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บทคัดยอ 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ รถยนตญี่ปุน  ระหวางยี่หอ Honda และ 

Toyota และศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ รถยนตญี่ปุน  ระหวางยี่หอ 

Honda และ Toyota ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร  

 โ ดยมีวิธีการดําเนินการวิจัย  กลาวคือ  เปนกลุมประชากรในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร ซึ่งจะศึกษาจาก

กลุมตัวอยางที่เปนผูใชรถยนตญี่ปุน   เปนจํานวน 400 คน  วิธีดําเนินการวิจัย  ใชการวิจัยเชิงสํารวจ ( Survey  

research )  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  และใชการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง ( 

Purposive  sampling )  เปนการเลือกตัวอยางใหสอดคลองกับปญหาหรือเรื่องที่วิจัย  ดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 ชุดกลุมตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 

2553 จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม และสถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการวิจัยพบวา 

 1. ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อ รถยนตญี่ปุน  ยี่หอระหวาง Honda และ Toyotaของกลุมตัวอยาง มีการใช

รถยนตยี่หอโตโยตามากที่สุด สวนใหญใชรถยนตมือหน่ึง เปนรถยนตประเภทรถเกงมากที่สุด โดยตนเอง เปนผูที่

มีอิทธิพลตอการซื้อมากที่สุด สื่อโทรทัศนมีอิทธิพลตอการซื้อมากที่สุด โดยมีวัตถุประสงคในการขับไปทํางาน

มากที่สุด สวนใหญใชงานมากกวา 5 วัน โดยสวนใหญเปนการขับในเมือง โดยยี่หอโตโยตาเปนยี่หอที่ตองการ

เปลี่ยนมาใชในครั้งตอไปมากที่สุด ราคารถยนตที่ตองการซื้อมากที่สุด คือ 600,001 - 900,000 บาท ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑเปนปจจัยที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  

 2. ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อรถยนตญี่ปุน ระหวางยี่หอ Honda และ 

Toyota พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลมากในดาน

ผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในดานราคา และปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที่จัดจําหนาย ตามลําดับ 
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 การศึกษา ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  กรณีศึกษา : รถยนตยี่หอ Honda 

และ Toyota  ในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาใครขอขอบพระคุณบุคคลตางๆท่ีมีสวนชวย

ผลักดันใหการศึกษาคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี สามารถสําเร็จลุลวงไดเปนอยางดีดวยความ

กรุณา และความชวยเหลือจากบุคคลหลายๆ ทาน ดังนี ้

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอยางยิ่งสําหรับ อาจารยภาวิณี  กาญจนาภา ซ่ึงเปนอาจารยท่ี

ปรึกษา ท่ีคอยใหคําแนะนํา คําปรึกษา และตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง  ๆ ตลอดระยะเวลาท่ี

ทํางานวิจัยฉบับนี้เปนอยางดี  และขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร. วิโรจน เจษฎาลักษณ และ 

อาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ   อัมพะวัต ท่ีสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้  ซ่ึงทุกทานไดให

แนวคิด คําแนะนําทางวิชาการ ตลอดจนความเมตตาในระหวางการทํางานวิจัย ผูวิจัยขอกราบ

ขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี ้

 ผูวิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆ และนองๆ ท่ี ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม คอยให

คําปรึกษา คอยใหกําลังใจ และใหความชวยเหลือเสมอมา   ทําใหงานวิจัยฉบับนีมี้ความสมบูรณมาก

ยิ่งข้ึน และสําเร็จลุลวงตามท่ีตั้งใจไว  

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีคอยเปนกําลังใจ ใหคําปรึกษา และใหความ

ชวยเหลือตลอดระยะเวลาการทําวิจัยในคร้ังนี ้
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญั 

 การคมนาคมถือเปนส่ิงท่ีสําคัญในการใชชีวิตประจําวันและยังมีบทบาทสําคัญตอสภาพ

เศรษฐกิจและสังคมของประเทศเปนอยางมากเพราะใชในการติดตอส่ือสารโดยใชพาหนะในการ

เดินทางซ่ึงมีท้ังทางน้ําทางบกและทางอากาศท้ังในประเทศท่ีพัฒนาแลวและประเทศท่ีกําลังพัฒนา

ตางก็ลวนตองการท่ีจะปรับปรุงและพัฒนาการคมนาคมเหลานี้ใหมีความทันสมัยเพื่อความ

ไดเปรียบทางการส่ือสารอีกท้ังยังสงผลตอสภาพเศรษฐกิจของประเทศไดอีกในท่ีนี้การคมนาคม

ทางบกถือเปนการคมนาคมท่ีมีบทสําคัญอยางมากเพราะถือเปนพื้นฐานทางดานการคมนาคม

โดยเฉพาะทางรถยนตไมวาจะเปนรถยนตสวนตัวหรือรถยนตประจําทางคนสวนใหญใชรถยนตใน

การเดินทางไมวาจะเปนในการเดินทางไปทํางานไปโรงเรียนไปจับจายซ้ือของทําธุรกรรมตางๆฯลฯ

ซ่ึงอาจจะกลาวไดเลยวารถยนตไดถือเปนปจจัยท่ี 5 ของการใชชีวิตประจําวันไปแลวโดยจะเห็นได

จากเกือบทุกครัวเรือนในประเทศตางลวนมีรถยนตสวนตัวไวใชในการเดินทางแตในสภาวะ

เศรษฐกิจถดถอยณสถานการณปจจุบันสงผลใหการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตจึงตองมีความละเอียด

รอบคอบมากข้ึน 

  ประเทศญ่ีปุนถือเปนประเทศช้ันนําทางดานอุตสาหกรรมการผลิตรถยนตเพราะสามารถ

พัฒนาและสรางสรรคนวัตกรรมใหมๆทางดานการผลิตไดอยูตลอดเวลาจนเปนท่ียอมรับจาก

หลายๆประเทศท่ัวโลกประเทศไทยถือเปนอีกหนึ่งประเทศท่ีนําเขารถยนตจากประเทศญ่ีปุนอยาง

แพรหลายโดยเฉพาะอยางยิ่งในแบรนดของ  Honda และ Toyota เพราะประชากรในประเทศไทย

ใหความสนใจและใหการสนับสนุนเปนอยางมาก 
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ฮอนด้า  มอเตอร์ 

  ฮอนดา มอเตอร บริษัท ฮอนดา ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จํากัดเร่ิมดําเนินธุรกิจใน

ประเทศไทยเม่ือป 2526ซ่ึงนับเปนผูผลิตรถยนตท่ีเขามาดําเนินธุรกิจในธุรกิจอุตสาหกรรมยานยนต

ไทยรายหลังๆ โดยมีอายุเพียงสองทศวรรษปจจุบันฮอนดานับเปนหนึ่งในผูผลิตรถยนตนั่งรายใหญ

ท่ีสุดของประเทศมีการเติบโตของยอดจําหนายท่ีรวดเร็วโดยยอดจําหนายตั้งแตเร่ิมดําเนินการจนถึง

ป 2549รวมกวา 640,000 คันดวยความมุงม่ันในการใหความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคาปจจุบันมีผู

จําหนายรวม 123 แหงกระจายอยูท่ัวประเทศแถบทุกจังหวัดเพื่อใหครอบคลุมการใหบริการลูกคา

อยางท่ัวถึงสอดคลองกับความตองการของตลาดและความนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วของ

ผูบริโภค 

  นอกเหนือจากการผลิตรถยนตนั่งเพื่อจําหนายภายในประเทศฮอนดายังเห็นความสําคัญ

ในการใชเปนฐานในการผลิตรถยนตนั่งเพื่อสงออกไปยังประเทศตางๆ ในแถบภูมิภาคนี้ อันเปน

การสรางรายไดเขาสูประเทศอีกทางหนึ่งดวยซ่ึงมีมูลคาการสงออกท้ังในรูปของรถยนตสําเร็จรูป

และช้ินสวน 50,226 ลานบาทในป 2549 

 

เกีย่วกบัฮอนด้า 

  ฮอนดา มอเตอร (Honda Motor) กอตั้งเม่ือ 24 กันยายน พ.ศ. 2492 โดยนายโซอิจิโร 

ฮอนดะ เร่ิมรุกตลาดโลกโดยการผลิตจักรยานยนต Honda เร่ิมประสบความสําเร็จจากรถยนตรุนท่ีมี

ช่ือวา ฮอนดา ซีวิค โดยเร่ิมออกขายในป พ .ศ. 2515 และ ฮอนดาแอคคอรด ในป พ .ศ. 2519 ตอมา

ในป พ.ศ. 2529 ฮอนดา ไดไปเปดรถยี่หอใหมในสหรัฐอเมริกา คือ แอคิวรา ซ่ึงเปนยี่หอรถญ่ีปุน

รายแรกท่ีไปเปดรถยี่หอใหมในอเมริกา บริษัทฮอนดาออโตโมบิล  (ประเทศไทย) จํากัด เร่ิมดําเนิน

ธุรกิจในประเทศไทยเม่ือป 2526 ซ่ึงนับเปนผูผลิตรถยนตท่ีเขามาดําเนินธุรกิจ ในธุรกิจ

อุตสาหกรรมยานยนตไทยรายหลัง ๆ โดยมีอายุเพียงสองทศวรรษ ปจจุบัน Honda นับเปนหนึ่งใน

ผูผลิตรถยนตนั่งรายใหญท่ีสุดของประเทศ มีการเติบโตของยอดจําหนายท่ีรวดเร็วโดยยอดจําหนาย

ตั้งแตเร่ิมดําเนินการจนถึงปจจุบัน 

งานขาย 

  ปจจุบันฮอนดามีโชวรูมรถยนตรวม 123 แหงท่ัวประเทศและอนาคตอันใกลมีแผนท่ีจะ

ขยายเครือขายเพิ่มข้ึนเพื่อรองรับความตองการของลูกคาใหไมตองเดินทางไกลอีกตอไปซ่ึงท่ีโชวรู

มของเราทานจะไดพบกับรถยนตฮอนดารุนลาสุดพนักงานใบหนายิ้มแยมเปนมิตรท่ีพรอมใหขอมูล

ผลิตภัณฑอยางรอบดานและซ่ือสัตยจริงใจแกลูกคาทุกคนรถทดสอบท่ีพรอมขับทันทีหลังแจงความ
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จํานงและท่ีลูกคาม่ันใจไดเต็มเปยมวาคําส่ังซ้ือของตนจะไดรับการดําเนินข้ันตอนและสงมอบอยาง

รวดเร็วและตรงเวลา 

  ฮอนดาปรารถนาใหการเปนเจาของรถยนตฮอนดามีข้ันตอนท่ีเรียบงายและเปน

ประสบการณท่ีนาภาคภูมิใจยิ่งข้ึนดวยเหตุนี้เราจึงแนะนําบริการใหมเพิ่มเติมอยางสมํ่าเสมอ อาทิ 

บริการเชาซ้ือฮอนดาลีสซ่ิงซ่ึงอนุมัติสินเช่ือใหลูกคาอยางรวดเร็วและมีรูปแบบการเชาซ้ือใหเลือก

อยางหลากหลายรวมท้ังบริการทําประกันภัยท่ีใหประโยชนตอบแทนคุมคาเปนพิเศษ จากบริษัท 

เอช ซี ทีอินชัวรันสโบรเกอร จํากัดซ่ึงมีสายสัมพันธท่ีแนบแนนกับบริษัทประกันภัยช้ันนําหลาย

แหงนอกจากนี้ลูกคายังสามารถนํารถเกามาแลกซ้ือรถใหมหรือรถเกาคุณภาพดีท่ีออโต เทอเรซของ

ฮอนดา โดยม่ันใจไดวารถของทานจะไดรับการประเมินราคาแลกซ้ือท่ีเปนมาตรฐานพรอมการ

รับประกัน เปนระยะเวลา 6 เดือนหรือ 10,000 กิโลเมตรในกรณีท่ีเปนการแลกซ้ือรถฮอนดามือสอง 

 

งานบริการ 

  ท่ีศูนยบริการฮอนดาทุกแหงลูกคาจะไดรับการตอนรับอยางอบอุนทันทีจากท่ีปรึกษา

ฝายบริการและเจาหนาท่ีดูแลลูกคาของเราเพื่อจัดการแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนกับรถยนตโดยไม

เสียเวลาลูกคาสามารถม่ันใจไดวาทุกปญหาจะไดรับการดูแลแกไขจากเจาหนาท่ีผูชํานาญการของ

ฮอนดาซ่ึงไดรับการฝกมาอยางดีท้ังในดานทฤษฏีและปฏิบัติพนักงานทุกคนพิถีพิถันในทุกข้ันตอน

การซอมบํารุงรถยนตอีกท้ังใชเคร่ืองมือท่ีทันสมัยและอะไหลของฮอนดาท่ีสําคัญกวานั้นพนักงาน

ของเราพรอมปฏิบัติตามความปรารถนา และนอมรับคําแนะนําของลูกคาอยางเต็มท่ีนี่เปนแนว

ปฏิบัติท่ีเรายึดถือเสมอมาเพื่อจะไดสามารถพัฒนาผลิตภัณฑและบริการท่ีสอดคลองลงตัวกับความ

ตองการของลูกคาเพื่อใหไดรับความพึงพอใจระดับสูงสุด 

  เราตระหนักวาเวลาของลูกคามีคายิ่งดวยเหตุนี้ บริษัทฯ จึงนําเสนอบริการเรงดวน 

“ฟาสตเทค” (Fast Tech) ท่ีใหความสะดวก รวดเร็ว และประหยัดคาใชจาย ภายใตสโลแกน เร็ว

ถูกใจโดยงานแตละรายการจะใชเวลา ภายใน 30 นาทีฮอนดามีระบบการจัดการดานอะไหลท่ี

สมบูรณและจัดสงอยางรวดเร็วเพื่อใหศูนยบริการฮอนดาทุกแหงมีช้ินสวนอะไหลเพื่อรอใหบริการ

อยางเปนระบบโดยการใชอะไหลแทเปนทางเลือกท่ีดีท่ีสุดของลูกคา 
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  นอกจากอะไหลแทคุณภาพสูงแลวฮอนดายังมีอะไหล “แฮมพ” ซ่ึงเปนอะไหลราคา

ประหยัดแตยังคงคุณภาพและประสิทธิภาพการใชงานตรงตามอายุการใชงานตามตารางการ

บํารุงรักษาซ่ึงอะไหลทุกช้ินรับประกัน 6 เดือนหรือ 10,000 กิโลเมตร 

  บริการชวยเหลือฉุกเฉินนอกสถานท่ี 24 ช่ัวโมง (Honda 24 hr Roadside Assistance) 

เปนบริการท่ีฮอนดามอบใหแกผูใชรถยนตฮอนดาทุกรุนโดยจะไดรับสิทธิพิเศษฟรีในการเปน

สมาชิกในระยะเวลารับประกัน 3 ป หรือ 100,000 กิโลเมตร ซ่ึงบริการชวยเหลือนี้มีจุดใหบริการ

กวา 580 แหงท่ัวประเทศสามารถใหบริการภายในเวลาเพียง 30 - 45 นาทีเพื่อเพิ่มความพึงพอใจ

โดยรวมใหแกลูกคาท้ังนี้ฮอนดานับเปนผูผลิตรถยนตในประเทศไทยรายแรก ๆ ท่ีเสนอบริการนี้  

 

ฝ่ายผลติ 

  สูความเปนผูนําดานการผลิตรถยนต โดยการสรรคสรางยนตรกรรมท่ีสูงลํ้าดวยคุณภาพ 

ฮอนดาไมหยุดยั้งในการพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตรถยนต เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา

ในประเทศไทยโรงงานผลิตรถยนตฮอนดาจึงไดกอตั้งข้ึน เม่ือป พ .ศ.2539 ท่ีสวนอุตสาหกรรมโรจ

นะ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา บนเนื้อท่ี 300 ไร นับเปนโรงงานท่ีมีเทคโนโลยีการผลิตอันทันสมัย

และครบวงจรแหงหนึ่งในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ปจจุบันมีกําลังการผลิตสูงสุด 120,000 

คันตอป โดยผลิตรถยนตฮอนดารุนตางๆ เพื่อจําหนายในประเทศไทยและการสงออก อาทิ ซิตี้ , ซี

วิค, แอคคอรด และซีอาร-วี 

 

ขั้นตอนผลติ 

  1. ปมข้ึนรูปช้ินสวน  2. เช่ือมประกอบตัวถัง  3. พนสีและตรวจสอบคุณภาพสี  4. 

