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กติตกิรรมประกาศ 
 

 งานนิพนธ์ฉบบันี(สาํเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต  
วรุิณราช อาจารยที์,ปรึกษาหลกั ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน อาจารยที์,ปรึกษาร่วม  
ที,กรุณาใหค้าํปรึกษาแนะนาํแนวทางที,ถูกตอ้ง ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียด 
ถี,ถว้นและเอาใจใส่ดว้ยดี เสมอมา ผูว้จิยัรู้สึกซาบซึ( งเป็นอยา่งยิ,ง จึงขอกราบขอบพระคุณ 
เป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี(  
 ขอขอบพระคุณ ดร.ลือชยั วงษท์อง และ ดร.อาํนาจ สาลีนุกุล ที,กรุณาใหค้วามรู้  
ใหค้าํปรึกษา ตรวจแกไ้ขและวจิารณ์ผลงานทาํใหง้านวจิยัมีความสมบูรณ์ยิ,งขึ(น และผูท้รงคุณวุฒิ
ทุกท่านที,ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตรวจสอบ รวมทั(งให้คาํแนะนาํแกไ้ขเครื,องมือที,ใชใ้นการวจิยั
ใหมี้คุณภาพ นอกจากนี(  ยงัไดรั้บความอนุเคราะห์จากท่านกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั โตโยตา้  
นครชลบุรี จาํกดั ตลอดจนผูจ้ดัการขายและพนกังานขายทุกท่าน ที,ใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดี 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลที,ใชใ้นการวจิยัทาํใหง้านนิพนธ์ฉบบันี(สาํเร็จไดด้ว้ยดี 
 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อขวญัชยั คุณแม่อจัฉราวรรณ วฒิุคุณากร และเพื,อน ๆ พี, ๆ 
นอ้ง ๆ ทุกคน ที,ใหก้าํลงัใจ และสนบัสนุนผูว้จิยัเสมอมา  
 คุณค่าและประโยชน์ของงานนิพนธ์ฉบบันี(  ผูว้จิยัขอมอบเป็นกตญั>ูกตเวทิตาแด่ บุพการี 
บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านทั(งในอดีตและปัจจุบนั ที,ทาํใหข้า้พเจา้เป็นผูมี้การศึกษา  
และประสบความสาํเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนันี(  
 

           อลิศรา วฒิุคุณากร 
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 การวจิยัครั( งนี( มีวตัถุประสงคเ์พื,อศึกษาหาปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้เป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ 
ตดัสินใจทดลองขบัรถยนต ์ดาํเนินการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยตวัผูว้จิยัเป็นเครื,องมือในการวจิยั 
โดยการสัมภาษณ์ พนกังานขายรถยนตโ์ตโยตา้ บริษทั โตโยตา้ นครชลบุรี จาํกดั จงัหวดัชลบุรี 
จาํนวน 20 คน ผา่นแบบสัมภาษณ์ที,ออกแบบมาเพื,อศึกษาวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลอง 
ขบัรถยนตโ์ตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี  
 ผลการวจิยัปรากฏวา่ ปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้เป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ ตดัสินใจทดลองขบั 
รถยนต ์วธีิการจูงใจของพนกังานขายคือ นาํเสนอรุ่นรถที,ลูกคา้เป้าหมายสนใจโดยการใหลู้กคา้  
เดินชมรถเป้าหมาย และอธิบายคุณสมบติัของรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจอยา่งเห็นภาพชดัเจน จากนั(น           
จูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายตดัสินใจทดลองขบัรถยนต ์โดยการทดลองขบัรับของที,ระลึกและ                  
การทดสอบสมรรถนะของรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจ เพื,อเปรียบเทียบวา่รุ่นรถใดดีกวา่กนั และสามารถ
นาํมาซึ, งการ ปิดการขายไดส้ําเร็จ โดยการเร่งรัดในการตดัสินใจซื(อ โดยใชว้ธีิการส่งเสริมการขาย 
นาํเสนอ แคมเปญพิเศษ ส่วนลด ของแถมเพิ,มเติม หากตดัสินใจซื(อในวนันี(  รวมทั(งการใชว้ธีิการลด
ความเสี,ยง โดยการรับฟรีประกนัภยัชั(นหนึ,ง ช่วยสร้างความอุ่นใจใหก้บัลูกคา้ 
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 ALISARA WUTTIKUNAKORN: A STUDY OF MOTIVATION METHODS USED 
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THESIS ADVISORS: BANPOT WIROONRATCH, PH.D., 69 P. 2016. 
 
