาได  
 4.  ดานการจัดจําหนาย ควรรักษาระดับคุณภาพดานการจัดจําหนายใหดียิ่งขึ้น และ     
ทําเลที่ตั้งของรานคาควรมีความสะดวกมากกวานี้ และมีสถานที่รองรับ และที่จอดรถใหลูกคาอยาง
เพียงพอ 
 5.  ดานการสงเสริมการตลาด  ควรมีการพัฒนาการโฆษณาประชาสัมพันธสินคาในสื่อ
ตาง ๆ ใหแพรหลาย เชน การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ อินเตอรเน็ต หรือส่ืออ่ืน ๆ 
เพื่อใหลูกคาสามารถคนหาขอมูลไดงาย และควรมีการจัดโปรโมชั่นตาง ๆ โดยการใหของแถม  
การใหสวนลด การใหคูปองสําหรับตรวจเช็ครถฟรีตามระยะ  
 6.  ควรมีการสรางความแตกตางระหวางคูแขงไมวาจะเปนภาพลักษณ ควรมีการพัฒนา
รูปแบบการใหบริการทางการเงิน การเชาซื้อ หรือบริการตาง ๆ ของทางบริษัท รวมถึงการตลาด          
ที่บริหารความสัมพันธระหวางผูใหเชาซ้ือและผูเชาซ้ือ 
                   7. ควรเพิ่มการสงเสริมการขายใหแกลูกคากลุมธุรกิจขนาดใหญ เชน การแจกของแถม 
การบริการหลังการขาย เปนตน เพื่อสรางความประทับใจ 
                    8. ควรกําหนดราคาขายหลายระดับใหเลือก โดยพิจารณาจากความสัมพันธกับการ
สงเสริมการขายที่มอบเพิ่มใหลูกคา เพื่อเสนอลูกคากลุมธุรกิจขนาดกลาง เนื่องจากมีกําลังซ้ือนอย
กวาลูกคากลุมธุรกิจขนาดใหญ 
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ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป  
 
 1.  ควรศึกษาถึงโครงสรางทางการตลาดการใชรถขุดดินในประเทศไทย  และปจจัยที่มี
ผลตอการใชรถขุดดิน เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานในการศึกษาความตองการซื้อของผูประกอบการ 
 2.  ควรศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถขุดดินของผูประกอบการ ใน
กรุงเทพมหานคร  เพื่อนําผลที่ไดไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด สามารถตอบสนอง
ความตองการของผูประกอบการ และนําไปพัฒนากลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
 3.  ควรศึกษาสวนประสมการสงเสริมการตลาดของบริษัทเชาซื้อท่ีมีอิทธิพลตอลูกคาใน
การตัดสินใจเชาซื้อรถขุดดิน เพื่อใหไดขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางลักษณะของธุรกิจกับ
สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
 4.  ควรศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการสินเชื่อเพื่อการเชาซื้อรถขุดตักของ
ผูประกอบการ เพื่อศึกษาถึงปญหาและความตองการของผูประกอบการในดานสินเชื่อเพื่อใช
ประกอบการตัดสินใจเชาซ้ือรถขุดดิน 
 5.  ควรศึกษาปจจัยทางการสื่อสารที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อรถขุดดิน เพื่อทราบถึง
ปจจัยทางการสื่อสาร การเปดรับขาวสาร ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อรถขุดดินของผูประกอบการ 
 6.  ควรศึกษาปจจัยดานอื่น ๆ เกี่ยวกับภาวะทางเศรษฐกิจ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจเชาซื้อ
รถขุดดินของผูประกอบการ  และควรมีการศึกษาถึงความแตกตางของบริษัทคูแขง เพื่อนําขอมูลมา
ปรับใชใหทันตอการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 
 
 