ประกอบเคร่ืองยนต     5. ปรับแตงเส้ือสูบฝาสูบ 6. ประกอบช้ินสวน  7. ตรวจสอบคุณภาพรถยนต 

 

รุ่นรถ 

  1. แจซ2. ซิตี้3. ซีวิค4. แอคคอรด 5. ซีอาร- วี  6. สตรีม  7. โอดิสซีย8. S 2000   

9. ซีวิคไฮบริด 
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เคร่ืองยนต์  เคร่ืองยนต์ i-VTEC 

  หนึ่งในเคร่ืองยนตตระกูล VTEC รุนลาสุด i-Series วิวัฒนาการอีกข้ันของเทคโนโลยี 

VTEC โดยเปนการผสมผสานกันระหวางเคร่ืองยนต VTEC (Variable Value Timing and Lift 

Electronic Control) และเทคโนโลยี VTC (Valve Timing Control) ใหการเผาไหมท่ีสมบูรณแบบ 

ทรงพลัง ใหอัตราส้ินเปลือง น้ํามันเช่ือเพลิงอยางมีประสิทธิภาพ และเปนมิตรกับส่ิงแวดลอมดวย

เทคโนโลยี LEV (Low Emission Vehicle) ของฮอนดาท่ีชวยลดปริมาณมลพิษในไอเสียในอากาศ

ไดเปนอยางมาก ซ่ึงผานมาตรฐาน EU2000 และดีกวาคามาตรฐานปจจุบันถึง80% 

 

โตโยต้า มอเตอร์ 

  โตโยต้า มอเตอร์(Toyota Motor) เร่ิมกอตั้งเม่ือเดือนกันยายน พ .ศ. 2476 (ค.ศ. 1933) 

เม่ือบริษัทผลิตเคร่ืองทอผาโตโยดะนําโดยคีชิโระโตะโยะดะไดทําการตั้งแผนกใหมในป พ .ศ. 2477 

(ค.ศ. 1934) เพื่อทุมเทใหกับการพัฒนาเคร่ืองยนต Type A ซ่ึงไดนําไปใชใน Model A1 ซ่ึงเปน

รถยนตนั่งคันแรกของบริษัทในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2478 (ค.ศ. 1935) และรถบรรทุก G1 ในเดือน

กรกฎาคมปเดียวกัน ซ่ึง Model A1 ไดพัฒนามาผลิตเพื่อการคาเต็มรูปแบบซ่ึงคือ Model AA ในป 

พ.ศ. 2479 (ค.ศ. 1936)  โตโยตามอเตอรเปนผูผลิตรถยนตอันดับหนึ่งของญ่ีปุน และเปนอันดับหนึ่ง

ของโลก ซ่ึงโตโยตามีความสามารถในการผลิตรถไดประมาณแปดลานคันตอป และเปนบริษัทท่ีให

กําเนิด ระบบการผลิตแบบโตโยตา (Toyota Production System:TPS) และ วิถีแหงโตโยตา(Toyota 

Way) ท่ีโดงดังไปท่ัวโลก 

 

จุดเร่ิมต้น 

  โตโยต้า มอเตอร์ คอร์เปอเรช่ัน  เร่ิมกอตั้งเม่ือเดือนกันยายน  พ.ศ. 2476 (ค.ศ. 1933) เม่ือ

บริษัทผลิตเคร่ืองทอผาโตโยดะนําโดยคีชิโระโตะโยะดะไดทําการตั้งแผนกใหมในป  พ.ศ. 2477 

(ค.ศ. 1934) เพื่อทุมเทใหกับการพัฒนาเคร่ืองยนต Type A ซ่ึงไดนําไปใชใน Model A1 ซ่ึงเปน

รถยนตนั่งคันแรกของบริษัทในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2478 (ค.ศ. 1935) และรถบรรทุก G1 ในเดือน

กรกฎาคมปเดียวกัน ซ่ึง Model A1 ไดพัฒนามาผลิตเพื่อการคาเต็มรูปแบบซ่ึงคือ Model AA ในป 

พ.ศ. 2479 (ค.ศ. 1936) 

 



6 
 

 

ผลการดําเนินงานของโตโยต้า 

  ในป พ.ศ. 2549 โตโยตาไดถูกจัดลําดับโดยนิตยสาร Fortune ใหเปนบริษัทผูผลิต

รถยนตอันดับสองของโลก รองจากบริษัท GM และในป พ.ศ. 2550 โตโยตาก็สามารถทํายอดขาย

ท่ัวโลกไดสูสีกับ GM[1]แตท่ีนาสนใจก็คือผลการดําเนินงานในเชิงกําไรของโตโยตาเพียงบริษัท

เดียว มีมากกวา บริษัท GM รวมกับ Ford และ Chrysler ซ่ึงแสดงใหเห็นวาโตโยตามีผล

ประกอบการท่ีดีมาก ซ่ึงจากหนังสือ วิถีแหงโตโยตา ไดสรุปวาสาเหตุท่ีโตโยตาสามารถดําเนิน

ธุรกิจไดดีเพราะการใชระบบการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ ท่ีคิดคนโดยโตโยตา ท่ีมีช่ือวา ระบบการ

ผลิตแบบโตโยตา ท่ีประกอบดวยการดําเนินการผลิตแบบทันเวลา (Just in Time) และการ

ดําเนินการดานการบริหารคุณภาพ (Kaizen) ตลอดจนมีการดําเนินการตามปรัชญาท่ีม่ันคง 

(Consistant Purpose) ซ่ึงถือไดวาเปนการดําเนินการตามวิถีแหงโตโยตา(Toyota Way) 

  โตโยตา เร่ิมตนใหบริการดวยผูแทนจําหนายเพียง 13 แหง และไดเพิ่มจํานวนข้ึนอยาง

ตอเนื่องในตลอดระยะเวลากวา 40 ป โดยในปจจุบันโตโยตามีจํานวนผูแทนจําหนายถึง 119 แหง 

292 โชวรูม ท่ัวประเทศ ซ่ึงพรอมใหบริการทุกพื้นท่ี 

 

เกีย่วกบัโตโยต้า 

  แมวาจะมีการพัฒนาเทคโนโลยีตาง ๆมาใชกับเคร่ืองยนตอยูตลอดเวลา เพื่อใหมี

ประสิทธิภาพในการทํางานท่ีดีข้ึนรวมถึงการนําเช้ือเพลิงประเภทใหม ๆ เชนพลังไฟฟา และกาซ

ธรรมชาติเขามาทดแทนการใชน้ํามันแตสุดทายดูเหมือนวาส่ิงเหลานี้ยังมีขอจํากัดของการใชงาน

และยังไมสมบูรณแบบท่ีจะบรรลุเปาหมายสูงสุดในการเปนรถยนตเพื่อส่ิงแวดลอม หรือ

GREENER CAR 

  โตโยตาเปดโลกทัศนแหงอุตสาหกรรมยานยนตดวยการคิดคนนวัตกรรมของขุมพลัง

แบบใหมท่ีเรียกวาไฮบริด ( HYBRID)หรือเคร่ืองยนตลูกผสมเทคโนโลยีหลักของระบบไฮบริด คือ 

การผสานการทํางานระหวางเคร่ืองยนตสันดาปภายในกับมอเตอรไฟฟาจึงมีความยอดเยี่ยมท้ังใน

ดานอัตราความส้ินเปลืองน้ํามันเช้ือเพลิงท่ีต่ําการลดคามลพิษในไอเสียท่ีดีกวาเคร่ืองยนตสันดาป

ภายในท่ัวไปและสามารถนํามาใชงานไดจริงในชีวิตประจําวัน จากการทดสอบภายใตแนวคิดท่ีวา

WELL-TO-WHEELซ่ึงเปนการวัดคาประสิทธิภาพการใชเช้ือเพลิงโดยรวม การทดสอบนี้เปนดัชนี

ท่ีดีในการระบุใหเห็นถึงตนทุนทางดานส่ิงแวดลอม อันเกิดจากกระบวนการผลิตเช้ือเพลิงนับตั้งแต

การนําวัตถุดิบมาแปรสภาพ ความสะดวกในการจัดเก็บเช้ือเพลิงจนถึงกระบวนการนําเช้ือเพลิงไป
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ใชในการขับเคล่ือน ซ่ึงจุดนี้หลายคนมองขามไปโดยผลการทดสอบพบวารถยนตไฮบริด ซ่ึงใช

เคร่ืองยนตเบนซินกับมอรเตอรไฟฟากลับมีประสิทธิภาพการใชเช้ือเพลิงโดยรวม ดีกวารถยนตท่ีใช

เคร่ืองยนตดีเซลเคร่ืองยนตเบนซิน หรือการใชพลังงานไฟฟาในการขับเคล่ือนเพียงอยางเดียว

นอกจากนั้น จากการทดสอบของรัฐบาลญ่ีปุนเม่ือเปรียบเทียบกับรถยนตท่ีใชเคร่ืองยนตเบนซิน ซ่ึง

มีความจุกระบอกสูบ 1500 ซีซีในระดับเดียวกันแลว รถยนตโตโยตาพรีอุสซ่ึงใชเทคโนโลยี

เคร่ืองยนตแบบไฮบริดมีความส้ินเปลืองน้ํามันเช้ือเพลิง 28 กิโลเมตร/ลิตร นอยกวาเคร่ืองยนต

สันดาปภายใน มากกวา 1 เทาตัวและมีระดับของกาซคารบอนไดออกไซดในไอเสีย ต่ํากวาถึง 50 %  

  โตโยตาสามารถบรรลุถึงผลสําเร็จดวยการเปนผูผลิตรถยนตรายแรกของโลกท่ีผลิต

รถยนตนั่งแบบไฮบริดออกสูตลาดโลก โดยเปดตัวพรีอุส ( PRIUS) ในเดือนธันวาคมป 2540 กอนท่ี

จะฉลองความสําเร็จเม่ือแนะนําเขาสูตลาด ดวยยอดการจําหนายรถยนตรุนพรีอุสครบ 100,000 คัน 

เม่ือเดือนสิงหาคม ป 2545  

  รถยนตระบบไฮบริดจึงเปรียบเสมือนกับเปนสะพานท่ีเช่ือมตอระหวางรถยนตยุค

ปจจุบันท่ีมีเคร่ืองยนตสันดาปภายในท่ีใชน้ํามันเช้ือเพลิงกับยุคแหงความลํ้าหนาทางเทคโนโลยีของ

รถยนตยุคใหมแบบเคร่ืองยนตระบบไฮบริดท่ีเปนGREENER CARอยางแทจริง 

รุ่นทีก่าํลงัผลติอยู่ในปัจจุบัน (ในประเทศไทย)  

1. รถยนตซีดานขนาดใหญ โตโยตาคัมร่ี (Toyota Camry) 

2. รถยนตซีดานขนาดกลาง ท่ีผสมผสานระหวางมอเตอร – เคร่ืองยนตซีดาน โต

โยตาคัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry) 

3. รถยนตซีดานขนาดกลาง โตโยตา โคโรลลา อัลติส (Toyota Corolla Altis) 

4. รถยนตซีดานขนาดเล็ก โตโยตา วีออส (Toyota Vios) 

5. รถยนตแฮตซแบค5 ประตูขนาดเล็ก โตโยตา ยาริส (Toyota Yaris) 

6. รถยนตบรรทุกขนาดเล็ก โตโยตาไฮลักซ วีโก (Toyota Hilux Vigo) 

7. รถตู โตโยตาไฮเอซ (Toyota Hiace) 

8. รถตู โตโยตา คอมมิวเตอร (Toyota Commuter) 

9. รถตู โตโยตา เวนจูร่ี (Toyota Ventury) 

10. รถยนตอเนกประสงค MPV โตโยตาวิช (Toyota Wish) 

11. รถยนตอเนกประสงค MPV โตโยตา อินโนวา (Toyota Innova) 

12. รถยนตอเนกประสงค MPV ขนาดเล็ก โตโยตาอแวนซา (Toyota Avanza) 
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13. รถยนตอเนกประสงค SUV โตโยตาฟอรจูนเนอร (Toyota Fortuner) 

ตารางท่ี 1 ตารางยอดขายรถยนตประเทศไทย ป 2552 

 

ยีห้่อ ปี 2552 ปี 2551 อตัราเติบโต (%) ส่วนแบ่งตลาด

ปี 2552 (%) 

โตโยตา 100,747 106,853 -5.7 43.80 

ฮอนดา 88,125 81,888 +7.6 38.31 

นิสสัน 9,539 7,641 +24.8 3.40 

มาสดา 7,641 4,183 +82.7 3.3 

มิตซูบิชิ 4,226 3,749 +12.7 1.8 

 

ตารางท่ี 2 ตารางรถยนตประเภทซับคอมแพกต 

 

ยีห้่อ / รุ่น ปี 2552 ส่วนแบ่งตลาด (%) 

โตโยตา วีออส 49,522 40.7 

ฮอนดาซิตี ้ 35,155 28.9 

ฮอนดาแจซ 18,188 15.0 

โตโยตา ยาริส 9,199 7.6 

มาสดา 2 2,794 2.3 

 

ตารางท่ี 3 ตารางรถยนตประเภทคอมแพกต 

 

ยีห้่อ / รุ่น ปี 2552 ส่วนแบ่งตลาด (%) 

ฮอนดา ซีวิค 29,149 39.2 

โตโยตาอัลติส 25,374 34.1 

นิสสัน ทีดา 5,154 6.9 

มาสดา 3 4,800 6.5 

มิตซูบิชิ แลนเซอร 2,994 4.0 
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ตารางท่ี 4  ตารางรถยนตประเภทขนาดกลาง / รถหรู 

 

ยีห้่อ / รุ่น ปี 2552 ส่วนแบ่งตลาด (%) 

โตโยตาคัมร่ี 12,214 48.4 

ฮอนดาแอคคอรด 5,611 22.2 

นิสสัน เทียรนา 4,384 17.4 

เบนซ ซี-คลาส 1,634 6.5 

BMW ซีรีย 3 877 3.5 

 

ตารางท่ี 5 ตารางรถยนตประเภทรถเอนกประสงค SUV / PPV 

 

ยีห้่อ / รุ่น ปี 2552 ส่วนแบ่งตลาด (%) 

โตโยตาฟอรจูนเนอร 15,226 41.5 

อีซูซุมิว-7 5,972 16.3 

มิตซูบิชิ ปาเจโร สปอรต 5,957 16.3 

ฮอนดา ซีอาร-ว ี 5,284 14.4 

เชฟโรเลต แคปติวา 2,237 6.1 

 

ท่ีมา : บริษัทโตโยตามอเตอร(ประเทศไทย) จํากัด,PR Database 

(http://www.toyota.co.th/html/03.asp?news_id=164) 

 

  ดังนั้น  ผูศึกษาจึงสนใจศึกษาถึงปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต

ญ่ีปุน  กรณีศึกษา : รถยนตยี่หอ Honda และ Toyota เพื่อทราบถึงปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือก

บริโภคแบรนดท้ังสอง  เพื่อนําขอมูลท่ีไดจาการศึกษาไปเปนแนวทางในการเลือกซ้ือรถยนต  ให

เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจและสังคม  และหวังวาการทําวิจัยคร้ังนี้จะมีประโยชนตอผูท่ีสนใจ  

และนําความรูท่ีไดไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดกับผูท่ีเกี่ยวของ 

 

 

 

 

http://www.toyota.co.th/html/03.asp?news_id=164�
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วตัถุประสงค์ 

  1. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนต

ญ่ีปุน  ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota 

  2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota 

ของประชากรในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการศึกษา 

  ศึกษาในเขตพื้นท่ีเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร   กลุมประชากรท่ีมีอายุตั้งแต 18ปข้ึน

ไป  จํานวนประชากรท้ังส้ิน 178,986  คน ในชวงเวลา  เดือนพฤศจิกายน 2552 – เดือนตุลาคม 2553

โดยการเก็บขอมูลภาคสนาม  ดวยวิธีการทําแบบสอบถาม 
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  1.  ปัจจัยด้านบุคคลประกอบดวย 

• เพศ 

• อาย ุ

• อาชีพ 

• รายได 
 

 

พฤติกรรมในการเลอืกซ้ือรถยนต์ญีปุ่่ น 

ระหว่างยีห้่อ Honda และ Toyota 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

 จากการทบทวนทฤษฏี  วรรณกรรม  และผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ   หลังจากนั้นจึงทําการ

เก็บ  และวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน  สามารถสังเคราะห  และสรุปไดเปนความสัมพันธ   ดังแผนภาพ

ตอไปนี้ 

 ตัวแปรอสิระ  ( X )                                                ตัวแปรตาม  ( Y ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

       ประกอบดวย 

• ปจจัยดานผลิตภัณฑ   

• ปจจัยดานราคา 

• ปจจัยดานการจัดจําหนาย  

• ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 1. ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน หมายถึง  ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับ

รถยนตท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ดังนี้  คือ 

 ดานผลิตภัณฑ  ลักษณะทางกายภาพของรถยนต  ไดแก  รูปทรง  ขนาด สมรรถนะ

เคร่ืองยนต  อุปกรณอํานวยความสะดวก  ระบบความปลอดภัย  ยี่หอของรถยนต  การรับประกัน  

การบริการหลังการขาย  การประหยัดน้ํามัน  อัตราความส้ินเปลืองน้ํามัน  ความทนทาน  การ

ตกแตงภายใน   

 ดานราคา  ไดแก  ราคารถยนต  อัตราดอกเบ้ียเงินผอน  การกําหนดเงินดาวน  ราคาขาย

ตอ  ราคาอะไหล  คาบํารุงรักษา  คาซอม 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก  จํานวนศูนยบริการ  โชวรูม  ตัวแทนจําหนาย  การ

ใหบริการ   

 ดานการสงเสริมการขาย  ไดแก  การโฆษณา  ประชาสัมพันธ  การขายโดยพนักงานขาย  

การสงเสริมการขายรูปแบบตางๆ  ของแถม  สวนลด  สิทธิพิเศษ 

 2. พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา  การซ้ือ  การ

ประเมินผล  การใชสอยผลิตภัณฑและบริการซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ 