 The research aims to study motives of customers using Toyota test drive service in 
Chonburi province. The data were collected by interviewing 20 sale staff who currently work for 
Toyota Nakorn Chonburi, Ltd. in Chonburi province.  
 The results show that factors concerning motivation of customers using the test drive 
include suggestive selling strategy, explaining the car specification, motivating customers to the 
test drive, offering souvenirs, presenting comparison of many different preferable car 
specifications, and finally close the deal. The precipitation influencing the buying decision 
includes sale promotion, special offers, discounts, gifts, free first class of motor insurance etc.  
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บทที� 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัรถยนตถื์อวา่เป็นปัจจยัสาํคญัอีกปัจจยัหนึ,งในการดาํรงชีวิต เนื,องจาก                       
เป็นยานพาหนะที,ใชใ้นการคมนาคมขนส่ง การติดต่อคา้ขายเพื,อประกอบธุรกิจต่าง ๆ โดยเฉพาะ
อยา่งยิ,งในสังคมเมืองที,มีการขยายตวัอยา่งต่อเนื,อง ในขณะที,การบริการขนส่งมวลชนสาธารณะ           
มีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ จึงเป็นสิ,งกระตุน้ผูบ้ริโภคที,มีความจาํเป็นและความตอ้งการใช้
รถยนตส่์วนตวั เพื,ออาํนวยความสะดวกในการเดินทางให้กบัตวัเองเพิ,มมากขึ(น ซึ, งจะเห็นไดว้า่
รถยนตเ์ป็นสินคา้ที,มีการบริโภคอยา่งต่อเนื,อง ดว้ยเหตุผลนี(  ค่ายรถยนต ์จึงมีการแข่งขนัในดา้น           
ต่าง ๆ เพื,อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้อ้งการมีรถยนตเ์พิ,มมากขึ(น รวมถึงการให้
ความสาํคญักบัการส่งเสริมการตลาด เพื,อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจซื(อ               
ในที,สุด 
 จากรายงานสถิติการขายรถยนตใ์นปี พ.ศ. 2558 ปริมาณการขายรวมอยูที่, 799,594 คนั  
มีอตัราการเติบโตลดลง 9.3% เนื,องจากสภาพเศรษฐกิจที,ชะลอตวัต่อเนื,อง ส่งผลใหก้าํลงัซื(อ
โดยรวมยงัจาํกดั แมว้า่จะมีกาํลงัซื(อเร่งเขา้มาในช่วงปลายปีก่อนการปรับโครงสร้างภาษี
สรรพสามิตรถยนตใ์หม่ ซึ, งปริมาณการขายรวมนี(  อนัดบัที,หนึ,ง คือ โตโยตา้ 266,005 คนั  
ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 33.3 อนัดบัที, 2 อีซูซุ 144,295 คนั ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 18.0 อนัดบัที, 3 
ฮอนดา้ 112,178 คนั ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 14.0 (อาคม รวมสุวรรณ, 2559)  
 จงัหวดัชลบุรี ในปี พ.ศ. 2558 มีปริมาณการขายรถยนตร์วมอยูที่, 30,649 คนั ถือเป็น
ตลาดรถยนตที์,มีศกัยภาพในการขายเป็นอนัดบัสองของประเทศ รองจากจงัหวดักรุงเทพมหานคร         
ที,มีปริมาณการขายรถยนตร์วมอยูที่, 367,568 คนั ซึ, งปริมาณการขายรวมนี(  อนัดบัที,หนึ, ง คือ โตโยตา้                  
8,624 คนั ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 28.14 มีอตัราการเติบโตลดลงร้อยละ 7 อนัดบัที, 2 อีซูซุ 7,985 คนั 
ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 26.05 อนัดบัที, 3 ฮอนดา้ 3,068 คนั ส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 10.01                      
(บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 2559)  
 ถึงแมน้วา่สภาพตลาดรถยนตโ์ดยรวมจะอยูใ่นภาวะหดตวั อนัเป็นผลเนื,องมาจาก 
การชะลอตวัของสภาพเศรษฐกิจโดยรวม แต่อยา่งไรก็ตาม มีการคาดการณ์วา่การจดักิจกรรมทาง 
การตลาดอยา่งต่อเนื,องและส่งเสริมการถ่ายทอดสมรรถนะของรถยนตใ์หถึ้งมือผูบ้ริโภคจะสามารถ
ส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซื(อ ซึ, งสามารถกระตุน้ตลาดรถยนตใ์นปี พ.ศ. 2559 ได ้ 
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 การถ่ายทอดสมรรถนะของรถยนตใ์หถึ้งมือผูบ้ริโภควธีิหนึ,งคือ การทดลองขบั  
(บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 2559) จากสถิติปริมาณการขายรถยนตโ์ตโยตา้            
ในจงัหวดัชลบุรี ประจาํเดือนเมษายน พ.ศ. 2559 อยูที่, 460 คนั โดยจาํนวนนี( เป็นลูกคา้ที,ทดลองขบั
รถยนตโ์ตโยตา้ 197 คน คิดเป็นร้อยละ 43 และพบวา่ในการสาํรวจนี( มีผูที้,สนใจรถยนตโ์ตโยตา้            
แต่ไม่ไดท้ดลองขบั 1,673 คน นั,นหมายความวา่ถา้สามารถจูงใจใหลู้กคา้ทดลองขบัได ้อาจส่งผล
ต่อการตดัสินใจซื(อ และจากผลการสาํรวจพบวา่ลูกคา้ที,ทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ ไฮลกัซ์ รีโว ่           
เกิดภาพลกัษณ์ที,ดีขึ(นกบัผลิตภณัฑใ์นเรื,อง ระบบช่วงล่าง การเกาะถนนที,ดีขึ(นร้อยละ 50 สมรรถนะ
เครื,องยนตดี์ร้อยละ 22 มีเทคโนโลยสูีงร้อยละ 18 และกลุ่มทดลองขบันี(ตดัสินใจซื(อหลงัทดลองขบั 
ร้อยละ 13 (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 2559)  
 บริษทั โตโยตา้ นครชลบุรี จาํกดั ผูแ้ทนจาํหน่ายโตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี  
มีการเก็บขอ้มูลทางสถิติระหวา่งเดือนมกราคม ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2559 พบวา่ มีลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายทดลองขบัรถยนต ์124 ราย ในจาํนวนนี(สามารถปิดการขายได ้79 คนั คิดเป็นร้อยละ 
63 
 ในปัจจุบนัยงัมีคนจาํนวนนอ้ยมากที,มีความประสงคข์อ “ทดลองขบั” รถยนตรุ่์นต่าง ๆ  
ที,วางจาํหน่ายอยูม่ากมาย ทั(งที,เป็นสิทธิของผูบ้ริโภคที,สามารถพึงกระทาํได ้ไม่วา่จะรถใหม่หรือ                 
รถมือสองก็ตาม 
 ดงันั(น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที,จะศึกษาวธีิจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนต ์
โตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี ซึ, งขอ้มูลที,ไดจ้ากการศึกษาวจิยัครั( งนี(  ทั(งขอ้มูลพื(นฐานและขอ้มูล 
ที,ใหร้ายละเอียด จะสามารถนาํไปใชป้ระกอบกบักระบวนการเปิดและปิดการขาย ซึ, งจะก่อใหเ้กิด
การตดัสินใจซื(อ และซื(อในปริมาณที,มากขึ(น ส่งผลใหเ้กิดยอดขายที,บรรลุเป้าหมายของผูแ้ทน
จาํหน่าย และส่งผลใหร้ะบบอุตสาหกรรมผลิตและจาํหน่ายรถยนตมี์ความกา้วหนา้มากขึ(น 
 สาํหรับบริษทั โตโยตา้ นครชลบุรี จาํกดั ดาํเนินธุรกิจ เป็นตวัแทนจาํหน่ายรถยนต ์
โตโยตา้แห่งใหม่ในเขตจงัหวดัชลบุรี ก่อตั(งเมื,อปี พ.ศ. 2558 โดยคุณศิรธน ยวุธานนท ์                        
ดาํรงตาํแหน่งประธานกรรมการ ดว้ยทุน จดทะเบียน 50 ลา้นบาท จุดเริ,มตน้ของธุรกิจ เกิดขึ(นเมื,อปี
พ.ศ. 2519 โดยคุณศิรธน ไดเ้ขา้ร่วมกบัหุน้ส่วน ในการประกอบธุรกิจ ตวัแทนจาํหน่ายรถยนต ์              
โตโยตา้ ในเขตจงัหวดัชลบุรี ในตาํแหน่งกรรมการหุ้นส่วนและกรรมการบริหารในขณะนั(น  
และในปี พ.ศ. 2525 คุณศิรธน ก็ไดรั้บการแต่งตั(งจาก บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั 
ใหเ้ป็นผูแ้ทนจาํหน่ายรถยนตโ์ตโยตา้ในเขตจงัหวดัตราด ซึ, งก็คือ บริษทั โตโยตา้ตราด ผูจ้าํหน่าย
โตโยตา้ จาํกดั ซึ, งไดรั้บรางวลัผูแ้ทนจาํหน่ายที,มีผลการดาํเนินงานยอดเยี,ยม 7 ปีซอ้น จากบริษทั  
โตโยตา้ มอเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั ต่อมาในปี พ.ศ. 2549 ไดก่้อตั(ง บริษทั โตโยตา้ วชิั,น จาํกดั 
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จงัหวดัระยอง ซึ, งไดรั้บรางวลัผูแ้ทนจาํหน่ายที,มีผลการดาํเนินงานยอดเยี,ยม 4 ปีซอ้นเช่นกนั ต่อมา
ในปี พ.ศ.2558 ไดก่้อตั(ง บริษทั โตโยตา้ นครระยอง จาํกดั เป็นตวัแทนจาํหน่ายรถยนตโ์ตโยตา้แห่ง
ใหม่ในเขตจงัหวดัระยอง รวมมีธุรกิจผูแ้ทนจาํหน่ายโตโยตา้ในเครือทั(งหมด 4 แห่ง บริษทั โตโยตา้ 
นครชลบุรี จาํกดั เป็นศูนยบ์ริการมาตรฐานโตโยตา้ครบวงจร บนพื(นที,กวา่ 12 ไร่ ประกอบดว้ย     
โชวรู์มฝ่ายขาย ที,สามารถโชวร์ถไดม้ากที,สุดถึง 12 คนั พร้อมการบริการดว้ยที,ปรึกษางานขาย               
23 คน โดยมีเป้าหมายการขายรวมทั(งปี พ.ศ. 2559 อยูที่, 800 คนั นอกจากนี(ยงัประกอบดว้ย
ศูนยบ์ริการทั,วไป และศูนยบ์ริการตวัถงัและสี  
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 เพื,อศึกษาหาปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ ตดัสินใจทดลอง 
ขบัรถยนต ์ 
 

กรอบแนวทางการดําเนินงานวจัิย 
 การศึกษาวจิยัเรื,อง “วธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ในจงัหวดั
ชลบุรี” ผูว้จิยัมีกรอบแนวทางการดาํเนินงานวิจยั ดงันี(   
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ภาพที, 1-1  กรอบแนวทางการดาํเนินงานวจิยั 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 ทราบถึงวธีิการพดูคุย ชกัชวน ที,สามารถเปิดและปิดการขายใหจ้บได ้หลงัจาก                
การทดลองขบั เพราะเมื,อลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทดลองขบัแลว้ จะตดัสินใจซื(อง่ายขึ(น 

 

ขอบเขตของการวจัิย 
 การศึกษาวจิยัครั( งนี(  มุ่งศึกษาวธีิการจูงใจ ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย ทดลองขบัรถยนต ์
โตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี ซึ, งมีขอบเขตดา้นแหล่งขอ้มูลและเนื(อหา ดงันี(   
 1.  พื(นที,ทาํการวจิยัคือ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย พนกังานขาย ของผูแ้ทนจาํหน่ายรถยนต ์
โตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี โดยผูว้จิยัจะดาํเนินการศึกษาขอ้มูลแบบเจาะลึกตามกลุ่มเป้าหมาย
ดงักล่าว  

ศึกษาทบทวนงานวจิยัที,เกี,ยวขอ้งกบั การจูงใจ และการตดัสินใจซื(อรถยนต ์

สัมภาษณ์ครั( งที, 1   
การพดูคุยกบักลุ่มเป้าหมาย ใหต้ดัสินใจทดลองขบั 

  

ทดลองขบั 

สัมภาษณ์ครั( งที, 2   
ประเมินผลหลงัการทดลองขบั 

รูปแบบการจูงใจ 
ใหก้ลุ่มเป้าหมายทดลองขบั 
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 2.  เนื(อหาที,ศึกษาครั( งนี(  ผูว้จิยัจาํแนกเป็นประเด็นได ้ดงันี(   
  2.1  ทฤษฎีการจูงใจ  
  2.2  ทฤษฎีการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภค 
  2.3  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.4  แนวคิดกระบวนการทดลองขบั 
  2.5  แนวคิดการเปิดและปิดการขาย 
  2.6  งานวจิยัที,เกี,ยวขอ้ง  
 3.  การศึกษาวจิยัครั( งนี( ใชเ้วลาการสัมภาษณ์และเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนกรกฎาคม                  
ถึงเดือนกนัยายน พ.ศ. 2559 รวมเวลา 3 เดือน  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การจูงใจ หมายถึง การกระตุน้ โนม้นา้ว ใหป้ฏิบติัตามเพื,อบรรลุเป้าหมายที,ตอ้งการ  
 ความตอ้งการ หมายถึง ความอยากได ้ประสงคจ์ะได ้และเมื,อเกิดความรู้สึกนี(   
จะทาํใหร่้างกายเกิดความขาดสมดุลเนื,องมาจากมีสิ,งเร้ามากระตุน้ 
 การทดลองขบั หมายถึง การนาํรถยนต ์ในที,นี(หมายถึง รถยนตโ์ตโยตา้ไปทดสอบ              
การขบัเคลื,อนบนทอ้งถนนในระบบต่าง ๆ ของรถยนต ์เพื,อประเมินผลความตอ้งการ 
หลงัการทดลองขบั 
 สมรรถนะของรถยนต ์ไดแ้ก่ 
 1.  อตัราเร่ง หมายถึง พละกาํลงัที,ตอ้งเพิ,มขึ(น ในทางชนั รวมถึงอตัราเร่งขณะเร่งแซง 
 2.  เสียงรบกวน หมายถึง เสียงรบกวนจากภายนอกและการเก็บเสียงภายในห้องโดยสาร 
 3.  ความแม่นยาํของพวงมาลยั หมายถึง ความสามารถในการควบคุม บงัคบัทิศทาง                 
ใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการ  
 4.  อตัลกัษณ์ของระบบกนัสะเทือน หมายถึง การใหค้วามรู้สึกในขณะขบัขี,และ                    
การเขา้โคง้ 
 5.  ระบบเบรค หมายถึง ระบบหา้มลอ้ การบงัคบัให้รถชะลอความเร็ว และหยดุนิ,ง   
 การตดัสินใจซื(อรถยนต ์หมายถึง พฤติกรรมที,เกี,ยวขอ้งกบัความคิด การตดัสินใจ  
โดยเริ,มตั(งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา การประเมินทางเลือก การเลือก และผลของการเลือก 
 กลุ่มเป้าหมาย หมายถึง กลุ่มคนหรือบุคคล ที,เราตอ้งการขายรถยนตใ์หไ้ด ้
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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 

 การศึกษาวจิยัเรื,อง “วธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ในจงัหวดั
ชลบุรี” ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสาร ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมในเรื,องต่าง ๆ ดงันี(   
 1.  ทฤษฎีการจูงใจ 
 2.  ทฤษฎีการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภค 
 3.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 4.  แนวคิดกระบวนการทดลองขบั 
 5.  แนวคิดกระบวนการเปิดและปิดการขาย 
 6.  งานวจิยัที,เกี,ยวขอ้ง 
 

ทฤษฎกีารจูงใจ  
 การจูงใจมีผูใ้หค้วามหมายไวต่้าง ๆ กนั ดงันี(   
 1.  การจูงใจ (Motivation) คือ เหตุผลเพื,อการแสดงพฤติกรรม (Reason for behavior) 
แรงจูงใจ (Motive) คือ แรงผลกัดนัภายในที,ไม่สามารถมองเห็นได ้(An unobservable inner force)  
ที,ก่อตวัขึ(นจนกลายเป็นแรงกระตุน้และบงัคบัใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมตอบสนองและมีการจดัการ
ทิศทางในการตอบสนอง (Hawkins, Best, &Coney, 2004, p. 355)  
 2.  แรงจูงใจ เป็นตวักระตุน้ ชี(นาํ และหลอมรวมพฤติกรรมของมนุษย ์เป็นสภาวะที,เกิด
จากการเรียนรู้ และเป็นสภาวะทางจิตวทิยา ที,จะนาํบุคคลไปสู่วธีิการที,จะทาํใหเ้กิดความพอใจ 
ทั(งทางดา้นกายภาพ และทางดา้นจิตวทิยาและสังคมดว้ย (กรรณิการ์ อศัวดรเดชา, 2550)  
 โดยสรุป อาจกล่าวไดว้า่ การจูงใจ เป็นสภาวะที,เกิดขึ(นภายในบุคคล โดยมีพลงัผลกัดนั 
(Drive) ที,จะกระตุน้ใหบุ้คคลเกิดปฏิกิริยา พลงัผลกัดนัจะก่อใหเ้กิดความตึงเครียดอนัเกิดจาก 
ความตอ้งการที,ยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง บุคคลจะพยายามลดความตึงเครียดลง โดยแสดง
พฤติกรรมบางอยา่งที,คาดการณ์ไวว้า่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้และมีทิศทางมุ่งไปสู่
เป้าหมาย 
 3.  อารมณ์ (Emotions) เป็นสิ,งที,มีอาํนาจและเป็นความรู้สึกที,ไม่สามารถควบคุมได ้ 
ซึ, งส่งผลต่อพฤติกรรม (Hawkins et al., 2004, p. 372)  
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 4.  อารมณ์ (Emotions) เป็นสภาวะทางจิตใจซึ,งมีมูลฐานจากสิ,งเร้า และเมื,อมีอารมณ์ 
หนึ,ง ๆ อวยัวะในร่างกายจะเกิดการเปลี,ยนแปลง อาจกล่าวไดว้า่ อารมณ์ คือ การตอบสนอง 
ทั(งทางจิตใจ และร่างกายต่อสิ,งเร้า หากไม่รุนแรง เราเรียกวา่ ความรู้สึก (Feeling)  
อารมณ์ช่วยนาํพฤติกรรมไปยงัเป้าหมายบางอยา่งได ้(กรรณิการ์ อศัวดรเดชา, 2550)  
 เพื,อใหง่้ายต่อการทาํความเขา้ใจ ปัจจยัที,ส่งผลต่อภาวะจิตใจที,มองไม่เห็น จึงมีผูอ้อกแบบ
จาํลองไวส้าํหรับอธิบายกระบวนการจูงใจ จึงใคร่ขอยกตวัอยา่ง 2 แบบ ดงันี(   
 1.  แบบจาํลองการจูงใจของ Mowen and Minor (1998, p. 161)  