 3. กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  หมายถึง  กรรมวิธีหรือระดับการกระทําซ่ึง

ดําเนินไปอยางตอเนื่องจนสําเร็จลงระดับหนึ่ง   

  

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. เพื่อทราบถึงปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ระหวาง 

Honda และ Toyota 

 2. เพื่อเปนแนวทางในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต 

 3. เพื่อทราบถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทางดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย ท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตญ่ีปุน  ระหวาง Honda และ Toyota 

 4. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ของ

ประชากรในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนกรณีศึกษา  : รถยนต

ยี่หอ Honda และ Toyota  ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดศึกษาแนวความคิด  และ

ทฤษฎีจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย  ผูศึกษาจึงนําเสนอ

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยดังตอไปนี้ 

  

1. แนวคิด และทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการวิจัย 

2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

4. เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทําท่ีผูบริโภคแสดงออก  ไดแก  การคนหา  การ

เลือกซ้ือ  การเลือกใช  การประเมินผลในการใชสอยผลิตภัณฑนั้นๆ  รวมถึงการบริการท่ีผูบริโภค

ไดรับหรือพึงไดรับ  ซ่ึงการกระทําดังกลาวเปนท่ีคาดวาจะสนองตอความตองการของผูบริโภคนั้นๆ

ได  (สุวิมล  แมนจริง 2546 : 137) 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ  การซ้ือ  การ

ใช  และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล  ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซ้ือสินคาและ

บริการท้ังในปจจุบันและอนาคต  (ฉัตยาพร   เสมอใจ  2550 : 18) 
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สาระสําคญัของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่าวจะอยู่ทีก่จิกรรมหลกั  3  ประการคอื 

  1.  การจัดหา  (Obtaining)หมายถึง  กิจกรรมตางๆ ท่ีเกิดข้ึนจนนําไปสูการซ้ือหรือไดรับ

สินคาและบริการมาใช  กิจกรรมสวนนี้จะนับตั้งแตการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาท่ีจะซ้ือ  การ

ประเมินเปรียบเทียบสินคาและบริการแตละชนิด  หรือของตราสินคาตางๆ ท่ีตางกัน  จนถึงการตก

ลงใจซ้ือ  ท้ังนี้นักวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  จะสนใจตรวจพิจารณาวา  ผูบริโภคซ้ือสินคาดวย

พฤติกรรมอยางไร  เชน  การไปเลือกซ้ือจากรานคาปลีกประเภทไหน  ออกเดินหาซ้ือดวยตนเอง

หรือหาซ้ือผานทางอินเตอรเน็ต  และเม่ือทําการซ้ือจริงแลว  ชําระเงินดวยวิธีใด  ดวยเงินสดหรือ

บัตรเครดิต  กับการรูตอไปวาการซ้ือนั้น  ซ้ือมาใชเองหรือซ้ือไปเปนของฝากใหกับคนอ่ืน  และเม่ือ

ซ้ือแลวทําการรับของกลับไปเองหรือใชบริการจัดสงของรานคา  ตลอดไปถึงวิธีการท่ีแสวงหา

ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการจากแหลงเพื่อมาเปรียบเทียบกัน  รวมไปถึงการศึกษาดวยวา   

“ตราสินคา”  มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ืออยางไร 

  2.  การบริโภค  (Consuming)หมายถึง  การติดตามดูวาผูบริโภคใชสินคานั้นอยางไร  ท่ี

ไหน  เม่ือใด  ภายใตสถานการณอยางไร  เชน  ใชท่ีสํานักงานหรือท่ีบาน  ใชตามใจชอบ  และใช

ตามหลักเกณฑคําแนะนําหรือใชแบบตามสะดวก  รวมไปถึงการดูวาการใชสินคานั้นทําไปเพื่อ

ความสุขอยางครบเคร่ืองสมบูรณแบบ  หรือใชเพียงเพื่อความจําเปนข้ันต่ําเทานั้น  นอกจากนี้ยังดู

ตอไปวาการใชส่ิงท่ีซ้ือมาจนหมดหรือใชเพียงบางสวนเทานั้น  หรือไมใชเลยจนกลายเปนซ้ือมาเพื่อ

ท้ิง  เปนตน 

  3.  การกําจัดหรือท้ิง  ( Disposing)ประกอบดวย  การติดตามดูวาผูบริโภคใชสินคาหมด

ไปอยางไร  โดยการติดตามดูพฤติกรรมผูบริโภคท่ีดําเนินไปและท่ีกระทบตอสภาพแวดลอมรอบตัว

ดวย  เชน  การท้ิงส่ิงท่ีใชหีบหอสินคา  หรือการท้ิงเศษและส่ิงของเหลือใช  วาทําอยางไร  รวมไป

ถึงการดําเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินคาท่ีใชแลว  เชน  การเก็บส่ิงของบางอยางเพื่อใหคนอ่ืนๆ ไปใช

ตอหรือนําไปขายตอดวยวิธีการท่ีแตกตางกันไป  เปนตน  (สุวิมล   แมนจริง2546 : 139) 
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พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

  พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคหมายถึง  พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคข้ันสุดทายท่ีซ้ือ

สินคาและบริการไปเพื่อกินเองใชเอง  หรือเพื่อกินหรือใชในครัวเรือน  ผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาและ

บริการไปเพื่อวัตถุประสงคเชนวานี้รวมกันเรียกวา  ตลาดผูบริโภค   ผูบริโภคท่ัวโลกนั้นมีความ

แตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น  เชน  อายุ  รายได  ระดับการศึกษา  ศาสนา  

วัฒนธรรม  ประเพณี  คานิยม  และรสนิยม  เปนตน  ทําใหพฤติกรรมการกินการใช  การซ้ือและ

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป  ทําใหมีการซ้ือการบริโภคสินคา

และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกตางกันออกไป  นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว  ยังมีปจจัย

อ่ืนๆ อีกท่ีทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน 

 

2. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 

  การดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จในยุคท่ีตองมีการแขงขันกันอยางมากเชนใน

ปจจุบัน  ผูวางแผนการตลาดจําเปนอยางยิ่งท่ีจําตองศึกษาหรือคนควาหาความตองการของลูกคา

เปาหมายและพยายามตอบสนองความตองการ เพื่อสรางความพอใจใหแกลูกคาใหได โดยใชวิธีการ

ตางๆ เชน การปรับปรุงลักษณะของผลิตภัณฑ  การพัฒนาผลิตภัณฑใหม การกําหนดราคาให

เหมาะสม การกระจายสินคาใหท่ัวถึง การใหขอมูลขาวสารท่ีจําเปน เปนตน  แตการคนหาความ

ตองการท่ีแทจริงของผูบริโภค ไมใชเร่ืองงายๆ เนื่องจากการแสดงพฤติกรรมเหลานั้น ไดรับ

อิทธิพลมาจากปจจัยตางๆมากมาย  ท้ังท่ีเกิดจากปจจัยท่ีเกิดข้ึนภายในรางกาย  และปจจัยท่ีเกิดข้ึน

จากสภาพแวดลอมภายนอก 

  เม่ือพิจารณาถึงสภาพตลาดขนาดเล็กในอดีต  ท่ีทําใหผูซ้ือ  ผูขาย  ทําการติดตอกันได

โดยตรง  ผูวางแผนการตลาดสามารถรับรูความตองการของผูบริโภคไดจากประสบการณท่ีทําการ

ติดตอซ้ือขายกันเปนประจํา  ตรงกันขามกับสภาพตลาดในปจจุบันท่ีมีการขยายตัว  ธุรกิจมีขนาด

ใหญข้ึน  ผูวางแผนการตลาดไมสามารถทําการติดตอกับลูกคาไดโดยตรง  การศึกษาความตองการ

ของลูกคา  หรือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคทําไดโดยการศึกษาวิจัย 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  “กระบวนการตัดสินใจ  และการกระทําสวนบุคคลเม่ือมี

การประเมินคา  การจัดหามาได  และการใชซ่ึงสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ” 
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  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  “การกระทําของแตละคนท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ

ไดรับ  และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ  รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอน  และ

เปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตางๆข้ึน”  (สมจิตร  ลวนจําเริญ 2537: 5) 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  “การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  ซ่ึงเกี่ยวของ

โดยตรงตอการจัดหา  และการใชผลิตภัณฑ  ท้ังนี้หมายรวมถึง  กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอน  

และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา” (ปริญลักษิตานนท 2536: 27) 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา  การซ้ือ  การใช  การ

ประเมินผล  และการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ  ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา  หรือ

อาจหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ  และการกระทําของคนท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ  และ

การใชสินคานั้น  นักการตลาดจําเปนท่ีตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลาย

ประการ  กลาวคือ 

  1.พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ  และมีผลทําใหธุรกิจ

ประสบความสําเร็จ  ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองคามพึงพอใจของผูบริโภคได 

  2.เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีวา  การทําใหลูกคาพึงพอใจ  ดวย

เหตุนี้จึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  เพื่อจัดส่ิงกระตุน  หรือกลยุทธทางการตลาด  เพื่อสนอง

ความพึงพอใจของผูบริโภคได (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ 2538: 64) 

  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing  consumer  behavior)(ศิริวรรณ   เสรีรัตน  

และคณะ 2541 : 80-81) เปนการคนหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค  

คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ( Marketing Strategies) ท่ีสามารถ

สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

  คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรม  คือ  6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดวย  ผูบริโภค

คือใคร  ( WHO?)  ซ้ืออะไร  ( WHAT?)  ซ้ือท่ีไหน  ( WHERE?)  ซ้ือเม่ือไหร  ( WHEN?)  ทําไมจึง

ซ้ือ  (WHY?)  ซ้ืออยางไร เทาใด  ( HOW?)  เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os  ซ่ึงประกอบดวย  

Occupants , Objects , Objectives , Organization , Occasions , Outlets  and  Operations   
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ตารางท่ี 6   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws  และ 1H)  เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

คาํถาม (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)  

ทางดาน 

1.)  ประชากรศาสตร 

2.)  ภูมิศาสตร 

3.)  จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

4.)  พฤติกรรมศาสตร 

 

 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  

และการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสม  และสามารถตอบ 

สนองความพึงพอใจของกลุม 

เปาหมาย 

 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร   

(What does the consumer 

buy?)  

 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ  สิ่งที่ผูบริโภค

ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ

คุณสมบัติ หรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product Component) และ

ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 

(Competitive Differentiation) 

 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ  (Product 

Strategies) ประกอบดวย 

1.)  ผลิตภัณฑหลัก 

2.)  รูปลักษณผลิตภัณฑ  ไดแก  

การบรรจุภัณฑ  ตราสินคา รูปแบบ  

บริการ  คุณภาพ  ลักษณะ  

นวัตกรรม3.)  ผลิตภัณฑควบ 

4.)  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

5.)  ศักยภาพผลิตภัณฑ   

ความแตกตางทางการแขงขัน  

(Competitive Differentiation)  

ประกอบดวย  ความแตกตางดาน

ผลิตภัณฑ  บริการ  พนักงาน  และ

ภาพลักษณ 
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คาํถาม (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does the consumer 

buy?) 

 

 

 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ

ตองการของเขา ดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  

   1). ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา   

   2). ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม  

3). ปจจัยเฉพาะบุคคล 

 

 

กลยุทธที่ใชมากคือ  

1). กลยุทธดานผลิตภัณฑ  

(Product Strategies)   

2). กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย การใหขาวสาร  

ประชาสัมพันธ   

3). กลยุทธดานราคา  

(Price Strategies)   

4. กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution Channel  

 

 

 
 

4.  ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ   

(Who participants in the 

buying?) 

 

บทบาทของกลุมตางๆ  (Organization)  มี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  

ประกอบดวย 

1.) ผูริเริ่ม 

2.) ผูมีอิทธิพล 

3.) ผูตัดสินใจซื้อ 

4.) ผูซื้อ 

5.) ผูใช 
 

 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ

โฆษณา  และกลยุทธการสงเสริม

การตลาด  โดยใชกลุมอิทธิพล 
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คาํถาม (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the consumer 

buy?) 

 

ชองทาง หรือแหลง (Outlets)   

ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  เชน  

หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  

รานคาปลีก  อินเตอรเน็ต  เปนตน   

 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  

(Distribution Channel Strategies)  

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด

เปาหมาย  โดยพิจารณาวาจะผาน

คนกลางอยางไร 

 

 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the consumer 

buy?) 

 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operation)ประกอบดวย 

1.) การรับรูปญหา 

2.) การคนหาขอมูล 

3.) การประเมินผลทางเลือก 

4.) ตัดสินใจซื้อ 

5.) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

 

 

กลยุทธที่ใชมาก  คือ  การสงเสริม

การตลาด  (Promotion Strategies)

ประกอบดวย  การโฆษณา  การ

ขายโดยใชพนักงานขาย  การ

สงเสริมการขาย  การใหขาว  และ

การประชาสัมพันธ  การตลาด

ทางตรง 

 

ท่ีมา:ศิริวรรณ   เสรีรัตน  และคณะ, กลยุทธการตลาด  การบริหารการตลาด  และกรณีศึกษา 

(กรุงเทพมหานคร: บริษัท  ธีระฟลม  และไซเท็กซ  จํากัด 2541 : 81) 

ตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 

  ตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคของศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ ( 2539: 110)  

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐาน  เกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย  ท่ีวา

พฤติกรรมตางๆเกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุ  หรือส่ิงเรา ( Stimuli) ทําใหเกิดส่ิงกระตุนดังกลาวจะเปน

ตัวปอนเขา ( Input) ผานเขาสูกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคซ่ึงเปรียบเสมือน “กลองดํา ”

หรือ “Black Box”ท่ีอยูภายใตอิทธิผลของวัฒนธรรม  สังคม  จิตวิทยา  และปจจัยสวนบุคคล  

จากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response)  ตอส่ิงกระตุน  ในรูปของการตัดสินใจซ้ือหรือไม

ซ้ือ 
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แผนภาพท่ี 1 ตัวแบบพฤติกรรมการซ้ือ (Stimulus  response  model)  อธิบายไดดังตอไปนี ้

ท่ีมา : การบริหารการตลาดยุคใหม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ 2538 : 110) 

 

 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการ

ตลาด 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การจัดจําหนาย 

การสงเสริมการ

ขาย 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

กลองดํา หรือ 

ความรูสึกนึกคิด 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

( Response ) 

 

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตรา 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณการซื้อ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

( Buyer‘s  characteristic ) 

ปจจัยวัฒนธรรม (Culture ) 

ปจจัยดานสังคม  ( Social ) 

ปจจัยสวนบุคคล  ( Personal ) 

ปจจัยจิตวิทยา  ( Psychological ) 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

( Buyer‘s  characteristic ) 

 
การรับรูปญหา ( Problem recognition ) 

การคนหาขอมูล ( Information search ) 

การประเมินผลทางเลือก ( Evaluation of 

alternative ) 

พฤติกรรมหลังการซื้อ ( Post purchase 

behavior ) 
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1.  ส่ิงกระตุ้น  (Stimulus)เกิดข้ึนได 2 ทาง  คือ  เกิดจากในรางกาย  และเกิดจากภายนอกรางกาย  

ส่ิงเราท่ีเกิดข้ึนภายในรางกายเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากสัญชาติญาณ  หรือธรรมชาติ  สวนส่ิงท่ีกระตุนท่ี

เกิดภายนอก  เกิดจากปจจัยตางๆท่ีสรางใหเกิดข้ึน  โดยส่ิงเราท่ีเกิดภายนอกรางกายประกอบดวย 2 

สวน  คือ 

  1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด   เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและจักใหมี

โดยใชสวนผสมทางการตลาด  ไดแก 

  1.1.1ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  คือ  การพัฒนาสวนประกอบตางๆของ

ผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของลูกคา  เชน  การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม  มีหลายแบบ

หลายขนาด  ใหผูบริโภคไดเลือกเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

  1.1.2ส่ิงกระตุนดานราคา  เชน  การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ  

และสอดคลองกับความตองการของลูกคา 

  1.1.3ส่ิงกระตุนดานสถานท่ีจัดจําหนาย  เชน  การเปดรานใน

หางสรรพสินคา  และอาคารสํานักงาน  และการจัดตกแตงรานใหสวยงานเปนระเบียบ  เลือกซ้ือได

สะดวก  และจําหนายไดท่ัวถึง 

  1.1.4ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด  เชน  มีการโฆษณา

ตลอดเวลา  เพื่อเตือนความจําของผูบริโภค  มีพนักงานขายใหคําแนะนําแกลูกคา  มีการลดแลกแจก

แถม  หรือมีสินคาใหทดลอง  ซ่ึงวิธีการตางๆเหลานี้  จะชวยกระตุนความตองการซ้ือสินคาได 

  1.2  ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ   เปนส่ิงกระตุนท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคกร  ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  

ส่ิงกระตุนเหลานี้  ไดแก 

  1.2.1ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ ( Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  รายได

ของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  1.2.2ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ( Culture)  เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลตางๆ  จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

 

2.  กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค   ซ่ึงเปรียบเสมือน “กลองดํา”เนื่องจากผูผลิต หรือผูขายไม