 
 
ภาพที, 2-1  แบบจาํลองการจูงใจของ Mowen and Minor (1998, p. 161) 

 
 เมื,อมีสิ,งเร้าเขา้มากระทบ ซึ, งสิ,งเร้าอาจเกิดจากภายในของผูบ้ริโภคเองก็ได ้เช่น ความหิว 
หรือเกิดจากปัจจยัภายนอก เช่นเห็นโฆษณารถยนตรุ่์นใหม่ทางโทรทศัน์ สิ,งเร้าเหล่านี(  ทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สมดุลในสภาวะที,เป็นจริงที,ตนมีอยูก่บัสภาวะที,พึงปรารถนาอยากจะใหเ้ป็น 
เช่น ในความเป็นจริงผูบ้ริโภคขบัรถยนตเ์ก่า ๆ คนัหนึ,งซึ, งมีอายกุารใชง้าน 10 ปีแลว้ (สภาวะที,เป็น
จริง) แต่ผูบ้ริโภคก็อยากจะไดร้ถยนตค์นัใหม่ที,มีรูปแบบทนัสมยั และมีเทคโนโลยคีรบครัน             
พร้อมกบัช่วยประหยดันํ(ามนัไดด้ว้ย (สภาวะที,อยากใหเ้ป็น) ความแตกต่างที,เกิดขึ(นนี(  จะทาํใหเ้กิด
การรับรู้ถึงความจาํเป็น จึงพยายามเก็บหอมรอมริบมากขึ(น เพื,อจะไดซื้(อรถยนตค์นัใหม่ตาม
ปรารถนา (พฤติกรรมที,มุ่งไปสู่เป้าหมาย)  
 เมื,อผูบ้ริโภคไดรั้บแรงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการรถยนตค์นัใหม่ ความตอ้งการ 
จะกลายเป็นแรงขบั (Drive) ที,จะทาํใหผู้บ้ริโภคเพิ,มความพยายามและอารมณ์มากขึ(น แรงขบันี(  

สภาวะที,เป็นจริง การใชค้วามพยายามและความรู้สึก 

สิ,งเร้า การรับรู้ความจาํเป็น สภาวะที,มีแรงขบั พฤติกรรมที,มุ่ง
ไปสู่เป้าหมาย 

วตัถุจูงใจ 

สภาวะที,อยากใหเ้ป็น 
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จะนาํไปสู่พฤติกรรมที,มุ่งสู่เป้าหมาย (คือการซื(อรถยนต)์ และไดรั้บวตัถุจูงใจ ในตวัอยา่งหมายถึง
รถยนต ์
 2.  แบบจาํลองการจูงใจของ Schiffman and Kanuk (1994, p. 94)  
 
 

 
 
ภาพที, 2-2  โมเดลของกระบวนการจูงใจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538)  
  
  2.1  ความจาํเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนาที,ยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง 
(Unfulfilled needs, wants and desires) เป็นขั(นตอนแรกที,เกิดขึ(น นกัโฆษณาจาํเป็นตอ้งพยายาม
สร้างสรรคง์านโฆษณาใหจู้งใจผูบ้ริโภค ใหเ้ล็งเห็นถึงความจาํเป็น กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ 
และปรารถนา อยากจะไดม้า 
  2.2  ความตึงเครียด เมื,อไดรั้บรู้ถึงความจาํเป็น ความตอ้งการหรือเกิดปัญหาต่าง ๆ  
ในชีวติขึ(นจะส่งผลใหเ้กิดความตึงเครียดวา่จะจดัการแกไ้ขหรือตอบสนองความตอ้งการนั(นอยา่งไร 
เช่น ขณะนี( ราคานํ(ามนัสูงมาก รถยนตค์นัเก่าที,ใชอ้ยูอ่ตัราสิ(นเปลืองนํ(ามนัสูง ทาํให้ตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายในการเติมนํ(ามนัมาก จึงไม่มีเงินเหลือพอสาํหรับกิจกรรมบนัเทิงในชีวิตส่วนตวัมากนกั 
 เมื,อไดเ้ห็นโฆษณารถยนตค์นัใหม่ใชแ้ก๊ส NGV ซึ, งจะช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายอยา่งมาก                              
จึงเกิดความตึงเครียดเพราะอยากไดร้ถยนตค์นัใหม่ที,ช่วยประหยดัเงิน ทาํใหเ้หลือเงินไวใ้ชจ่้าย 
อยา่งอื,นเพิ,มมากขึ(น 
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  2.3  แรงขบั (Drive) เป็นแรงผลกัดนัที,ทาํใหต้อ้งตดัสินใจกระทาํสิ,งใดสิ,งหนึ,ง 
  2.4  พฤติกรรม (Behavior) เป็นการกระทาํซึ, งมีผลมาจากแรงขบั เช่น เมื,ออยากได้
รถยนตค์นัใหม่ ก็ตอ้งขยนัทาํงานล่วงเวลามากขึ(น เก็บเงินใหไ้ดม้ากขึ(น 
  ในระหวา่งที,เกิดแรงขบัขึ(นมาเพื,อใหเ้ราเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ผูบ้ริโภคจะอาศยั                   
การเรียนรู้เขา้มาช่วยดว้ย เช่น ถา้ทาํงานพิเศษหลงัเลิกงานไดรั้บเงินเพิ,มอีก 2 เท่าตวั ถา้ทาํงานพิเศษ
ในวนัหยดุนกัขตัฤกษจ์ะไดรั้บเงินเพิ,มอีก 3 เท่าตวั จากค่าแรงปกติ และเกิดการเรียนรู้ที,จะหาทาง
เพิ,มรายได ้ใหม้ากขึ(น นอกจากการเรียนรู้แลว้ ผูบ้ริโภคยงัอาศยักระบวนการความเขา้ใจร่วมดว้ย  
ซึ, งหมายถึง ความรู้ ความเชื,อ ทศันคติที,มีอยูใ่นสมอง จะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรม เช่นผูบ้ริโภค 
บางคนอาจจะมีความเชื,อวา่ทาํงานหลงัเลิกงานจะทาํใหเ้กิดโรคต่อร่างกายไดเ้พราะทาํงานหนกั
เกินไป เครียด ซึ, งส่งผลใหเ้ปลี,ยนมาทาํงานในวนัหยดุนกัขตัฤกษแ์ทน หรือ ถา้เป็นคนจีน  
จะไม่ทาํงานในช่วงวนัหยุดตรุษจีน เพราะความเชื,อที,วา่จะทาํใหท้ั(งปีตอ้งทาํงานหนกั 
  2.5  การบรรลุจุดมุ่งหมายหรือความตอ้งการ (Goal or need fulfillment) คือ การไดรั้บ
ในสิ,งที,ตอ้งการเป็นที,เรียบร้อย ความตึงเครียดที,มีมาก็จะลดลงไปหรือหมดไป และจะกลบัมาใหม่
ไดอี้ก หากมีความตอ้งการที,เหนือไปกวา่นั(น 
 ดงันั(น นกัโฆษณาจึงตอ้งพยายามสร้างความตึงเครียดใหผู้บ้ริโภคอยูเ่สมอ เพื,อกระตุน้ 
ใหเ้กิดความตอ้งการใหม่ ๆ  
 สิ,งที,เกิดขึ(นกบับุคคลในลกัษณะน่ายนิดีและไม่น่ายนิดี เป็นสภาวะทางจิตใจ (Affective 
States) หากเป็นสภาวะทางจิตใจที,ไม่รุนแรง เรียกวา่ ความรู้สึก (Feeling) หากเป็นสภาวะทางจิตใจ
ที,รุนแรงเรียกวา่ อารมณ์ (Emotion) อารมณ์เป็นการตอบสนองทางดา้นร่างกายและจิตใจต่อสิ,งเร้า 
(กรรณิการ์ อศัวดรเดชา, 2550)   
 โดยทั,วไปสิ,งจูงใจในการตดัสินใจนั(น มกัจะแยกเป็น 2 ประเภท คือ สิ,งจูงใจดว้ยอารมณ์ 
และสิ,งจูงใจดว้ยเหตุผล เพื,อใหเ้ขา้ใจธรรมชาติของอารมณ์ไดง่้าย จึงขอนาํเสนอแบบจาํลอง
ธรรมชาติของอารมณ์ ดงันี(   
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ภาพที, 2-3  แบบจาํลองธรรมชาติของอารมณ์ของ Hawkins, Best and Coney (2004, p. 372)  
 
 สภาพการณ์ที,แวดลอ้มรอบ ๆ ตวัเรา บ่อยครั( งที,ทาํให้เกิดอารมณ์ต่าง ๆ ขึ(นได ้เช่น             
โกรธ สนุกสนาน เศร้า นอกเหนือจากนั(นอารมณ์อาจเกิดจากความนึกคิดหรือจินตนาการณ์ต่าง ๆ  
ภายในใจไดด้ว้ย ซึ, งจะส่งผลใหเ้กิดการเปลี,ยนแปลงทางสรีรศาสตร์ เช่น ตาดาํเบิกกวา้งขึ(น  
เหงื,อออกมากขึ(น หายใจเร็ว ต่อจากนั(นอารมณ์ก็จะถูกแสดงออกมาในสภาวการณ์ต่าง ๆ  
 อารมณ์เป็นสิ,งที,นาํมาใชใ้นการโฆษณา เพื,อจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมต่าง ๆ ออกมา  
เช่น โฆษณาของบริษทัประกนัชีวติ แสดงให้เห็นถึงอารมณ์เศร้า อารมณ์กลวัที,บุคคลในครอบครัว
อนัเป็นที,รักเกิดการเจบ็ป่วยดว้ยโรคร้ายแรง บริษทัประกนัชีวติยื,นมือเขา้มาช่วยดูแลในเรื,อง              
การรักษาพยาบาลทาํใหผ้อ่นภาระของทางครอบครัว และชี( ใหเ้ห็นวา่หากวนันี( คุณยงัมีสุขภาพดีอยู่
คุณอาจจะไม่ไดนึ้กคิดอะไร ถา้วนัไหน คุณเกิดเจบ็ป่วยขึ(นมาคุณจะมาทาํประกนัชีวิต ก็ไม่มีบริษทั
ไหนรับ โดยเฉพาะถา้เป็นโรคร้ายแรง เช่นมะเร็ง ครอบครัวมีแต่หมดค่าใชจ่้ายเยอะ และหากคุณ
จากไปคนขา้งหลงัก็ลาํบาก 
 สิ,งจูงใจดว้ยอารมณ์และสิ,งจูงใจดว้ยเหตุผล (Emotional and rational motives)                      
(อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549)  
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 การซื(อโดยมีสิ,งจูงใจดว้ยอารมณ์ (Emotional motives) เป็นการซื(อดว้ยลกัษณะ ดงันี(   
 1.  ซื(อโดยทนัทีดว้ยเหตุผลทางอารมณ์ เช่นเกิดจากการเลียนแบบดารายอดนิยมในดวงใจ
ซึ,งใชส้บู่อาบนํ(า ลกัษณ์ ก็เลยซื(อมาใชต้ามเพราะอยากสวยเหมือนดารา 
 2.  เกิดความตอ้งการเด่นหรือเป็นเอกลกัษณ์ เช่นทาํทรงผมใหแ้ปลกสะดุดตาผูอื้,น  
ร้อยลูกปัดลงบนผม ทาํสีผมหลาย ๆ สี 
 3.  ตอ้งการความสะดวกสบาย เช่น เครื,องซกัผา้อตัโนมติั ทาํใหว้นัหยดุเป็นวนัสบาย               
ไม่ตอ้งเหนื,อย 
 4.  ตอ้งการตอบสนองความบนัเทิงหรือพกัผอ่น เช่นซื(อโทรทศัน์ ซื(อแพก็เกจท่องเที,ยว 
 5.  ตอ้งการการยอมรับ ความภูมิใจในความสาํเร็จ เช่น ซื(อนาฬิกาตอ้งเป็นโรเล็กซ์เพราะ
มีราคาสูง คนที,จะซื(อไดต้อ้งมีฐานะดี มีหนา้ที,การงานที,ดี 
 การซื(อโดยมีสิ,งจูงใจในแง่เหตุผล (Rational motives) เป็นการซื(อดว้ยลกัษณะ ดงันี(   
 1.  คาํนึงถึงความประหยดั เช่น ซื(อผงซกัฟอกกล่องใหญ่ เมื,อเปรียบเทียบราคากบัปริมาณ
แลว้ประหยดักวา่ซื(อเป็นขนาดเล็ก 
 2.  ประสิทธิภาพ เช่น ผูบ้ริโภคนิยมใชอ้ะไหล่รถยนตแ์ทม้ากกวา่ของเทียม 
เพราะมีประสิทธิภาพที,ดีกวา่ ใชไ้ดน้าน ไม่ตอ้งซ่อม แมว้า่จะมีราคาสูงกวา่ก็ตาม 
 3.  คุณภาพของสินคา้และบริการ เช่น มีการรับประกนัคุณภาพ 1ปี มีบริการติดตั(งฟรี 
หรือดูแลซ่อมบาํรุงใหฟ้รี 
 4.  ลกัษณะการใชง้าน เช่นตอ้งการเดินทางไปทาํงานใหท้นัเวลา จึงเลือกซื(อบา้น 
ที,อยูใ่กลร้ถไฟฟ้า หรือซื(อบา้นขนาดใหญ่ที,มีพื(นที,รอบบา้นเพราะมีบุตรหลายคน จะไดว้ิ,งเล่นได ้
 ในความเป็นจริงบ่อยครั( งที,ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื(อโดยผสมผสานระหวา่งเหตุผล 
และอารมณ์ เช่นการเลือกซื(อบา้นใกลร้ถไฟฟ้าเพราะสะดวกในการเดินทาง แต่การเลือกแบบบา้น
หรือสีบา้นอาจเกิดจากอารมณ์ นกัโฆษณาตอ้งพิจารณาวา่จะทาํโฆษณาเพื,อให้เกิดแรงกระตุน้
ทางดา้นอารมณ์หรือเหตุผลเป็นหลกั หรือจะใชท้ั(งสองอยา่งแต่ตอ้งผสมกลมกลืนกนั เช่น โฆษณา 
ยาระงบักลิ,นกายของผูช้ายยี,หอ้หนึ,ง ใชปั้จจยัทางดา้นอารมณ์เขา้มาจูงใจ ถา้ใชแ้ลว้จะเท่ห์                    
สาว ๆ หลง  
 กลยุทธ์ทางการตลาดบนความขัดแย้งทางด้านการจูงใจ 
 มีแรงจูงใจหลายอยา่งที,เกิดขึ(นกบัผูบ้ริโภค ซึ, งหลาย ๆ สถานการณ์ทาํใหเ้กิดการกระทาํ 
และหลาย ๆ สถานการณ์ก็สร้างความขดัแยง้ในดา้นแรงจูงใจขึ(นดว้ย นกัการตลาดสามารถวเิคราะห์
สถานการณ์ ผลของความขดัแยง้ของแรงจูงใจ พร้อมกบัจดัเตรียมแนวทางแกไ้ขปัญหาความขดัแยง้
ไวล่้วงหนา้ ซึ, งความขดัแยง้ทางดา้นการจูงใจที,สาํคญัมี 3 ชนิด ดงันี(  (Hawkin et al., 2004, p. 366)  
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 1.  ความขดัแยง้ของแรงจูงใจแบบบวกบวก (Approach-approach motivational conflict) 
ความขดัแยง้แบบนี( เกิดขึ(นเมื,อผูบ้ริโภคตอ้งเลือกระหวา่งสิ,งที,ปรารถนา 2 สิ,ง ความอยากไดสิ้,งของ
ทั(ง 2 สิ,งมีอยา่งเท่าเทียมกนั จึงเกิดความขดัแยง้ขึ(นในใจ เช่น ในช่วงวนัหยุดหนา้ร้อน มีการจดั
ท่องเที,ยวทะเลกบัการไปปีนเขา ผูบ้ริโภคชอบทั(ง 2 กิจกรรมเท่า ๆ กนั จึงเกิดความขดัแยง้ขึ(นในใจ
วา่จะเลือกแบบไหนดี และทาํใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้วา่จะหาขอ้มูลและเหตุผลมาสนบัสนุนเพื,อลด
ความขดัแยง้ในการตดัสินใจ เช่น พบวา่ถา้ไปปีนเขาในช่วงหนา้ร้อนทาํให้เสียเหงื,อมาก อาจจะทาํ