สามารถคาดคะเนหรือไมสามารถทราบความตองการของผูบริโภคได  จําตองพยายามคนหา

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ  และลักษณะการตัดสินใจของผู

ซ้ือ 

  2.1ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Buy's  characteristic)  ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ  ไดแก 

  2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural  factors)  วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีมนุษย
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สรางข้ึน  และเปนท่ียอมรับจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง  โดยทําหนาท่ีเปนตัวกําหนดและ

ควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม  นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงเหลานี้ไปใช

ในการกําหนดโปรแกรมการตลาด  วัฒนธรรมแบงออกเปน  วัฒนธรรมพื้นฐาน  วัฒนธรรมยอย  

และช้ันในสังคม  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  2.1.1.1วัฒนธรรมพื้นฐาน  เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  เชน  

ลักษณะนิสัยของคนไทยยิ้มงาย  มีน้ําใจ  ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทําให

มีลักษณะพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

  2.1.1.2วัฒนธรรมยอย  เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะ

แตกตางกัน  เชน  วัฒนธรรมยอยเกิดจากลักษณะทางภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐานของมนุษยท่ี

แตกตางกัน  เชน  เช้ือชาติ  ศาสนา 

  2.1.1.3ช้ันทางสังคม  เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะท่ี

แตกตางกัน  โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน  และสมาชิกในช้ันสังคมใน

ช้ันสังคมท่ีแตกตางกัน  จะมีลักษณะแตกตางกัน  ช้ันทางสังคมมักแบงตามอาชีพ  รายได  ฐานะ  

ตระกูล  ตําแหนงหนาท่ี  หรือบุคลิกลักษณะบุคคลในช้ันสังคมเดียวกัน  มักจะมีพฤติกรรม

เหมือนกัน  การบริโภคคลายกัน  การแบงช้ันสังคมจึงมีประโยชนมาก  สําหรับการแบงสวนตลาด

สินคาและการใหบริการ  การจัดกิจกรรมตางๆทางการตลาด 

 

  2.2ปัจจัยด้านสังคม ( Social  factors)เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  ปจจัยดานสังคมประกอบดวย  กลุมอางอิง  ครอบครัว  บทบาท  และ

สถานะผูซ้ือ 

  2.2.1กลุมอางอิง  เปนกลุมบุคคลท่ีเขาไปเกี่ยวของดวย  ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติความคิดเห็น  และคานิยมของคนในกลุม  แบงเปน 2 ระดับ  คือ  กลุมปฐมภูมิ  ไดแก  

ครอบครัว  เพื่อนสนิท  เพื่อนบาน  และกลุมทุติยภูมิ  ไดแก  กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม  เพื่อนรวม

อาชีพ  บุคคลกลุมตางๆในสังคม 

  2.2.2ครอบครัว  บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ  

ความคิดเห็น  และคานิยมของบุคคล  ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ

ครอบครัวแตละครอบครัว 

  2.2.3บทบาท  และสถานะ  เนื่องจากบุคคลแตละคนจะเกี่ยวของกันหลาย

กลุม  เชน  ครอบครัว  กลุมอางอิง  และสถาบันตางๆ  บุคคลแตละคนจะมีบทบาทและสถานะท่ี

แตกตางกันในแตละกลุม  การเสนอขายสินคาแตละคร้ัง  นักการตลาดจะตองวิเคราะหใหไดวาใคร
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มีบทบาทเปนผูเร่ิมตน  ผูตัดสินใจหรือผูใช 

  2.3ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal  factorys)  การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมา

จากลักษณะสวนบุคคลในดานตางๆ  ไดแก  อายุ  วัฎจักรชีวิตครอบครัว  อาชีพ  รายได  โอกาสทาง

เศรษฐกิจ  การศึกษา  และรูปแบบการดํารงชีวิต 

  2.3.1อายุ  ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีความตองการท่ีแตกตางกัน  

เชน  กลุมวัยรุนของสินคาแฟช่ัน  ชอบทดลองส่ิงแปลกใหมในขณะท่ีผูใหญชอบสินคาถาวร  เพื่อ

ความม่ันคงของตนเอง  และครอบครัว 

  2.3.2อาชีพ  อาชีพแตละคนจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคา

และบริการท่ีแตกตางกัน  นักการตลาดจะตองศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัทมีบุคคลในกลุมอาชีพใด

ท่ีสนใจ  เพื่อจะไดจัดกิจกรรมทางการตลาดสนองความตองการใหเหมาะสม 

  2.3.3ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว  เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคล

ในลักษณะของการมีครอบครัว  การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอน  เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ  

ทัศนคติ  คานิยมของบุคคล  ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ  และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตาง

กัน  เชน  หนุมสาวท่ียังโสดมักซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตัว  สวนผูท่ีมีครอบครัวจะซ้ือส่ิงท่ีจําเปน 

  2.3.4โอกาสทางเศรษฐกิจ  ของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขา

ตัดสินใจซ้ือ  โอกาสเหลานี้ประกอบดวย  รายได  การเก็บออม  อํานาจการซ้ือ  และทัศนคติเกี่ยวกับ

การจายเงิน  นักการตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล  การออม  และอัตราดอกเบ้ีย 

จากภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา  คนมีรายไดต่ํา  กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ  การจัดจําหนาย  การ

ตั้งราคา  ลดการผลิต  และสินคาคงคลัง  และหาวิธีตางๆเพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

  2.3.5การศึกษา  ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑ

ท่ีมีคุณภาพดีกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 

  2.3.6รูปแบบการดํารงชีวิต  ข้ึนอยูกับวัฒนธรรม  ช้ันทางสังคม  และกลุม

อาชีพของแตละบุคคล  นักการตลาดเช่ือวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคล  ข้ึนอยูกับรูปแบบการ

ดํารงชีวิต  เชน  คนท่ีฟุมเฟอย  จะซ้ือของท่ีสวยงามมากกวาคํานึงถึงความจําเปน 

  2.4ปัจจัยทางจิตวทิยา ( Psychological  factors)  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา  ประกอบดวย  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความ

เช่ือ  ทัศนคติ  และบุคลิกภาพ 

  2.4.1การจูงใจ  เปนพลังกระตุนท่ีอยูภายในตัวบุคคล  ซ่ึงก ระตุนใหบุคคล

ปฏิบัติ  แมการจูงใจจะเกิดข้ึนในตัวบุคคลก็ตาม  แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอกอ่ืน  เชน  

กิจกรรมทางการตลาดท่ีนักการตลาดตองใชเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ  วัฒนธรรม  และชน
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ช้ันทางสังคม  ส่ิงเหลานี้จะสามารถผลักดันใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการได  

ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว  มีสมมติฐาน  คือ  บุคคลมีความตองการหลายประการและไมส้ินสุด  

ความตองการของบุคคลมีความแตกตางกัน  และสามารถจัดลําดับได  บุคคลจะแสวงหาความ

ตองการท่ีมีความสําคัญท่ีสุดกอน  ความตองการใดท่ีไดรับการบําบัดแลว  จะไมเปนส่ิงจูงใจอีก

ตอไป  ตามทฤษฎีของมาสโลว  ไดจัดประเภทความตองการตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับจาก

ต่ําไปหาสูง  ดังนี้ 

    ก.  ความตองการทางรางกาย ( Physiological  needs)  เปน

ความตองการข้ันพื้นฐานเพื่อความอยูรอด  เชน  ความตองการปจจัยส่ี 

   ข.  ความตองการความปลอดภัย (Safety  needs)  เปนความ

ตองการเหนือกวาความตองการพื้นฐาน  เชน  ความตองการความปลอดภัยในชีวิต  และทรัพยสิน  

ตองการงานท่ีมีความม่ันคง  เปนตน 

   ค.  ความตองการความรักและการยอมรับ (Love  and  

longingnessneeds)เปนความตองการท่ีจะไดรับความรัก  และการยอมรับจากสังคม  และหมูคณะ 

   ง.  ความตองการการยกยองนับถือ (Esteem  needs) เปนความ

ตองการการยกยองนับถือจากสังคม  มีเกียรติ  ตองการมีฐานะเหนือผูอ่ืน 

   จ.  ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต ( Self-

actrailzation  needs)เปนความตองการสูงสุดของแตละบุคคล  ซ่ึงไมใชทุกคนท่ีจะบรรลุถึงความ

ตองการในข้ันนี้ไดนักการตลาดจะตองพยายามเรียนรูความตองการในแตละข้ันตอนของมนุษย  

และหาทางตอบสนองความตองการเหลานั้นใหได 

   2.4.2การรับรู (Perception)เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับเลือกสรร  

จัดระเบียบ  และตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมายหรืออาจหมายถึงกระบวนการ

ของความเขาใจ  (การเปดรับ)  ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู  จากความหมายนี้จะเห็นวาการ

รับรูข้ึนอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเช่ือ  ประสบการณ  ความตองการ  อารมณ  และยังข้ึนกับ

ลักษณะปจจัยภายนอกคือส่ิงกระตุน  ไดกล่ิน  ไดยิน  ไดรสชาติ  และไดความรูสึก (ศิริวรรณ  เสรี

รัตน  และคณะ2539: 118)  ข้ันตอนการรับรูของมนุษยมี 4 ข้ันตอน  ดังนี้  

  ก.  การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective  exposure)

เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเปดโอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง  เชน  ผูชมโทรทัศนอาจจะเลือกเปล่ียนชอง

หรือออกจากหองเม่ือขาวสารการโฆษณาไมนาสนใจ  หรือชมโฆษณาถาขาวสารจากการโฆษณา

นั้นนาสนใจ 

  ข.  การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective  attention)
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เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเลือกท่ีจะตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง  ดังนั้นเพื่อใหกลุมเปาหมายเกิด

ความตั้งใจรับขอมูล  ผูทําโฆษณาจะตองใชความพยายามท่ีจะสรางสรรคงานโฆษณาใหมีลักษณะ

เดน  เพื่อใหเกิดการตั้งใจรับขาวสารอยางตอเนื่อง 

  ค.  ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective  

comprehension)แมผูบริโภคจะมีความตั้งใจรับขาวสารการโฆษณา  แตไมไดหมายความวาขาวสาร

นั้นถูกตีความไปในทางท่ีถูกตอง  ในข้ันนี้จึงเปนการตีความหมายขอมูลท่ีรับเขามาวามีความเขาใจ

ตามท่ีผูทําการโฆษณากําหนดไวหรือไม  ถาเขาใจก็จะนําไปสูข้ันตอไป  การตีความข้ึนอยูกับ

ทัศนคติ  ความเช่ือถือ  และประสบการณ 

  ง.  การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective  retention) 

หมายถึง  การท่ีผูบริโภคจดจําขอมูลบางสวนท่ีเขาไดเห็น  ไดอาน  หรือไดยินหลังจากเกิดการ

เปดรับและเกิดความเขาใจแลวผูทําการโฆษณาจะตองพยายามสรางใหขอมูลอยูในความทรงจําของ

ผูบริโภค  ซ่ึงความจําของผูบริโภคนี้จะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

  2.4.3การเรียนรู ( Learning) หมายถึง  การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ

หรือ ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา ( PatricE.Murphy  and  Ben  M.Enis, 

อางใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ 2539:119)  การเรียนรูจะเกิดโดยแทจริงไดตอเม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงในเจตคติ  ความเขาใจ  อารมณ  ความชอบพอ  บุคลิกทาทาง  หรืออุปนิสัยในสวนลึก

ของผูบริโภค  ฉะนั้นการจัดกระตุนเพื่อใหมีอิทธิพลตอการเรียนรู  ส่ิงกระตุนนั้นจะตองมีคุณคาใน

สายตาของผูบริโภค  เชน  การสงเสริมการขายโดยมีสินคาใหทดลอง 

  2.4.4ความเช่ือ(Belief)  เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึง

เปนผลมาจากประสบการณในอดีต  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ2539: 120)   

  2.4.5ทัศนคติ (Attitude)  หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใด

ส่ิงหนึ่ง  

(Stanton  and  Futrell.  อางใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ2539: 120)  องคประกอบของการสราง

ทัศนคติสําหรับนักการตลาดตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคติ  ซ่ึงมี 3 สวน  คือ 

  ก.  สวนของความเขาใจ (Cognitive  component)  เปนความรู

และความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา  หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

  ข.  สวนของความรูสึก ( Affective  component)  เปน

ความรูสึกของการชอบ  และไมชอบตราสินคา  หรือผลิตภัณฑ 

  ค.  สวนของผลิตภัณฑ (Behavior  component)  เปนแนวโนม

ของการกระทําท่ีเกิดจากทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑ  หรือตราสินคา 
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  2.4.6บุคลิกภาพ ( Personality)  หมายถึง  การจัดระเบียบของความคิด  

ความเช่ือ  และส่ิงจูงใจเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  และเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนในตัวบุคคล  (สมจิตร  ลวน

จําเริญ2537: 101)  ซ่ึงจะทําใหลักษณะของบุคคลแตกตางกัน  และจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการ

ตอบสนอง  ( Freud  theory)  พบวาบุคคลไมรูสึกถึงส่ิงท่ีกระตุนพฤติกรรมท่ีแทจริง  เพราะส่ิง

กระตุนไดกําหนดรูปรางตั้งแตตอนเด็กแลวถูกเก็บกดเอาไว  พฤติกรรมของบุคคลจะถูกควบคุมโดย

ความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ  คือ 

  ก.  อิด ( Id)  เปนสวนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความ

ตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย  โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้น  เหมาะกับคานิยมของสังคม  

พฤติกรรมท่ีเกิดจากอิด  อาจจะดีหรือไมดีก็ได  เชน  พฤติกรรมการกาวราว  ความตองการแสวงหา

ความพอใจตามท่ีเขาตองการทางดานตางๆ 

  ข.  อีโก ( Ego)  เปนสวนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาให

เหมาะสมกับกาลเทศะ  เหตุผล  หรือเหตุการณท่ีเปนจริงในสังคม 

  ค.  ซุปเปอรอีโก (Superego)  คือ  สภาพจิตซ่ึงพัฒนามาจากอี

โกโดยผานกระบวนการรับประสบการณตางๆ  ซุปเปอรอีโกเปนกฎทางศีลธรรม  ซ่ึงจะนํา

พฤติกรรมของคนใหอยูในทํานองคลองธรรม 

  2.5กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ ( Buyer  decision  process)ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และ

คณะ (2539: 123-127)  พบวากระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

  2.5.1การตระหนักถึงปญหา (Problem  recognitio)  หมายถึง  การท่ีบุคคล

รับรูถึงความตองการของตนเอง  ซ่ึงความตองการอาจเกิดข้ึนจากสัญชาติญาณภายในรางกายมนุษย  

หรือเกิดจากส่ิงเราภายนอกก็ได  และเม่ือเกิดความตองการถึงระดับหนึ่งก็จะกลายเปนพลังกระตุนท่ี

จะหาส่ิงท่ีจะมาบําบัดความตองการเหลานั้น 

  2.5.2การคนหาขอมูล (Information  search)  เม่ือมนุษยเกิดความตองการก็

จะพยายามคนหาขอมูลเพื่อตอบสนองความตองการท่ีถูกกระตุน  ปริมาณขอมูลท่ีตองการข้ึนอยูกับ

วาบุคคลนั้นตองเผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย  เชน  การซ้ือสินคาท่ีใชเปนประจําอาจจะไม

ตองการคนหาขอมูลเพิ่มเติม  ไมตองใชความคิด  และเวลาในการซ้ือมากนัก 

  2.5.3การประเมินผลทางเลือก ( Evaluation  of  alternative)  เปนการ

ประเมินผลทางเลือกตางๆจากขอมูลท่ีไดมาจากข้ันท่ี 2 

  2.5.4การตัดสินใจซ้ือ (Purchase  decision)  เปนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ท่ีชอบมากท่ีสุด  หลังจากท่ีไดประเมินทางเลือกตางๆแลว 

  2.5.5ความรูสึกภายหลังจากการซ้ือ ( Post  purchase  feeling)  หลังจากซ้ือ
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และทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจ  หรือไมพอใจ

ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ  และจะเก็บไวในขอมูลในการตัดสินซ้ือคร้ังตอไป 

  2.6การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer's  response)  จะเปนอยางไรข้ึนอยูกับลักษณะการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีอยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตางๆท่ีกลาวมาแลวตอนตน  ข้ันตอนการ

ตอบสนองของผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

  2.6.1  การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ( Product  choice)  เปนการเลือกชนิดของ

ผลิตภัณฑท่ีจะซ้ือ  เชน  สินคาแฟช่ัน  การดอวยพร ฯลฯ 

  2.6.2  การเลือกตราสินคา (Brand  choice)  เปนการเลือกตราของผลิตภัณฑ

ท่ีตองการซ้ือ 

  2.6.3  การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase  amount)  เปนการตัดสินใจวา

จะซ้ือสินคามากนอยแคไหน  ถาตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาคร้ังละมากๆ  นักการตลาดจะตองใช

การสงเสริมการขายเขาชวย  เชน  การใหสวนลดเงินสด  เปนตน 

 

ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ 

  กระบวนการตัดสินใจซ้ือนับตั้งแตข้ันตน  คือ  ข้ันท่ีไดรับส่ิงกระตุน  จนกระท่ังถึงข้ัน

สุดทาย  คือ  ข้ันตอนการตอบสนองของผูซ้ือ  ตามปกติมักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเสมอ  ผู

มีบทบาทในการตัดสินใจในกระบวนการซ้ือสามารถจําแนกไดเปน 5 จําพวก  ดังนี้คือ 

  1.  ผู้ริเร่ิมการซ้ือ (Initiation) หมายถึง  บุคคลผูใหคําแนะนํา  หรือใหความคิดท่ีจะซ้ือ

สินคาและบริการอยางใดอยางหนึ่ง  โดยเฉพาะเปนคนแรก 

  2.  ผู้มีอทิธิพลต่อการซ้ือ ( Influencer) หมายถึง  ผูมีสวนในการกระตุน  เรงเรา  แจง

ขาว  หรือชักชวน  ใหผูซ้ือตัดสินใจในกระบวนการซ้ือข้ันใดข้ันหนึ่ง  ตัวอยางของผูมีอิทธิพล  เชน  

ดาราภาพยนตร  การสาธิตการใชผลิตภัณฑทางโทรทัศน  สามีบอกซ่ึงความรูสึกวาชอบผลิตภัณฑ

ลักษณะอยางไร  และปลอยใหภรรยาเปนคนตัดสินใจซ้ือ  หรืออาจเปนพนักงานขายเสนอแนะ

สินคาตราใดตราหนึ่งโดยเฉพาะ  เปนตน  จาการศึกษาพบวา  ผูมีอิทธิพลตอการซ้ือมีบทบ าทสําคัญ

อยางมากในการเลือกผลิตภัณฑ  และตราสินคา  การศึกษาในเร่ืองนี้มีประโยชนตอผูบริหาร

การตลาด  คือ  การใหขอเสนอแนะวาบริษัทควรศึกษาวาใครเปนผูมีอิทธิพลตอการซ้ือของผูซ้ือ  

และพยายามใชส่ือโฆษณา  หรือ  ประชาสัมพันธไปยังผูมีอิทธิพลเหลานั้นใหมาก  เพื่อการ

ดําเนินการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

  3.  ผู้ตัดสินใจซ้ือ (Decider)  หมายถึง  บุคคลซ่ึงทําหนาท่ีตัดสินใจซ้ือ  หรือเปนผูช วย

ในการตัดสินใจซ้ือสินคาในข้ันใดข้ันหนึ่ง  ไมวาการตัดสินใจซ้ือจะประกอบดวยบุคคลเพียงคน
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เดียว  หรือหลายคนก็ตาม  ผูขายจะตองหาทางจูงใจดวยการโฆษณา  ไปยังผูมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

  4.  ผู้ซ้ือ (Buyer)  หมายถึง  บุคคลท่ีทําหนาท่ีซ้ือสินคาจริงๆ  เชน  แมบานซ้ือของใช

ภายในบาน  พอบานซ้ือรถยนต  เปนตน 

  5.  ผู้ใช้ (User)  หมายถึง  บุคคลท่ีเปนผูใชสินคาและบริการโดยตรง  ผูใชอาจจะเปนผู

ซ้ือสินคาเอง  หรือคนอ่ืนเปนผูซ้ือสินคามาใหก็ได  นักการตลาดจะตองถือวา  ผูใชมีความสําคัญ  

การโฆษณาควรมุงเนนท่ีผูใช  เพราะผูใชเปนผูตัดสินใจซ้ือ  หรือเปนผูมีอิทธิพลในการซ้ือใน

อนาคต 
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3. ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed)   

 สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได  ซ่ึงตองใช

รวมกันเพื่อตอบสนองความพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวยเคร่ืองมือสามารถแสดงภาพได

ดังนี้                                                                                                               

 

 

 

 

 

 

 
 

- สินคาใหเลือก  ( Product variety )   -   ชองทาง ( Channels ) 

- คุณภาพ  ( Quality )    -    ความครอบคลุม ( Coverage ) 

- ลักษณะ  ( Feature )    -    การเลือกคนกลาง  ( Assortment ) 

- การออกแบบ ( Design )    -    ทําเลที่ต้ัง  ( Location ) 

- ตราสินคา  ( Brand name )    -    สินคาคงเหลือ  ( Inventory ) 

- การบรรจุหีบหอ ( Packaging )   -    การขนสง  ( Transport ) 

- ขนาด  ( Size )     -    การคลังสินคา ( Warehousing )   

 

 

 

 
 

 

- ราคาสินคาและบริการ (List price)  - การโฆษณา (Advertising) 

- สวนลด (Discount)   - การขายโดยพนักงานขาย  

- สวนยอมให (Allowance)   (Personal selling) 

ฯลฯ     - การสงเสริมการขาย 

       (Sale promotion) 

      - การประชาสัมพันธ 

       (Public relation) 

แผนภาพท่ี 2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

ที่มา : การบริหารการตลาดยุคใหม  ( ศิริวรรณ  เสรีรัตน 2538 : 45 ) 

ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mixed ) 

ผลติภัณฑ์ ( Product ) ช่องทางการจําหน่าย ( Place ) 

ตลาดเป้าหมาย 

ราคา ( Price ) การส่งเสริมการตลาด  

(Promotion ) 
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รายละเอียดของภาพขางตนแสดงไวดังนี้ 

  1.  ผลติภัณฑ์ ( Product)  หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ  ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย  อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑ

จึงประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคกร  หรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน  มีมูลคาในสายตาผูบริโภค  จึงจะทําใหผลิตภัณฑนั้นเปนท่ีขายได 

  2.  ราคา (Price)  หมายถึง  มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปนตนทุนของลูกคา  

ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบกับมูลคา( Value )  ของผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น  ถามูลคาสูง

กวาราคาเขาก็จะทําการตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

  2.1 การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ

นั้น 

  2.2 ตนทุนและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

  2.3 การแขงขัน 

  2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 

  และในเร่ืองสวนผสมดานราคานี้  จะเปนใจกลางของสวนผสมทางการตลาดท้ังหมด  

และเปนกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจใหเกิดข้ึนได (ธงชัย  สันติวงษ2517: 23) 

  3.  การจัดจําหน่าย (Place  หรือ  Distribution)  หมายถึง  โครงสรางของชองทาง  ซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ  และบริการจาองคกรไปยังตลาด  

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  คือ  สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ี

ชวยในการกระจายสินคา  ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสินคา  และการรักษาสินคาคงคลัง 

  4.  การส่งเสริมการตลาด ( Promotion)  หมายถึง  การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับระหวาง

ผูขาย  กับผูซ้ือ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย

ประการ  เชน 

  4.1  การโฆษณา (Advertising)เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสาร  เกี่ยวกับ

องคกรและ(หรือ)ผลิตภัณฑ  บริการ  หรือความคิด  ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal  selling)  หมายถึง  เปน

กิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 

  4.3  การสงเสริมการขาย ( Sales promotion)  หมายถึง  กิจกรรมการ

สงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ  ทดลองใชหรือซ้ือ  โดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคล

อ่ืนในชองทาง  การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ  ไดแก (1.) มุงสูผูบริโภค  (2.) มุงสูคนกลาง  (3.) 
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มุงสูพนักงานขาย 

  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Public  relation)  การใหขาว  เปน

การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน  สวนการประชาสัมพันธ  

หมายถึง  ความพยายามท่ีจะวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร  ใหเกิดกับกลุม

ใดกลุมหนึ่ง  การใหขาว  เปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน 2538 : 45-

45) 

 

4. เอกสารงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  ธีรพงษ ศิริจันทนันท  (2543)  การวิจัยเร่ือง 2001 Why  we  buy?  กลุมตัวอยางท่ัว

ประเทศพบวา  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด  คือ  ความทนทาน  การประหยัดน้ํามัน  

สมรรถนะของรถยนต  ตามลําดับ  และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตันมากท่ีสุด  คือ  

ความทนทาน  ประหยัดน้ํามัน  และสมรรถนะของรถยนต  ตามลําดับ  โดยปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ือรถยนต  กลุมตัวอยางเพศชายมากท่ีสุด คือ  สมรรถนะของรถยนต  ความทนทาน  และประหยัด

น้ํามัน ตามลําดับ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน กลุมตัวอยางเพศชายมากท่ีสุด คือ  

ประหยัดน้ํามัน สมรรถนะของรถยนต  และความทนทาน ตามลําดับ  กลุมตัวอยางเพศหญิง ปจจัยท่ี

มีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน ไดแก  ความทนทาน ประหยัดน้ํามัน และสมรรถนะของ

รถยนต  ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพฯ  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด   

คือ ความทนทาน ประหยัดน้ํามัน และบริการหลังการขาย ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาคตะวันออก  

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด   คือ สมรรถนะของรถยนต  ซอม บํารุงรักษางายและ

อะไหลถูก  และประหยัดน้ํามัน  ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาคใต   ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

รถยนตมากท่ีสุด   คือ  ประหยัดน้ํามัน  ความทนทาน  และสมรรถนะของเคร่ืองยนต  ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางในภาคอีสาน  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด   คือ ความทนทาน  

ประหยัดน้ํามัน  และสมรรถนะของเคร่ืองยนต  ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาคเหนือ ปจจัยท่ีมีผลตอ

การเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด   คือ ความทนทาน  ซอม บํารุงรักษางายและอะไหลถูก  และอะไหล

ถูก  ตามลําดับกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพฯ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน มากท่ีสุด 

คือ ความทนทาน ประหยัดน้ํามัน และสมรรถนะของเคร่ืองยนต  ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาค

ตะวันออก  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน มากท่ีสุด คือ สมรรถนะของเคร่ืองยนต  

ประหยัดน้ํามัน ซอม บํารุงรักษางายและอะไหลถูก   ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาคใต  ปจจัยท่ีมีผล

ตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน มากท่ีสุด คือ ความทนทาน  สมรรถนะของเคร่ืองยนต  และราคา

ขายตอ ตามลําดับกลุมตัวอยางในภาคอีสาน  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน มากท่ีสุด 
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คือ ประหยัดน้ํามัน และความทนทาน  สมรรถนะของเคร่ืองยนต ตามลําดับกลุมตัวอยางใน

ภาคเหนือ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถบรรทุก 1 ตัน มากท่ีสุด คือ  ความทนทาน ประหยัดน้ํามัน 

และซอม บํารุงรักษางายและอะไหลถูก   ตามลําดับ 

  สมเกียรติ  งามเจริญ  (2541)  ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต

ใหมของผูบริโภคในเมืองเชียงใหม  พบวา  ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตใหม  

ผูบริโภคนั้นมีอยู 5 ปจจัยดวยกัน  คือ  การรับประกัน  ระบบความปลอดภัย  การมีระบบกรองไอ

เสีย  การบริการหลังการขาย  และการออกแบบรูปทรงสวยงามผูบริโภคเพศชายและหญิง  ให

ความสําคัญแกปจจัยท่ีสอดคลองเหมือนกัน 3 ประการ คือ  การรับประกัน  ระบบความปลอดภัย  

และบริการหลังการขายผูบริโภคทุกกลุมอายุ  ใหความสําคัญกับปจจัยท่ีสอดคลองกัน 4 ประการ 

คือ การรับประกัน  ระบบความปลอดภัย  การมีระบบกรองไอเสีย  และการบริการหลังการขาย  

ผูบริโภคทุกกลุมรายได  ใหความสําคัญแกปจจัยท่ีสอดคลองเหมือนกัน 3 ประการ คือ  การ

รับประกัน  ระบบความปลอดภัย  และการมีระบบกรองไอเสีย  ผูบริโภคทุกกลุมอาชีพ ให

ความสําคัญแกปจจัยท่ีสอดคลองเหมือนกัน 3 ประการ คือ  การรับประกัน  ระบบความปลอดภัย  

และการมีระบบกรองไอเสีย  ผูบริโภคทุกระดับการศึกษา  ใหความสําคัญกับปจจัยท่ีสอดคลองกัน 

4 ประการ คือ การรับประกัน การบริการหลังการขาย  ระบบความปลอดภัย  และการมีระบบกรอง

ไอเสีย 

  ชัยยง เกศวยุธ (2538)  ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็กใน

เขตกรุงเทพมหานคร   พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดเฉพาะผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็ก เม่ือผูบริโภค

ตัดสินใจซ้ือโดยเลือกยี่หอท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปจจัยสวนบุคคล คือ 

วัตถุประสงค เพศ อายุ สถานภาพ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ เม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือโดย

เลือกตรายี่หอ ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคมไมมีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซ้ือ เม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือโดยเลือกตรายี่หอ ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

  นายสมเกียรติ รุงอภิญญา (2537)  ไดคนควาแบบอิสระ  เร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา

ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานชองทางใน

การจัดจําหนาย  และปจจัยภายนอกอ่ืนๆ  สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน

ระดับปานกลาง  โดยปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดดานผลิตภัณฑ  ไดแกปจจัยดาน

ระบบเบรกท่ีมีประสิทธิภาพ  ดานราคา  ไดแก  ปจจัยดานราคาขายรถยนตท่ีไมสูงเกินไป  ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก  ปจจัยดานบริษัทตัวแทนจําหนายมีความนาเช่ือถือดานสงเสริม
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การตลาด  ไดแก  ปจจัยดานการจัดแสดงโชวสินคา  ณ  จุดขาย  และปจจัยดานการทําประกันรถให

ฟรี  ปจจัยภายนอกอ่ืนๆ  ไดแก  ปจจัยดานการมีความปลอดภัยจากอุบัติเหตุมากกวารถมอเตอรไซค

และพบวาปญหาในการใชรถยนตนั่งขนาดเล็กของผูใชบริโภคคือปญหาดานผลิตภัณฑ  ไดแก  

ปญหาดานตัวรถมีความบอบบาง  ปญหาดานราคา  ไดแก  ปญหาดานอะไหลมีราคาแพง  ปญหา

ดานชองทางการจัดจําหนาย  ไดแก  ปญหาดานศูนยบริการตรวจซอมของบริษัทไมเพียงพอตอง

เขาคิวคอยนาน  ปญหาดานสงเสริมการตลาด  ไดแก  ปญหาดานการไดรับขอมูลขาวสารอยางไม

ตอเนื่อง 
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บทที ่ 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

  การศึกษาเร่ือง “ ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน กรณีศึกษา : ระหวาง 

Honda และ Toyota ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร”  ในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ( Survey 

Search)  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อมุงศึกษาขอมูล  ในดานความคิดเห็นและพฤติกรรมของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครฯ เพื่อสํารวจความคิดเห็นซ่ึงจะดําเนินการตามหัวขอตอไปนี้  

1. ประชากร และกลุมตัวอยาง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 

3. วิธีการดําเนินการรวบรวมขอมูล 

4. การวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  คือ กลุมบุคคลท่ีมีอายุ ตั้งแต 18 ปข้ึนไป ในเขต

บางเขนกรุงเทพมหานครฯ จํานวนประชากรท้ังส้ิน 178,986  คน 

www.thaitambon.com/tambon/ttambon.asp?ID=100502 

 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนประชากรท่ีอาศัยอยูเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 

  

เพศ จํานวนประชากรในเขตบางเขต จังหวดั กรุงเทพฯ 

ชาย 80,964 

หญิง 98,022 

รวม 178,986 

 

http://www.thaitambon.com/tambon/ttambon.asp?ID=100502�
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กลุ่มตัวอย่าง 

  การหากลุมตัวอยางนั้น จะใชระดับความเช่ือม่ัน 95% และความคลาดเคล่ือน 5% หรือท่ี

ระดับนัยสําคัญ 0.05 คํานวณไดจากสูตรของ ทาโร ยามาเน(Taro Yamane)  

  คํานวณจากสูตรของ Taro Yamane ดังนี้ 

 

           N 
n =             

                    (1+Ne²) 

กําหนดให 

n  คือ จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

N คือ จํานวนประชากรท้ังหมดท่ีทราบคา 

e  คือ  คาความคลาดเคล่ือนซ่ึงกําหนดใหเทากับรอยละ 0.05 

 

n    =          178986 

  ______________ 

             1+178986(0.05²) 

 

      =    399 

 

ขนาดของกลุมตัวอยาง = 399   คน 

โดยจะใชขนาดของกลุมตัวอยางประมาณ 400 คน  เพื่อปองกันความคลาดเคล่ือน 
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การเลอืกตัวอย่าง 

  ใชรูปแบบการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง  เปนการเลือกตัวอยางใหสอดคลองกับปญหา

หรือเร่ืองท่ีวิจัย โดยใชการตัดสินใจของผูทําวิจัยเอง โดยสุมเลือกตามแหลงชุมชน หางสรรพสินคา 

ตลาด หรือยานธุรกิจในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล 

 

ข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือ 

  ในการวิจัยเร่ือง  “ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน กรณีศึกษา : 

ระหวาง Honda และ Toyota ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร” มีข้ันตอนในการสรางเคร่ืองมือ ดังนี้  

1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจาก เอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2. ปรับปรุงแบบสอบถาม  แลวนําเสนอ เพื่อใหไดเคร่ืองมือวัดท่ีสมบูรณสําหรับการ

เก็บรวบรวมขอมูลตอไป 

 

ลกัษณะเคร่ืองมือ 

  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  โดยจะสํารวจเร่ือง เร่ือง  “ปจจัยท่ีสงผล

กระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน กรณีศึกษา : ระหวาง Honda และ Toyota ในเขต

บางเขน กรุงเทพมหานคร” ไดแบงคําถามออกเปน 3 สวน ใหสอดคลองกับวัตถุประสงค ซ่ึงเปน

คําถามในเร่ืองตางๆ ดังตอไปนี้ 

  สวนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  

ระดับการศึกษา  สถานภาพ  จํานวนสมาชิก  อาชีพ  และระดับรายได   

  สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนของกลุมตัวอยาง 

  สวนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ยี่หอระหวาง Honda และ Toyota 

  สวนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
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  สามารถแสดงระดับของปัจจัยได้ 5 ระดับ  ดังนี ้

  ระดับของปัจจัย    คะแนน  

1. มากท่ีสุด                      5 

2. มาก         4  

3. ปานกลาง        3  

4. นอย                      2 

5. นอยท่ีสุด                      1 

  

  การแปลความหมายของคะแนน  ไดคะแนนของกลุมตัวอยางเปนเกณฑในการแปล

ความหมายของคะแนนท่ีเกี่ยวกับระดับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ของกลุม

ตัวอยางโดยมีการกําหนดดังนี ้

 

คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  =  5 -1  =  0.80 

               จํานวนระดับ    5 

 

  จากหลักเกณฑดังกลาว  สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี ้

  ระดับความสําคัญของปจจัย      คะแนน  

  ระดับของความสําคัญของปจจัยมากท่ีสุด    4.21 - 5.00

  ระดับของความสําคัญของปจจัยมาก     3.41 - 4.20

  ระดับของความสําคัญของปจจัยปานกลาง    2.61 - 3.40

  ระดับของความสําคัญของปจจัยนอย     1.81 - 2.60

  ระดับของความสําคัญของปจจัยนอยท่ีสุด    1.00 - 1.80  
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วธีิดําเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

ในการเก็บรวบรวมในการวิจัยคร้ังนี้  ไดอาศัยการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ  ดังนี ้

1. ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data)  เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 

สุมตัวอยางจาก กลุมประชากร ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานครโดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling) ใหมีการกระจายของกลุมตัวอยางตามสัดสวนประชากรมากท่ีสุด ภายใน

เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ไดจากเอกสารอางอิงตางๆ งานวิจัยตางๆ  ขาว

จากหนังสือพิมพ  และนิตยสาร 

 

การประมวลผลข้อมูล 

  ผูวิจัยนําผลการสัมภาษณท่ีบันทึกไดมาทําตามข้ันตอนดังตอไปนี ้

  1.ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล  (Checking)   

  2.การลงรหัส (Coding)  ทําการลงรหัสไวตามท่ีไดมีการกําหนดไวลวงหนา  เพื่อเตรียม

บันทึกรหัสดังกลาวลงในโปรแกรมคอมพิวเตอรตอไป 

  3.ทําการวิเคราะหขอมูลโดยการใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร 

(SPSS/PC)  เพื่อคํานวณคารอยละ  คาเฉล่ีย  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติดังนี ้

1. คารอยละ (Percentage) 

2. คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3. คาเฉล่ีย (Mean) 

ผลของการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยท้ังหมด  ไดเสนอไวในบทท่ี 4 ตอไป 
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บทที ่4 

ผลการวจัิย 

 

  การวิจัยเร่ือง“ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน กรณีศึกษา : ระหวาง 

Honda และ Toyota ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 

400 ชุด  ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย  ซ่ึงครอบคลุมเกี่ยวกับ ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ

แบบสอบถาม  พฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ผลการวิเคราะหขอมูล  ไดนําเสนอเปนสวน ดังนี ้

  สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง   

  สวนท่ี 2 การวิเคราะหพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Hoadaและ 

Toyota 

  สวนท่ี 3 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

รถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Hoadaและ Toyota 

  

สวนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

 

ตารางท่ี 8 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 230 57.5 

หญิง 170 42.5 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 8 พบวากลุมตัวอยางเปนเพศชาย จํานวน 230 คน  คิดเปนรอยละ 57.50  

เปนเพศหญิง จํานวน 170 คน  คิดเปนรอยละ 42.50 
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ตารางท่ี 9 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

18 - 25 ป 75 18.80 

26 - 35 ป 143 35.80 

36 - 45 ป 88 22.00 

46 - 55 ป 84 21.00 

มากกวา 56 ป 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 9 พบวามีกลุมตัวอยางอายุ 26 - 35 ป เปนจํานวนมากท่ีสุด คือ 143 คน  คิด

เปนรอยละ 35.80  กลุมชวงอายุ 36 - 45 ป  มีจํานวน 88 คน  คิดเปนรอยละ 22.00  กลุมชวงอายุ 46 - 

55 ป  คิดเปนรอยละ 21.00  กลุมชวงอายุ 18 - 25 ป  มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.80 และกลุม

ชวงอายุมากกวา 56 ป  มีจํานวน 10 คน  คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 10 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา 9 2.30 

มัธยมศึกษา 20 5.00 

ปวช. หรือ ปวส. 87 21.80 

ปริญญาตรี 249 62.30 

สูงกวาปริญญาตรี 35 8.80 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 10 พบวากลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมีจํานวนมาก

ท่ีสุด คือจํานวน 249 คน  คิดเปนรอยละ 62.30  ระดับปวช. หรือ ปวส. มีจํานวน 87 คน  คิดเปนรอล

ยะ 21.80  ระดับสูงกวาปริญญาตรี  มีจํานวน 35 คน  คิดเปนรอยละ 8.80  ระดับมัธยมศึกษา  มี

จํานวน 20 คน  คิดเปนรอยละ 5.00  และระดับประถมศึกษา  มีจํานวน 9 คน  คิดเปนรอยละ 2.30 
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ตามลําดับตารางท่ี 11 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

โสด 214 53.50 

สมรส 177 44.30 

หยาราง 9 2.30 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 11 พบวากลุมตัวอยางมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด คือจํานวน 214 คน  คิด

เปนรอยละ 53.50  สถานภาพสมรส  มีจํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30  และสถานภาพหยา

ราง  มีจํานวน 9 คน  คิดเปนรอยละ 2.30  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 12 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 

สมาชิกในครอบครัว จํานวน ร้อยละ 

1 - 3 คน 83 20.80 

3 - 5 คน 202 50.50 

มากกวา 5 คน 115 28.80 

รวม 400 100.00 

  

  จากตารางท่ี 12 พบวากลุมตัวอยางมีสมาชิก 3 - 5 คนมากท่ีสุด คือจํานวน 202 คน คิด

เปนรอยละ 50.50 มากกวา 5 คน มีจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.80 และสมาชิก 1 - 3 คน  มี

จํานวน 83 คน ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 51 12.80 

พนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน 140 35.00 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 125 31.30 

รับจาง 35 8.80 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 48 12.00 

อ่ืนๆ 1 0.30 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 13 พบวากลุมตัวอยางมีอาชีพพนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชนมากท่ีสุด  คือ

จํานวน 140 คน  คิดเปนรอยละ 35.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีจํานวน 125 คน  คิดเปนรอย

ละ 31.30  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา  มีจํานวน 51 คน  คิดเปนรอยละ 12.80  อาชีพประกอบธุรกิจ

สวนตัว  มีจํานวน 48 คน  คิดเปนรอยละ 12.00  และอาชีพอ่ืนๆ  มีจํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ 

0.30  ไดแก คาขาย ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 14 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามระดับรายได 

 

ระดับรายได้ จํานวน ร้อยละ 

10,000 - 15,000 บาท 102 22.50 

15,001 - 20,000 บาท 87 21.80 

20,001 - 35,000 บาท 98 24.50 

35,001 - 40,000 บาท 43 10.80 

มากกวา 40,000 บาท 70 17.50 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 14 พบวากลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายได 10 ,000 - 15,000 บาทมากท่ีสุด  คือ

จํานวน 102 คน  คิดเปนรอยละ 22.50  ระดับรายได 20,001 - 35,000 บาท  มีจํานวน 98 คน  คิดเปน
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รอยละ 24.50  ระดับรายได 15 ,001 - 20,000 บาท  มีจํานวน 87 คน  คิดเปนรอยละ 21.80  ระดับ

รายไดมากกวา 40 ,000 บาท  มีจํานวน 70 คน  คิดเปนรอยละ 17.50  และระดับรายได 35 ,001 - 

40,000 มีจํานวน 43 คน  คิดเปนรอยละ 10.80  ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 2 การวิเคราะหพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ยี่หอระหวาง Honda และ Toyota 

 

ตารางท่ี 15 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามยี่หอรถยนตท่ีใช 

 

ยีห้่อรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

Honda 177 44.30 

Toyota 223 55.80 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 15 พบวากลุมตัวอยางใชรถยนตยี่หอ Toyota มากท่ีสุด  คือจํานวน 223 คน  

คิดเปนรอยละ 55.80  และ Honda มีจํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30 

 

ตารางท่ี 16 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามประเภทรถยนต 

 

ประเภทรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

รถยนตมือหนึ่ง 284 71.00 

รถยนตมือสอง 116 29.00 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 16 พบวากลุมตัวอยางใชรถยนตมือหนึ่งมากท่ีสุด  คือจํานวน 284 คน  คิด

เปนรอยละ 71.00  และใชรถยนตมือสอง  มีจํานวน 116 คน  คิดเปนรอยละ 29.00ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 17 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามชนิดของรถยนต 

 

ชนิดรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

รถเกง 294 73.50 

รถกระบะ 52 13.00 

รถครอบครัว 44 11.00 

รถสปอรต 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 17 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชรถยนตชนิดรถเกง  มีจํานวนมากท่ีสุด  คือ

จํานวน 294 คน  คิดเปนรอยละ 73.50  รถกระบะ  มีจํานวน 52 คน  คิดเปนรอยละ 13.00  รถ

ครอบครัว  มีจํานวน 44 คน  คิดเปนรอยละ 11.00  และรถสปอรต  มีจํานวน 10 คน  คิดเปนรอยละ 

2.50  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 18 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 

ผู้ทีมี่อทิธิพลต่อการซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

ตนเอง 207 51.80 

สมาชิกในครอบครัว 153 38.30 

เพื่อน 28 7.00 

พนักงานขาย 8 2.00 

อ่ืนๆ 4 1.00 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 18 พบวาผูท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด  คือ ตนเอง  มี

จํานวน 207 คน  คิดเปนรอยละ 51.80  สมาชิกในครอบครัว  มีจํานวน 153 คน  คิดเปนรอยละ 

38.30  เพื่อน มีจํานวน 28 คน  คิดเปนรอยละ 7.00  พนักงานขาย  มีจํานวน 8 คน  คิดเปนรอยละ 

2.00  และอ่ืนๆ  มีจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.00  ไดแก สามี หรือ ภรรยา ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 19 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามส่ือโฆษณาท่ีสงผลตอการตัดสินใจ 

                   ซ้ือ 

 

ประเภทของส่ือโฆษณา จํานวน ร้อยละ 

โทรทัศน 177 44.30 

ปายโฆษณา 33 8.30 

นิตยสาร 54 13.50 

วิทย ุ 4 1.00 

หนังสือพิมพ 24 6.00 

แผนพับ/โบรชัวร 80 20.00 

อ่ืนๆ 28 7.00 

รวม 400 100.00 

  

  จากตารางท่ี 19 พบวาส่ือโฆษณาท่ีสงผลกระทบตอการซ้ือของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด  

คือ โทรทัศน  มีจํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30  แผนพับ/โบรชัวร  มีจํานวน 80 คน  คิดเปน

รอยละ 20.00  นิตยสาร  มีจํานวน 54 คน  คิดเปนรอยละ 13.50  ปายโฆษณา  มีจํานวน 33 คน  คิด

เปนรอยละ 8.30  อ่ืนๆ  มีจํานวน 28 คน  คิดเปนรอยละ 7.00  ไดแก Internet  หนังสือพิมพ  มี

จํานวน 24 คน  คิดเปนรอยละ 6.00  และวิทยุ  มีจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.00  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 20 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามวัตถุประสงคในการซ้ือ 

 

วตัถุประสงค์ จํานวน ร้อยละ 

บรรทุกของ 36 9.00 

ขับไปทํางาน 269 67.30 

ขับไปเรียน 65 16.30 

อ่ืนๆ 30 7.50 

รวม 400 100.00 
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  จากตารางท่ี 20 พบวากลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคในการขับไปทํางานมากท่ีสุด  คือ

จํานวน 269 คน  คิดเปนรอยละ 67.30  ขับไปเรียน  มีจํานวน 65 คน  คิดเปนรอยละ 16.30  บรรทุก

ของ  มีจํานวน 36 คน  คิดเปนรอยละ 9.00  และอ่ืนๆ  มีจํานวน 30 คน  คิดเปนรอยละ 7.50  ไดแก  

ใชงานท่ัวไป  รับ - สงบุตร จับจายซ้ือของ  เท่ียวเลน  โชวผูหญิง 

 

ตารางท่ี 21 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามความถ่ีในการใชรถยนตตอสัปดาห 

 

ความถ่ีในการใช้/สัปดาห์ จํานวน ร้อยละ 

นอยกวา 3 วัน 25 6.30 

3 - 5 วัน 163 40.80 

มากกวา 5 วัน 212 53.00 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 21 พบวากลุมตัวอยางมีความถ่ีในการใชรถยนต/สัปดาห จํานวนมากกวา 5 

วันมากท่ีสุด  คือจํานวน 212 คน  คิดเปนรอยละ 53.00  จํานวน 3 - 5 วัน  มีจํานวน 163 คน  คิดเปน

รอยละ 40.80  และนอยกวา 3 วัน  มีจํานวน 25 คน  คิดเปนรอยละ 6.30  ตามลําดับ     

 

ตารางท่ี 22 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามการเลือกใชระบบเช้ือเพลิง 

 

ระบบเช้ือเพลงิ จํานวน ร้อยละ 

น้ํามันไรสารตะกั่ว 109 27.30 

แกสโซฮอล 184 46.00 

กาซธรรมชาติ 81 20.30 

ดีเซล 26 6.50 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี22พบวาระบบเช้ือเพลิงท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชมากท่ีสุด  คือแกสโซฮอล  มี

จํานวน 184 คน  คิดเปนรอยละ 46.00  น้ํามันไรสารตะกั่ว  มีจํานวน 109 คน  กาซธรรมชาติ  มี

จํานวน 81 คน  คิดเปนรอยละ 20.30  และดีเซล  มีจํานวน 26 คน  คิดเปนรอยละ 6.50  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 23 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามลักษณะการใชรถยนต 

 

ลกัษณะการใช้รถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

ขับในเมืองเปนสวนใหญ 226 56.50 

ขับในตางจังหวัดเปนสวนใหญ 33 8.30 

ขับท้ังในเมืองและตางจังหวัด 141 35.30 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 23พบวากลุมตัวอยางมีลิกษณะการขับรถยนตในเมืองเปนสวนใหญ  มาก

ท่ีสุดคือจํานวน 226 คน  คิดเปนรอยละ 56.50  ขับท้ังในเมืองและตางจังหวัด  มีจํานวน 141 คน  คิด

เปนรอยละ 35.30  และขับในตางจังหวัดเปนสวนใหญ  มีจํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 8.30  

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 24 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามยี่หอรถยนตญ่ีปุนท่ีตองการเปล่ียน 

                   ในคร้ังตอไป 

 

ยีห้่อทีต้่องการเปลีย่นในคร้ัง

ต่อไป 

จํานวน ร้อยละ 

Honda 165 41.30 

Toyota 235 58.80 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี24พบวายี่หอรถยนตญ่ีปุนท่ีกลุมตัวอยางตองการเปล่ียนมาใชในคร้ังตอไป

มากท่ีสุด  คือ Toyota มีจํานวน 235 คน  คิดเปนรอยละ 58.80  และ Honda  มีจํานวน 165 คน  คิด

เปนรอยละ 41.30  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 25 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามราคารถยนตท่ีตองการซ้ือ 

 

ราคารถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

300,000  -  600,000 บาท 137 34.30 

600,001 - 900,000 บาท 149 37.30 

900,001 - 1,200,000 บาท 73 18.30 

มากกวา 1,200,000 บาท 41 10.30 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 25พบวาราคารถยนตท่ีกลุมตัวอยางตองการซ้ือมากท่ีสุด  คือ 600,001 - 

900,000 บาท  มีจํานวน 149 คน  คิดเปนรอยละ 37.30  ราคา 300,000 - 600,000 บาท  มีจํานวน 137 

คน  คิดเปนรอยละ 34.30  ราคา 900,001 - 1,200,000 บาท  มีจํานวน 73 คน  คิดเปนรอยละ 18.30  

และราคามากกวา 1,200,000 บาท  มีจํานวน 41 คน  คิดเปนรอยละ 10.30  ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 26 จํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการพิจารณา 

                   เลือกซ้ือตรายี่หอรถยนต 

 

ปัจจัยทีส่่งผลกระทบต่อการ

ตัดสินใจซ้ือ 

จํานวน ร้อยละ 

ดานผลิตภัณฑ 197 49.30 

ดานราคา 160 40.00 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 23 5.80 

ดานการสงเสริมการขาย 20 5.00 

รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 26พบวาปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือตรายี่หอรถยนตของ