ใหร้ะบบการทาํงานของร่างกายไม่ดี ขาดนํ(าแลว้อาจช็อคได ้หรือหวัใจลม้เหลวไดง่้าย จึงเลือกไป
ทะเลจะดีกวา่ การออกแบบโฆษณาช่วยลดปัญหาความขดัแยง้แบบบวกบวก เป็น 2 แนวทาง คือ
โฆษณาสนบัสนุนและใหก้าํลงัใจการตดัสินใจของ เขาวา่คิดถูกตอ้งแลว้ เช่น มีผลวจิยัมายนืยนั 
หรือ ถา้ผูบ้ริโภคอยากซื(อทั(ง 2 สิ,ง แต่มีเงินจาํกดั อาจใชก้ลยทุธ์ “ซื(อก่อนผอ่นทีหลงั” (Buy now 
pay later) ผูบ้ริโภคก็จะสามารถซื(อ 2 สิ,งไดพ้ร้อม ๆ กนั 
 2.  ความขดัแยง้ของแรงจูงใจแบบ บวก-ลบ (Approach-avoidance motivational conflict) 
เป็นความขดัแยง้ที,ผูบ้ริโภคเผชิญกบัทางเลือกในการตดัสินใจซื(อ ทั(งดา้นบวกและดา้นลบ  
คือ มีความพอใจอยากไดอ้ยากซื(อ แต่ก็กงัวลกบัปัญหาที,ตามมา เช่น พอ่แม่อยากซื(อของเล่นใหลู้ก 
แต่กงัวลใจเรื,องสารตะกั,วที,ติดมากบัของเล่นจะส่งผลต่อพฒันาการและสมองของลูก ทางแกไ้ขคือ 
ตอ้งผลิตของเล่นที,ปลอดจากสารตะกั,ว การแกปั้ญหาความขดัแยง้ของแรงจูงใจแบบ บวก-ลบ คือ 
พยายามชี( ใหผู้บ้ริโภคเห็นประโยชน์ส่วนที,เป็นบวก หรือจูงใจในดา้นที,เป็นบวกกบัผูบ้ริโภคให้
ไดม้ากที,สุด ในขณะเดียวกนัก็ขจดัส่วนที,มากระทบในทางลบใหเ้หลือนอ้ยที,สุด 
 3.  ความขดัแยง้ของแรงจูงใจแบบ ลบ-ลบ (Avoidance-avoidance motivational conflict) 
ผูบ้ริโภคตอ้งเกี,ยวขอ้งกบัแรงจูงใจที,มีค่าเป็นลบทั(ง 2 ทาง ซึ, งทางเลือกทั(ง 2 ทาง ไม่อยากเลือก 
ทั(งคู่ ไม่รู้จะตดัสินใจอยา่งไรดี เช่น เครื,องซกัผา้ที,บา้นเสีย ไม่อยากซ่อม และก็ไม่อยากจ่ายเงิน 
เพื,อซื(อเครื,องใหม่ดว้ย การโฆษณาจาํตอ้งใชแ้รงจูงใจโดยชี( ใหเ้ห็นวา่ถา้จ่ายเงินซื(อวนันี( คุม้ค่ากวา่ 
เพราะประหยดัเวลา ไม่ตอ้งซกัผา้ดว้ยมือ เวลาที,เหลือสามารถไปทาํอยา่งอื,นได ้ซึ, งเกิดประโยชน์
มากกวา่ เครื,องซกัผา้รุ่นใหม่ก็ประหยดัไฟและใชผ้งซกัฟอกนอ้ย ระยะยาวจะคุม้กวา่นาํเครื,องเก่าไป
ซ่อมเพราะเครื,องเก่ากินไฟและเมื,อซ่อมแลว้อายกุารใชง้านอาจจะใชไ้ดอี้กไม่นาน ก็ตอ้งซ่อมใหม่ 
 การโฆษณากบัการจูงใจ 
 นกัโฆษณาจาํเป็นตอ้งคน้หาจุดที,ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความตึงเครียด (Tension) เพื,อสร้าง
หรือกระตุน้ให้เกิดเป็นแรงจูงใจ อนัจะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ เพื,อมาตอบสนอง
ความตอ้งการและลดความเครียดลงใหเ้ขา้สู่ภาวะสมดุล สิ,งจูงใจที,จะนาํมาเป็นประเด็นหลกั            
ในการโฆษณามีมากมายหลายประเด็น ดงันี(   
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 1.  การโฆษณากบัการจูงใจดา้นสุขภาพ ในปัจจุบนัคนส่วนใหญ่หนัมาใส่ใจกบัสุขภาพ
มากขึ(น และหาวธีิการป้องกนัไม่ใหเ้กิดโรคต่าง ๆ ซึ, งบางคนอาจยดึตามคาํกล่าวที,วา่ “ความไม่มี
โรค เป็นลาภอนัประเสริฐ” ในเด็กเล็กที,เพิ,งเกิดก็มีการโฆษณาใหเ้ห็นถึงคุณประโยชน์ของการเลี(ยง
ลูกดว้ยนมแม่ ซึ, งเด็กจะไดรั้บสารอาหารครบ และมีสารที,เป็นภูมิคุม้กนัอยูใ่นนํ(านมแม่ดว้ย  
หรือการดื,มนํ(าดื,มสมุนไพรต่าง ๆ ที,นอกจากอร่อยแลว้ยงัช่วยป้องกนัโรคต่าง ๆ ไดด้ว้ย 
 2.  การโฆษณากบัการจูงใจดา้นอารมณ์ อารมณ์กลวั อารมณ์รัก อารมณ์โกรธ  
โฆษณาจะจูงใจใหเ้กิดการคลอ้ยตามอารมณ์ต่าง ๆ เช่น ใชอ้ารมณ์กลวัมาจูงใจ “ถา้หากคุณไม่อยาก
ตายก็อยา่นั,งไปกบัรถที,คนเมาสุราขบั โฆษณาแสดงใหเ้ห็นภาพนอนอยูใ่นโลงศพ หากนั,งซอ้นทา้ย
มอเตอร์ไซคที์,คนเมาสุราขบั” 
 3.  การโฆษณากบัการจูงใจเกี,ยวกบัความตอ้งการดา้นร่างกาย เช่น ความหิว  
ความกระหาย โฆษณาใหเ้ห็นความน่าลิ(มลองกบัรสชาติอาหาร บางครั( งผูบ้ริโภคยงัไม่หิว แต่เมื,อ
เห็นโฆษณาก็ชวนใหเ้กิดความอยากขึ(นมา หรือ ในหนา้ร้อน ร่างกายจะมีเหงื,อออกมากและกระหาย
นํ(า โฆษณาก็ใส่ความสดชื,นดบักระหายเขา้ไป  
 4.  การโฆษณากบัการจูงใจดา้นความภาคภูมิใจ เช่นโฆษณารถยนตห์รูราคาแพง 
แสดงใหเ้ห็นถึงความภูมิฐานของผูใ้ช ้ใชแ้ลว้เกิดความภาคภูมิใจ เพราะแสดงให้เห็นถึงความสาํเร็จ
ในดา้นอาชีพ รายได ้ความมีรสนิยมของผูเ้ลือกใช ้นอกจากจะจูงใจใหบุ้คคลที,ประสบความสาํเร็จ
ซื(อแลว้ โฆษณาในลกัษณะนี(ยงัจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคที,อาจอยูใ่นฐานะที,ต ํ,ากวา่ ใฝ่ฝันที,จะยกระดบั
ตวัเอง และอยากขบัรถหรูเพื,อแสดงฐานะและความภาคภูมิใจใหส้ังคมไดเ้ห็น จึงพยายามทาํงาน
หนกัเพื,อเก็บเงิน และแสดงฝีมือในการทาํให ้จะไดเ้ลื,อนตาํแหน่งที,สูงขึ(น มีรายไดม้ากขึ(น  
และจะไดซื้(อหาผลิตภณัฑใ์นดวงใจ 
 5.  การโฆษณากบัการจูงใจดา้นความประหยดั จะเนน้ใหเ้ห็นถึงความมีเหตุมีผล 
ของผูบ้ริโภค ตดัสินใจซื(อแลว้จะไดสิ้นคา้ที,ดีและประหยดั เช่น เครื,องใชไ้ฟฟ้าที,มีเบอร์ 5 ช่วยให้
ประหยดัไฟไดสู้ง เมื,อเปรียบเทียบระยะยาวจะเห็นถึงความคุม้ค่ามากกวา่ เครื,องใชไ้ฟฟ้า  
ที,ไม่มีเครื,องหมาย  
 