กลุมตัวอยางมากท่ีสุด  คือดานผลิตภัณฑ  มีจํานวน 197 คน  คิดเปนรอยละ 49.30  ดานราคา   

มีจํานวน 16คน  คิดเปนรอยละ 40.00  ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีจํานวน 23 คน  คิดเปนรอยละ 
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5.80  ดานการสงเสริมการขาย  มีจํานวน 20 คน  คิดเปนรอยละ 5.00  ตามลําดับ 

สวนท่ี 3 การวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน

ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota 

  1.ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyotaดานผลิตภัณฑ  

ปรากฏผลดังตารางท่ี 27 

ตารางท่ี 27 แสดงคาเฉล่ีย  จํานวน  รอยละ  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญปจจัยท่ี 

                   มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ดาน 

                   ผลิตภัณฑ 

ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ทีมี่

อทิธิพลต่อการ

เลอืกซ้ือ 

ระดบัความสําคญั 

 

 

S.D 

 

แปล

ผล 
มาก

ทีสุ่ด มาก 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

รูปทรงและขนาด

ของรถยนต 

228 

(57.00) 

137 

(34.30) 

34 

(8.50) 

1 

(0.30) 

- 4.48 0.660 มาก

ท่ีสุด 

สมรรถนะของรถ 228 

(57.00) 

130 

(32.50) 

39 

(9.80) 

3 

(0.80) 

- 4.46 0.700 มาก

ท่ีสุด 

อุปกรณอํานวย

ความสะดวก  

และการตกแตง

ภายใน 

171 

(42.80) 

155 

(38.80) 

67 

(16.80) 

7 

(1.80) 

- 4.23 0.785 มาก

ท่ีสุด 

ระบบความ

ปลอดภัย 

274 

(68.50) 

92 

(23.00) 

31 

(7.80) 

3 

(0.80) 

- 4.59 0.665 มาก

ท่ีสุด 

การประหยัด

น้ํามัน 

273 

(68.30) 

87 

(21.80) 

35 

(8.80) 

5 

(1.30) 

- 4.57 0.705 มาก

ท่ีสุด 

เทคโนโลยีใหมๆ

ของรถ 

197 

(49.30) 

139 

(34.80) 

59 

(14.80) 

4 

(1.0) 

- 4.33 0.760 มาก

ท่ีสุด 

ความทนทาน 218 

(54.50) 

135 

(33.80) 

46 

(11.50) 

1 

(0.30) 

- 4.43 0.700 มาก

ท่ีสุด 
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ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ทีมี่

อทิธิพลต่อการ

เลอืกซ้ือ 

ระดบัความสําคญั 

 

 

S.D 

 

แปล

ผล 
มาก

ทีสุ่ด มาก 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

สีของรถท่ีมีให

เลือก 

125 

(31.30) 

140 

(35.00) 

115 

(28.80) 

17 

(4.30) 

3 

(0.80) 

3.92 0.913 มาก 

ตราสินคาหรือ

ยี่หอ 

116 

(29.00) 

139 

(34.80) 

123 

(30.80) 

18 

(4.50) 

4 

(1.00) 

3.86 0.922 มาก 

แหลงท่ีผลิต 123 

(30.80) 

122 

(30.50) 

126 

(31.50) 

21 

(5.30) 

8 

(2.00) 

3.83 0.993 มาก 

อะไหล 207 

(51.80) 

153 

(38.30) 

37 

(9.30) 

2 

(0.50) 

1 

(0.30) 

4.41 0.698 มาก

ท่ีสุด 

การบริการหลัง

การขาย 

200 

(50.00) 

141 

(35.30) 

53 

(13.3) 

4 

(1.00) 

2 

(0.50) 

4.33 0.780 มาก 

รวม      4.29 0.77  

  

  จากตารางท่ี 27พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota โดยเฉล่ียรวม

ดานผลิตภัณฑ  อยูในระดับมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด  มีเพียงสีของรถท่ีมีใหเลือก ตราสินคาหรือยี่หอ แหลงท่ีผลิต 

และการบริการหลังการขาย เปนปจจัยใหความสําคัญอยูในระดับมาก 

 

  

 

 

 

 

 

 



51 

 

 

 

 2.ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ดานราคา  

ปรากฏผลดังตารางท่ี28 

 

ตารางท่ี 28 แสดงคาเฉล่ีย  จํานวน  รอยละ  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของ 

                   ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ    

          Toyota ดานราคา 

 

ปัจจัยด้านราคาที่

มีอทิธิพลต่อการ

เลอืกซ้ือ 

ระดบัความสําคญั 

 

 

S.D 

 

แปล

ผล 
มาก

ทีสุ่ด มาก 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ราคารถท่ีซ้ือวา

ถูกหรือแพง 

167 

(41.80) 

151 

(37.80) 

73 

(18.30) 

9 

(2.30) 

- 4.19 0.81 มาก 

ราคาของรถถา

ตองการขายตอ 

142 

(35.50) 

159 

(39.80) 

75 

(18.80) 

18 

(4.50) 

6 

(1.50) 

4.03 0.927 มาก 

ราคาอะไหล  

และคาบํารุงรักษา 

177 

(44.30) 

161 

(40.3) 

53 

(13.30) 

8 

(2.00) 

1 

(0.30) 

4.26 0.781 มาก

ท่ีสุด 

มีการบริการดาน

สินเช่ือ   

133 

(33.30) 

156 

(39.00) 

80 

(20.00) 

22 

(5.50) 

9 

(2.30) 

3.96 0.977 มาก 

รวม      4.11 0.87  

 

  จากตารางท่ี 28พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota โดยเฉล่ียรวม

ดานราคาและคาบํารุงรักษา  อยูในระดับมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
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  3.ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ดานชองทางการ

จัดจําหนาย  ปรากฏผลดังตารางท่ี29 

 

ตารางท่ี 29 แสดงคาเฉล่ีย  จํานวน  รอยละ  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของ 

       ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ   

      Toyota ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัด

จําหน่ายทีมี่

อทิธิพลต่อการ

เลอืกซ้ือ 

ระดบัความสําคญั 

 

 

S.D 

 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 

 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

มีโชวรูมท่ีใชโชว

รถ  จํานวนมาก 

157 

(39.30) 

138 

(34.50) 

92 

(23.00) 

10 

(2.50) 

3 

(0.80) 

4.09 0.885 มาก 

การเดินทางไป

โชว 

รูมรถสะดวก 

137 

(34.30) 

147 

(36.8) 

103 

(25.80) 

11 

(2.80) 

2 

(0.50) 

4.02 0.870 มาก 

การเดินทางไปยัง

ศูนยบริการ

สะดวก 

167 

(41.80) 

145 

(36.30) 

74 

(18.50) 

10 

(2.50) 

4 

(1.00) 

4.15 

 

0.878 มาก 

การติดตอตัวแทน

จําหนายสามารถ

กระทําได

โดยสะดวก 

162 

(40.50) 

141 

(35.50) 

83 

(20.80) 

11 

(2.80) 

3 

(0.80) 

4.12 0.882 มาก 

รวม      4.09 0.87  

  

  จากตารางท่ี 29พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota โดยเฉล่ียรวม
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ดานชองทางการจัดจําหนาย  อยูในระดับมาก  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญใหความสําคัญอยูในระดับมาก 

  

  4.ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ดานการสงเสริม

กาตลาด  ปรากฏผลดังตารางท่ี30 

 

ตารางท่ี 30 แสดงคาเฉล่ีย  จํานวน  รอยละ  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญของ 

      ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ  

      Toyota ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด

ทีมี่อทิธิพลต่อ

การเลอืกซ้ือ 

 

ระดบัความสําคญั 

 

 

S.D 

 

แปล

ผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 

 

น้อย 
น้อย

ทีสุ่ด 

มีการโฆษณาโดย

ส่ือตางๆ   

137 

(34.30) 

163 

(40.80) 

79 

(19.80) 

15 

(3.80) 

6 

(1.50) 

4.03 0.909 มาก 

มีขอเสนอพิเศษ

อ่ืนๆ 

174 

(43.40) 

159 

(39.80) 

54 

(13.50) 

12 

(3.00) 

1 

(0.30) 

4.23 0.812 มาก

ท่ีสุด 

มีการจัด

นิทรรศการโชว

รถ 

137 

(34.30) 

152 

(38.00) 

95 

(23.80) 

15 

(3.80) 

1 

(0.30) 

4.02 0.868 มาก 

มีพนักงานขาย 177 

(44.30) 

146 

(36.50) 

65 

(16.30) 

12 

(3.00) 

- 4.22 0.824 มาก

ท่ีสุด 

รวม      4.12 0.853  

 

   จากตารางท่ี 30พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota โดยเฉล่ียรวม
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ดานการมีขอเสนอพิเศษอ่ืนๆ และการมีพนักงานขาย  อยูในระดับมากท่ีสุด  สวนการมีการโฆษณา

โดยใชส่ือตางๆ และการมีการจัดนิทรรศการโชวรถ  อยูในระดับมาก 

 

ตารางท่ี 31แสดงคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี  

                   อิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยส่วนทีมี่อทิธิพลต่อการ

เลอืกซ้ือรถยนต์ญีปุ่่ น 

 S.D 

ดานผลิตภัณฑ 4.29 0.77 

ดานราคา 4.11 0.87 

ดานสถานท่ีจัดจําหนาย 4.09 0.87 

ดานการสงเสริมการตลาด 4.12 0.853 

รวม 4.15 0.840 

 

  จากตารางท่ี 31 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

รถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota  มากท่ีสุด  คือ ดานผลิตภัณฑ  ดานการสงเสริม

การตลาด ดานราคา  และดานสถานท่ีจัดจําหนายตามลําดับ 
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บทที ่5 

สรุปผล  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 

  การวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ระหวางยี่หอ Honda 

และ Toyota ในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคในการวิจัยเพื่อ 

  1. เพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ระหวางยี่หอHonda และ 

Toyota 

  2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota 

ของประชากรในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร 

  

  โดยมีวิธีการดําเนินการวิจัย  กลาวคือ  เปนกลุมประชากรในเขตบางเขน  

กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงจะศึกษาจากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูใชรถยนตญ่ีปุนเปนจํานวน 400 คน  

วิธีดําเนินการวิจัย  ใชการวิจัยเชิงสํารวจ ( Survey  research)  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอมูล  และใชการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง ( Purposive  sampling)  เปนการเลือก

ตัวอยางใหสอดคลองกับปญหาหรือเร่ืองท่ีวิจัย  ดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 

ชุด  โดยแบบสอบถามครอบคลุมเกี่ยวกับ  ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง  พฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

รถยนต  และปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota   

  และไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยางท่ีเปนผูใช

รถยนตญ่ีปุน  ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาจํานวน 400 ชุด  ซ่ึง

คิดเปนรอยละ 100  ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีได  ผูวิจัยไดนํามาสรุปผลดังนี้   

 

สรุปผลการวจัิย 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

  กลุมตัวอยางสวนใหญพบวาเปนเพศชาย  จํานวน 230 คน  คิดเปนรอยละ 57.5 เปนเพศ

หญิง 170 คน  คิดเปนรอยละ 42.5 
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  กลุมตัวอยางอายุ 26 - 35 ป มีจํานวนมากท่ีสุด คือจํานวน 143 คน  คิดเปนรอยละ 35.80 

รองลงมาเปนชวงอายุ 36 - 45ป มีจํานวน 88 คน  คิดเปนรอยละ 22 และชวงอายุท่ีมีจํานวนนอย

ท่ีสุด คือ ชวงอายุมากกวา 56 ป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50  

  กลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมีจํานวนมากท่ีสุด คือจํานวน 249 คน  

คิดเปนรอยละ 62.30  รองลงมาคือระดับปวช. หรือ ปวส. มีจํานวน 87 คน  คิดเปนรอลยะ 21.80  

ระดับสูงกวาปริญญาตรี  มีจํานวน 35 คน  คิดเปนรอยละ 8.80  ระดับมัธยมศึกษา  มีจํานวน 20 คน  

คิดเปนรอยละ 5.00  และระดับประถมศึกษา  มีจํานวนนอยท่ีสุด คือ 9 คน  คิดเปนรอยละ 2.30  

ตามลําดับ 

  กลุมตัวอยางมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด คือจํานวน 214 คน  คิดเปนรอยละ 53.50  

สถานภาพสมรส  มีจํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30  และสถานภาพหยาราง  มีจํานวน 9 คน  

คิดเปนรอยละ 2.30  ตามลําดับ 

  กลุมตัวอยางมีสมาชิกในครอบครัว 3 - 5 คนมากท่ีสุด  คือ  จํานวน 202 คน  คิดเปนรอย

ละ 50.50  รองลงมามีสมาชิกในครอบครัวมากกวา 5 คน  มีจํานวน 115 คน  คิดเปนรอยละ 28.80  

และสมาชิกในครอบครัว 1 - 3 คน  มีจํานวนนอยท่ีสุด คือจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.80 

ตามลําดับ 

  กลุมตัวอยางมีอาชีพพนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชนมากท่ีสุด  คือจํานวน 140 คน  คิด

เปนรอยละ 35.00  รองลงมาคืออาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มีจํานวน 125 คน  คิดเปนรอยละ 

31.30  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา  มีจํานวน 51 คน  คิดเปนรอยละ 12.80  อาชีพประกอบธุรกิจ

สวนตัว  มีจํานวน 48 คน  คิดเปนรอยละ 12.00  และอาชีพอ่ืนๆ  มีจํานวน 1 คน  คิดเปนรอยละ 

0.30  ไดแก คาขาย ตามลําดับ 

  กลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายได 10 ,000 - 15,000 บาทมากท่ีสุด  คือจํานวน 102 คน  คิด

เปนรอยละ 22.50  รองลงมาคือระดับรายได 20 ,001 - 35,000 บาท  มีจํานวน 98 คน  คิดเปนรอยละ 

24.50  ระดับรายได 15 ,001 - 20,000 บาท  มีจํานวน 87 คน  คิดเปนรอยละ 21.80  ระดับรายได

มากกวา 40,000 บาท  มีจํานวน 70 คน  คิดเปนรอยละ 17.50  และระดับรายได 35 ,001 - 40,000 มี

จํานวน 43 คน  คิดเปนรอยละ 10.80  ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ยี่หอระหวาง Honda และ Toyota 

  

  กลุมตัวอยางใชรถยนตยี่หอ Toyota มากท่ีสุด  คือจํานวน 223 คน  คิดเปนรอยละ 55.80  

และ Honda มีจํานวน 177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30 

  กลุมตัวอยางใชรถยนตมือหนึ่งมากท่ีสุด  คือจํานวน 284 คน  คิดเปนรอยละ 71.00  และ

ใชรถยนตมือสอง  มีจํานวน 116 คน  คิดเปนรอยละ 29.00 

  กลุมตัวอยางท่ีใชรถยนตชนิดรถเกง  มีจํานวนมากท่ีสุด  คือจํานวน 294 คน  คิดเปนรอย

ละ 73.50  รถกระบะ  มีจํานวน 52 คน  คิดเปนรอยละ 13.00  รถครอบครัว  มีจํานวน 44 คน  คิด

เปนรอยละ 11.00  และรถสปอรต  มีจํานวน 10 คน  คิดเปนรอยละ 2.50  ตามลําดับ 

  ผูท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด  คือ ตนเอง  มีจํานวน 207 คน  คิด

เปนรอยละ 51.80  สมาชิกในครอบครัว  มีจํานวน 153 คน  คิดเปนรอยละ 38.30  เพื่อน  มีจํานวน 

28 คน  คิดเปนรอยละ 7.00  พนักงานขาย  มีจํานวน 8 คน  คิดเปนรอยละ 2.00  และอ่ืนๆ  มีจํานวน 

4 คน  คิดเปนรอยละ 1.00  ไดแก สามี หรือ ภรรยา ตามลําดับ 

  ส่ือโฆษณาท่ีสงผลกระทบตอการซ้ือของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด  คือ โทรทัศน  มีจํานวน 

177 คน  คิดเปนรอยละ 44.30  แผนพับ/โบรชัวร  มีจํานวน 80 คน  คิดเปนรอยละ 20.00  นิตยสาร  

มีจํานวน 54 คน  คิดเปนรอยละ 13.50  ปายโฆษณา  มีจํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 8.30  อ่ืนๆ  มี

จํานวน 28 คน  คิดเปนรอยละ 7.00  ไดแก Internet  หนังสือพิมพ  มีจํานวน 24 คน  คิดเปนรอยละ 

6.00  และวิทยุ  มีจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.00  ตามลําดับ 

  กลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคในการขับไปทํางานมากท่ีสุด  คือจํานวน 269 คน  คิดเปน

รอยละ 67.30  ขับไปเรียน  มีจํานวน 65 คน  คิดเปนรอยละ 16.30  บรรทุกของ  มีจํานวน 36 คน  

คิดเปนรอยละ 9.00  และอ่ืนๆ  มีจํานวน 30 คน  คิดเปนรอยละ 7.50  ไดแก  ใชงานท่ัวไป  รับ - สง

บุตร จับจายซ้ือของ  เท่ียวเลน  โชวผูหญิง 

  กลุมตัวอยางมีความถ่ีในการใชรถยนต/สัปดาห จํานวนมากกวา 5 วันมากท่ีสุด  คือ

จํานวน 212 คน  คิดเปนรอยละ 53.00  จํานวน 3 - 5 วัน  มีจํานวน 163 คน  คิดเปนรอยละ 40.80  

และนอยกวา 3 วัน  มีจํานวน 25 คน  คิดเปนรอยละ 6.30  ตามลําดับ     

  ระบบเช้ือเพลิงท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชมากท่ีสุด  คือแกสโซฮอล  มีจํานวน 184 คน  คิด

เปนรอยละ 46.00  น้ํามันไรสารตะกั่ว  มีจํานวน 109 คน  กาซธรรมชาติ  มีจํานวน 81 คน  คิดเปน

รอยละ 20.30  และดีเซล  มีจํานวน 26 คน  คิดเปนรอยละ 6.50  ตามลําดับ 

 กลุมตัวอยางมีลักษณะการขับรถยนตในเมืองเปนสวนใหญ  มากท่ีสุดคือจํานวน 226 

คน  คิดเปนรอยละ 56.50  ขับท้ังในเมืองและตางจังหวัด  มีจํานวน 141 คน  คิดเปนรอยละ 35.30  
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และขับในตางจังหวัดเปนสวนใหญ  มีจํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 8.30  ตามลําดับ 

 ยี่หอรถยนตญ่ีปุนท่ีกลุมตัวอยางตองการเปล่ียนมาใชในคร้ังตอไปมากท่ีสุด  คือ Toyota 

มีจํานวน 235 คน  คิดเปนรอยละ 58.80  และ Honda  มีจํานวน 165 คน  คิดเปนรอยละ 41.30  

ตามลําดับ 

 ราคารถยนตท่ีกลุมตัวอยางตองการซ้ือมากท่ีสุด  คือ 600,001 - 900,000 บาท  มีจํานวน 

149 คน  คิดเปนรอยละ 37.30  ราคา 300,000 - 600,000 บาท  มีจํานวน 137 คน  คิดเปนรอยละ 

34.30  ราคา 900,001 - 1,200,000 บาท  มีจํานวน 73 คน  คิดเปนรอยละ 18.30  และราคามากกวา 

1,200,000 บาท  มีจํานวน 41 คน  คิดเปนรอยละ 10.30  ตามลําดับ 

 ปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือตรายี่หอรถยนตของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด  

คือดานผลิตภัณฑ  มีจํานวน 197 คน  คิดเปนรอยละ 49.30  ดานราคา  มีจํานวน 160 คน  คิดเปน

รอยละ 40.00  ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีจํานวน 23 คน  คิดเปนรอยละ 5.80  ดานการสงเสริม

การขาย  มีจํานวน 20 คน  คิดเปนรอยละ 5.00  ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ   

  Honda และ Toyota 

 ผลการวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนต

ญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyota พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลมากท้ังในดานผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.29 รองลงมา

ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ  4.12 ปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในดานราคามีคาเฉล่ียเทากับ 4.11 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

ดานสถานท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.09 ตามลําดับ 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda 

และ Toyota ในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญระบบ

ความปลอดภัยการประหยัดน้ํามันรูปทรงและขนาดของรถยนตสมรรถนะของรถความทนทาน 

อะไหล  และสวนท่ีใหความสําคัญอยูในระดับมาก คือ การบริการหลังการขาย เทคโนโลยีใหมๆ

ของรถ อุปกรณอํานวยความสะดวก  และการตกแตงภายใน  สีของรถท่ีมีใหเลือก แหลงท่ีผลิต  

และตราสินคาหรือยี่หอ ใหความสําคัญระดับมาก  ตามลําดับ   

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ Honda และ Toyota 
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ไดใหความสําคัญในระดับความสําคัญมากท่ีสุดในดานราคาอะไหล  และคาบํารุงรักษา สวนดาน

อ่ืนๆ คือ ราคารถท่ีซ้ือวาถูกหรือแพง ราคาของรถถาตองการขายตอ มีการบริการดานสินเช่ือ  ไดให

ความสําคัญในระดับความสําคัญมาก ตามลําดับ 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนระหวางยี่หอ 

Honda และ Toyota ในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญการ

เดินทางไปยังศูนยบริการสะดวกการติดตอตัวแทนจําหนายสามารถกระทําไดโดยสะดวกมีโชวรูมท่ี

ใชโชวรถ  จํานวนมาก  และการเดินทางไปโชวรูมรถสะดวกใหความสําคัญระดับมาก  ตามลําดับ   

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย  กลุมตัวอยางใหความสําคัญ

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน

ระหวางยี่หอ Honda และ Toyota ในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาให

ระดับความสําคัญมีพนักงานขาย และมีขอเสนอพิเศษอ่ืนๆ ตามลําดับ สวนภาพรวมท่ีอยูในระดับ

ความสําคัญมากมีการจัดนิทรรศการโชวรถและมีการโฆษณาโดยส่ือตางๆ  ใหความสําคัญระดับ

มาก  ตามลําดับ 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวางยี่หอ Honda 

และ Toyota  ในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลตามแนวคิด ทฤษฎี และ

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของไดดังนี้ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  

 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน ระหวาง

ยี่หอ Honda และ Toyota  

 ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตญ่ีปุน ซ่ึง

ผลการศึกษาสอดคลองกับ ( นายสมเกียรติ รุงอภิญญา2537 )พบวาการวิจัย อิสระ  เร่ืองปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่ง สวนบุคคล ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชน ในเขต

กรุงเทพมหานคร   พบวาผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดาน

ราคา  ปจจัยดานชองทางในการจัดจําหนาย  และปจจัยภายนอกอ่ืนๆ  สวนปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดใหความสําคัญในระดับปานกลาง ตามลําดับ 

 โดยปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดดานผลิตภัณฑ  สวนมากผูบริโภคในกลุม

นี้จะใหความสําคัญ  ดังตอไปนี้ 
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 ดานความปลอดภัย  เพราะผูบริโภคในปจจุบันใหความใสใจทางดานสุขภาพ  ความ

ม่ันคงและความปลอดภัยดานชีวิตและทรัพยสินเปนอยางมาก  ดังนั้นสินคาท่ีผูบริโภคใหความ

ไววางใจมากท่ีสุด จึงจะตองเปนสินคาท่ีมีมาตรฐาน ผลิตจากแหลงผลิตท่ีนาเช่ือถือ  นอกจากจะ

สรางความนาเช่ือถือใหกับตัวสินคาเองแลว  ยังชวยลดปญหา และความเสียหายดานชีวิตและ

ทรัพยสินไดอีกดวย 

 ดานการประหยัดน้ํามัน  เนื่องจากในปจจุบันนี้น้ํามันซ่ึงเปนทรัพยากรหายาก มีราคา

เพิ่มสูงข้ึนเปนอยางมาก  ทําใหผูใชรถตองมีภาระรายจายในอัตราท่ีสูงข้ึนตามไปดวย  ดังนั้น

ผูบริโภคในปจจุบันจึงตองการท่ีจะใชรถยนตท่ีประหยัดน้ํามัน  เพื่อท่ีจะสามารถชวยลดคาใชจาย

จากคาน้ํามันท่ีเพิ่มสูงข้ึนไดอีกทางหนึ่งดวย 

 ดานรูปทรงและขนาดของรถยนต  เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในการ

เลือกซ้ือรถยนต  ผูบริโภคตองการรถยนตท่ีรูปทรงสวยงาม  แปลกใหม  มีการออกแบบดีไซนท่ี

ทันสมัย  ซ่ึงเปนท่ีถูกใจผูบริโภค  และมีขนาดท่ีเหมาะสมกับความตองการใชของผูบริโภค    

 ดานความทนทาน  เพราะผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาอะไรมานั้นก็ตองการท่ีจะใชสินคานั้นให

ไดอยางคุมคา  และรถยนตก็เชนกัน  ผูบริโภคท่ีซ้ือรถยนตมาใชแลวก็ตองการท่ีจะใชรถยนตใหได

อยางคุมคา  ไมเสียงายๆ  ไมตองซอมบอยๆ ซ่ึงเปนการส้ินเปลืองท้ังเวลาและทรัพยสิน  ซ่ึงปจจัย

ดานผลิตภัณฑนั้นสอดคลองใกลเคียงกับ  การวิจัยของ (ธีรพงษศิริจันทนันท 2543)การวิจัยเร่ือง 

2001 Why  we  buy?  กลุมตัวอยางท่ัวประเทศพบวา  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือรถยนตมากท่ีสุด  

คือ  ความทนทาน  การประหยัดน้ํามัน  สมรรถนะของรถยนต  ตามลําดับ 

 ปจจัยดานราคาท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ ราคาคาอะไหลและการ

บํารุงรักษา  เพราะเนื่องมาจากการท่ีจะเลือกซ้ือรถ  ผูบริโภคจะตองคํานึงถึงคาใชจายท่ีตามมา

หลังจากการซ้ือรถไปแลว  นั่นคือ คาอะไหลและคาบํารุงรักษา  วาจะมีคาใชจายมากนอยเพียงใด  

และจะสามารถรับผิดชอบคาใชจายเหลานั้นไดหรือไม  และอีกปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญ  คือ  ปจจัยดาน

ราคาของรถท่ีซ้ือ  เพราะในการเลือกซ้ือรถยนต  ผูบริโภคจะตองคํานึงถึงราคาของรถวาจะสามารถ

ซ้ือไดหรือไม 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด  คือ  ศูนยบริการ  

เพราะผูบริโภคเม่ือซ้ือรถยนตไปแลวก็ตองการความม่ันใจในการท่ีจะเขารับบริการภายหลังการซ้ือ

วาจะไดรับบริการท่ีดี  มีมาตรฐาน  มีความสะดวกและรวดเร็ว 

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด  คือ  การสงเสริม

การขาย  เพราะเนื่องจากในปจจุบันในอุตสาหกรรมรถยนตมีการแขงขันกันคอนขางท่ีจะรุนแรง  จึง

ทําใหผูประกอบการดานรถยนตมีการจัดการสงเสริมการขายตางๆมาแขงขันกัน  สงผลใหผูบริโภค
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มีโอกาสในการเลือกซ้ือไดมากยิ่งข้ึน  ดังนั้นผูบริโภคจึงดูวาผูประกอบการรายใดท่ีมีขอเสนอท่ีดี  ท่ี

ตรงกับความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด  ก็จะทําการเลือกซ้ือรถยนตจากผูประกอบการรายนั้น   

ผูบริโภคในกลุมนี้  นอกจากจะตองซ้ือรถเพื่อความจําเปนท่ีจะตองใชงาน  โดยเฉพาะการใชขับไป

ทํางาน  ยังตองการท่ีจะซ้ือรถเพื่อตองการความยอมรับจากสังคมอีกดวย 

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือ 

 ผูท่ีมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนของผูบริโภคในกลุมนี้มากท่ีสุด  

คือ  ตนเอง  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  ท่ีกลาววา  ส่ิงกระตุน  (Stimulus)เกิดข้ึนได 

2 ทาง  คือ  เกิดจากในรางกาย  และเกิดจากภายนอกรางกาย  ในท่ีนี้ส่ิงเราท่ีเกิดข้ึนภายในรางกาย

เปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากสัญชาติญาณ  หรือธรรมชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของตนเอง (ศิ

ริวรรณ  และคณะ2538:72) 

 ส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือมากท่ีสุด คือ โทรทัศน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศิวรรยา  

กุมาลยวิสัย 2539 เร่ืองการใชส่ือเพื่อการตลาดในการใชรถยนตในประเทศไทย  พบวา  บริษัท

รถยนตแตละแหงมีรูปแบบการใชส่ือท่ีแตกตางกัน  โดยโตโยตาใชงบประมาณกับส่ือตางๆมาก

ท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง  และใหความสําคัญกับส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด  รองลงมาคือหนังสือพิมพ  และ

ส่ือวิทยุตามลําดับ  

 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ประโยชน์ 

 จากผลการวิจัยในคร้ังนี้  ผูทําการวิจัยมีขอเ สนอแนะตางๆ  สําหรับผูประกอบการใน

อุตสาหกรรมรถยนต  ในการนําผลการวิจัยไปใชประโยชน  มีประเด็นท่ีนาสนใจ  ดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางคิดวา  ควรใหความสําคัญในเร่ืองระบบความปลอดภัยเปน

อยางมาก  เพราะส่ิงนี้แสดงถึงความปลอดภัยทางดานรางกาย  และทางดานทรัพยสินของผูบริโภคท่ี

พึงจะไดรับ  และจะตองมีอัตราการเผาผลาญน้ํามันท่ีคอนขางนอย  เพื่อประหยัดคาใชจาย แต

จะตองไมทําใหสมรรถนะของรถยนตลดลง  และจะตองมีรูปทรงและขนาดท่ีเหมาะสม คือ ตองการ

รถยนตท่ีมีรูปทรงสวยงาม  ทันสมัย  แตจะตองมีขนาดท่ีเหมาะสม  ดังนั้นจึงควรออกแบบ  วิจัยและ

พัฒนารถยนตของผูประกอบการโดยการเนนในเร่ือง   

 ระบบความปลอดภัย คือ การออกแบบโครงสราง  และเคร่ืองยนตใหไดมาตรฐาน เพื่อ

ความปลอดภัยในการใชงาน  ซ่ึงเปนส่ิงท่ีแสดงถึงชีวิตและทรัพยสินของผูบริโภค 

 การประหยัดน้ํามัน คือ จะตองออกแบบใหเคร่ืองยนตมีอัตราการเผาผลาญน้ํามันใน

อัตราท่ีต่ํา  หรือสามารถใชเช้ือเพลิงอยางอ่ืนทดแทนได  เชน น้ํามันเอธานอล  แตยังมีสมรรถนะท่ีดี
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ไดมาตรฐาน 

 ออกแบบรถยนตใหมีรูปทรงท่ีทันสมัยและมีขนาดท่ีเหมาะสมกับ  วิถีชีวิตและ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเหมาะสมกับการใชชีวิตในปจจุบัน 

 ความทนทาน คือ สามารถใชงานไดอยางคุมคา  มีอายุการใชงานท่ียาวนาน  ไมตอง

ส้ินเปลืองคาใชจายในการดูแลรักษามาก 

 ดานราคา  กลุมตัวอยางคิดวา  ราคาอะไหลและการบํารุงรักษา  และราคาของรถท่ี

ตองการจะซ้ือ  มีความสําคัญท่ีใชในการพิจารณาเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ดังนั้นควรท่ีจะมีการ

กําหนดนโยบายในการตั้งราคาของรถยนต  รวมถึงอะไหลตางๆและคาใชจายในการบํารุงรักษา  ให

มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของรถ  อะไหลตางๆและการบริการท่ีไดรับจากศูนยบริการ  ใหคุมคา

กับเงินท่ีเสียไป  สามารถจูงใจผูบริโภคและสามารถแขงขันกับคูแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางคิดวา  ศูนยบริการนั้นนั้นคอนขางมีสวน

สําคัญอยางมาก  ในการเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุน  ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสนใจทางดาน

ศูนยบริการใหมากยิ่งข้ึน  โดยตองกําหนดนโยบายใหศูนยบริการมีการทํางานท่ีมีมาตรฐานท่ีดีเปน

มาตรฐานเดียวกันทุกศูนยบริการ  ผูมารับบริการจะตองไดรับบริการท่ีดี  สะดวก  รวดเร็ว  และ

จะตองทําใหผูมารับบริการมีความประทับใจท่ีไดเขามารับบริการ  เชน มีหองสําหรับรับรองลูกคา

ท่ีมาใชบริการ ท่ีมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆใหลูกคาขณะรอรับบริการ 

 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางคิดวา การสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆของ

ผูขาย  คอนขางมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตญ่ีปุนมากในปจจุบัน  ดังนั้น 

ผูประกอบการควรใหความสนใจทางดานการสงเสริมการขาย  โดยตองพยายามจัดการสงเสริมการ

ขาย  หรือทําการโฆษณาอยางตอเนื่องใหสินคาติดตลาดอยูตลอดเวลา หรือมีการจัดกิจกรรม

สงเสริมการขาย เชน การจัดนิทรรศการโชวรถ  มีการแจกของสัมมนาคุณ  ฟรีประกันภัยช้ัน 1  

ตรวจเช็คสภาพรถฟรี  เปนตน    

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยในคร้ังต่อไป 

 ในการวิจัยเกี่ยวกับเร่ืองนี้ในคร้ังตอไป  ควรท่ีจะมีการขยายขอบเขตใหกวางข้ึน  โดย

อาจจะมีการกําหนดตัวอยางเปนประชากรใน กรุงเทพมหานคร ท่ัวทุกเขต  หรืออาจจะกําหนด

จํานวนกลุมตัวอยางใหมากข้ึน  เพื่อใหผลการวิจัยนั้นมีความถูกตองใกลเคียงกับความเปนจริงมาก

ท่ีสุด 

 ในการวิจัยคร้ังนี้เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามเพียงอยาง

เดียว  ซ่ึงอาจจะยังไมครอบคลุม  ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรมีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี

อ่ืนๆดวย  เชน  ทําการสัมภาษณ  เพื่อใหไดผลงานวิจัยท่ีสมบูรณยิ่งข้ึน 
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