ทฤษฎกีารตัดสินใจซื:อของผู้บริโภค (Decision making)  
 ในขั(นตอนของการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภคนั(นมีความสลบัซบัซอ้น เกิดขึ(นจาก
ผลกระทบของปัจจยัตวัแปรต่าง ๆ หลายประการ มีนกัวชิาการหลายท่านไดอ้ธิบายกระบวนการ
โดยการสร้างเป็นแบบจาํลองขึ(น เพื,อให้เขา้ใจง่าย ซึ, งในที,นี( จะขอยกมาเป็นตวัอยา่ง ดงันี(   
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 1.  แบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael  
 
          การตอบสนองกลบั (Feedback)  
 
 
สิ,งเร้า/ แรงกระตุน้      กระบวนการคน้หาขอ้มูล         ผูบ้ริโภค        การตดัสินใจ          ผลตอบรับ 
         (Stimuli)             (Information processing)  (The consumer) (Decision making)   (Response)  
 
ภาพที, 2-4  แบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael 
 
 การตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภคเริ,มตน้จากไดรั้บแรงกระตุน้จากขอ้มูลข่าวสารที,ไดรั้บรู้มา 
เมื,อรับรู้แลว้เกิดความสนใจจึงเขา้สู่กระบวนการคน้หาขอ้มูล ซึ, งจะไดม้าจากโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
เพื,อน ผูที้,เคยมีประสบการณ์มาก่อน และนาํมาวเิคราะห์ตีความหมาย ผา่นเขา้สู่กระบวนการ
ความคิดของผูบ้ริโภคซึ,งเกิดจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และผลประโยชน์ 
ที,จะไดรั้บ ร่วมดว้ยกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา การดาํเนิน
ชีวติ และ บุคลิกภาพ หลงัจากนั(นผูบ้ริโภคก็จะทาํการตดัสินใจที,จะตอบสนองต่อสิ,งเร้าวา่จะทาํ
อยา่งไร เช่น จะเลือกซื(อสินคา้ตราไหน ซื(อที,ไหน จาํนวนเท่าไร เมื,อไดต้ดัสินใจซื(อมาใชแ้ลว้ก็จะ
เกิดผลตอบรับวา่สินคา้นั(นดีหรือไม่ดี ตรงตามที,ไดค้าดหวงัหรือไม่ ซึ, งผลตอบรับนี(จะเป็นปฏิกิริยา
ตอบกลบัมายงัผูบ้ริโภคทาํใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซื(อใช ้1)  แบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจ
ซื(อของผูบ้ริโภค โดย Hawkins et al.  
 ความเกี,ยวพนัและรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซื(อ (Involvement and types of 
decision making)  
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การซื(อสินคา้ที,ใชค้วามพยายามใน
การซื(อนอ้ย 

(Low-involvement purchase) 

 การซื(อสินคา้ที,ตอ้งใชค้วามพยายาม
ในการซื(อสูง 

(High-involvement purchase) 
การตดัสินใจอยา่งง่าย 

(Nominal decision making) 
การตดัสินใจแบบจาํกดัขอบเขต 

(Limited decision making) 
การตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ 
(Extended decision making) 

 
การรับรู้ปัญหา 

(Problem recognition) 
การรับรู้ปัญหา 

(Problem recognition) 
การรับรู้ปัญหา 

(Problem recognition) 
การเลือกรับรู้ 
(Selective) 

ทั,วไป 
(Generic) 

 

ทั,วไป 
(Generic) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information search) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information search) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information search) 

ขอ้มูลภายในบางประการ 
(Limited internal) 

ขอ้มูลภายใน (Internal) 
ขอ้มูลภายนอกบางประการ 

(Limited external) 
 

ขอ้มูลภายใน (Internal) 
ขอ้มูลภายนอก (External) 

 

 การประเมินทางเลือก 
(Alternative evaluation) 

การประเมินทางเลือก 
(Alternative evaluation) 

 2-3 คุณสมบติั (Few attributes) 
กฎในการตดัสินใจแบบง่าย 

(Simple decision rules) 
ประเมินทางเลือกไม่กี,ทาง 

(Few alternatives) 

หลายคุณสมบติั (Many attributes) 
กฎในการตดัสินใจแบบซบัซอ้น 

(Many alternatives) 
ประเมินทางเลือกหลาย ๆ ทาง 

(Many alternatives) 
 

การตดัสินใจซื(อ (Purchase) 
 

การตดัสินใจซื(อ (Purchase) การตดัสินใจซื(อ (Purchase) 

ประเมินผลหลงัการซื(อ 
(Post purchase) 

ประเมินผลหลงัการซื(อ 
(Post purchase) 

ประเมินผลหลงัการซื(อ 
(Post purchase) 

ความสบายใจ (No dissonance)
ประเมินผลบา้งเลก็นอ้ย 

(Very limited evaluation) 

ความสบายใจ (No dissonance)
ประเมินผลบางประการ 

(Limited evaluation) 

ความไม่สบายใจ (Dissonance) 
ประเมินผลอยา่งซบัซอ้น 

(Complex evaluation) 

 
ภาพที, 2-5  ความเกี,ยวพนัและรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซื(อ 
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 การตดัสินใจอยา่งง่าย (Nominal decision making) เป็นการตดัสินใจซื(อสินคา้ที,ไม่ตอ้ง
ใชค้วามคิดมากนกั เป็นสินคา้ที,ไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจาํที,มีอยูใ่นสมอง 
เป็นสินคา้ที,ราคาไม่สูงมากนกั และก็อาจไม่ส่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเคี(ยว 
แปรงสีฟัน ดินสอ การซื(อเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ หรือเป็นการซื(อซํ( าก็ได ้การตดัสินใจแบบ
จาํกดัขอบเขต (Limited decision making) เกี,ยวพนักบัขอ้มูลภายในที,มีอยูใ่นสมองของผูบ้ริโภค 
และหาขอ้มูลภายนอกเพิ,มเติมบา้ง หาทางเลือกไว ้2-3 ทางเลือกเพื,อนาํมาใชใ้นการตดัสินใจ ไม่ตอ้ง
ใชค้วามสลบัซบัซอ้นในการตดัสินใจ พิจารณาคุณสมบติัสัก 2-3 ประการก็เพียงพอ และ                      
มีการประเมินผลหลงัการซื(อใชบ้า้งเล็กนอ้ยเท่านั(น การตดัสินใจแบบนี(อยูร่ะหวา่งกลางระหวา่ง 
การตดัสินใจอยา่งง่ายกบัการตดัสินใจอยา่งมาก เช่น ถา้เราเขา้ไปในร้านคา้แลว้หยบิกาแฟขึ(นมา 2 
กล่อง เปรียบเทียบกนั โอยดูจากปริมาณและราคา ถา้ปริมาณเท่ากนั เราตดัสินใจเลือกราคาที,ถูกกวา่ 
 การตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ (Extended decision making) เกี,ยวพนักบัการหาขอ้มูล 
จากภายในและขอ้มูลจากภายนอกอยา่งกวา้งขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง  
และจะมีการประเมินผลหลงัการซื(อใชอ้ยา่งมีนยัสาํคญั การตดัสินใจที,ตอ้งใชค้วามคิดและขอ้มูล 
ที,มากจะเกิดขึ(นกบัสินคา้ที,มีราคาแพง หรือมีความเสี,ยงสูง หรือ สินคา้ที,ไม่คุน้เคยมาก่อน  
ดงันั(นในแต่ละขั(นตอนของการตดัสินใจซื(อตอ้งทาํอยา่งเขม้งวด 
 รูปแบบของกระบวนการตดัสินใจทั(งสามแบบ มีลกัษณะขั(นตอนที,ใกลเ้คียง  
หรือเหมือนกนัแตกต่างกนัตรงที, การตดัสินใจอยา่งง่าย ไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก  
สามารถตดัสินใจซื(อไดท้นัทีเลย ส่วนอื,น ๆ ของกระบวนการนั(นจะแตกต่างกนัที,ความพยายาม 
ในการซื(อมีระดบัต่างกนั  
 โดยสรุปกระบวนการตดัสินใจซื(ออยา่งเตม็รูปแบบมี 5 ขั(นตอน ดงันี(   
 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาไดเ้กิดจากการเห็น
สภาพความแตกต่างระหวา่งสภาพในปัจจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุน้มากพอ
ใหผู้บ้ริโภคพยายามที,จะไปอยูใ่นสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะดิ(นรนหาทางแกไ้ข  
เช่น เมื,อเกิดเป็นสิว ทาํใหห้นา้ดูไม่เรียบ ผวิไม่เนียน คนพบเห็นก็รู้สึกไม่ชวนมอง จึงปรารถนา 
จะทาํใหห้นา้เนียน เรียบ ไร้ปุ่มสิว ปัญหาคือเป็นสิว ทาํให้ตอ้งหาวธีิการรักษาใหห้าย นกัการตลาด
หรือนกัโฆษณาจึงตอ้งพยายามชี( จุดปัญหาใหผู้บ้ริโภคเห็น เช่น โฆษณาโลชั,นของกิฟฟารีน  
เรียกแม่วา่ยาย แสดงใหเ้ห็นวา่ปัญหาเกิดจากการไม่ค่อยดูแลบาํรุง ทาํใหผ้วิเหี,ยวกวา่วยัอนัควรเป็น 
 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) หลงัจากที,ผูบ้ริโภคไดแ้รงกระตุน้ทาํให้รับรู้ 
ถึงปัญหาแลว้ ในขั(นนี(ผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเพื,อนาํไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หาขอ้มูล
จากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอก็จะหาจากแหล่งขอ้มูลภายนอก 
(External search)  
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 ขอ้มูลภายนอก (External search) เป็นขอ้มูลที,ผูบ้ริโภคคน้ควา้หาจากแหล่งอื,น ๆ 
ภายนอกที,ไม่ไดม้าจากความทรงจาํ เช่น 
  2.1  จากตวับุคคล เช่น เพื,อน สมาชิกในครอบครัว ที,อาจเคยใชสิ้นคา้หรือไดข้อ้มูล
ข่าวสารมาบา้ง หรืออาจสอบถามจากพนกังานขาย ซึ, งมีความรู้เกี,ยวกบัสินคา้ที,ขาย โดยผา่น                 
การฝึกอบรมมา 
  2.2  จากโฆษณา เช่น ในช่วงหนา้ร้อน ตอ้งการซื(อแอร์ติดบา้นสักตวั ก็ดูโฆษณา 
จากสื,อต่าง ๆ ที,เจา้ของผลิตภณัฑไ์ดล้งไว ้
  2.3  จากแหล่งขอ้มูลทั,วไป เช่นจากในหนงัสือ นิตยสาร อินเทอร์เน็ต 
  2.4  การหาขอ้มูล ณ จุดขาย หรือ สถานที,จาํหน่ายสินคา้ เช่น ในหา้งสรรพสินคา้  
หากมีความตอ้งการซื(อโทรทศัน์สักเครื,อง ก็แวะไปที,แผนกเครื,องใชไ้ฟฟ้า พิจารณาดูวา่แต่ละยี,หอ้ 
มีความแตกต่างกนัอยา่งไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลกัษณะ เป็นตน้ 
 3.  การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เมื,อผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ 
เกี,ยวกบัผลิตภณัฑที์,สนใจแลว้ ก็จะทาํการประเมินวา่ สินคา้ยี,หอ้ใดดีกวา่กนั โดยจะคาํนึงถึง
ประโยชน์ที,คาดวา่จะไดรั้บและตอบสนองความพึงพอใจได ้ดงันั(น ผลิตภณัฑต์อ้งสามารถชี( ใหเ้ห็น
จุดเด่นที,ชดัเจน ตรงใจ เพื,อผูบ้ริโภคจะไดน้าํไปใชใ้นการตดัสินใจซื(อ เช่น ผูบ้ริโภคในยคุเศรษฐกิจ
บีบรัดตวั ตอ้งการจะใชเ้งินแบบประหยดัที,สุด แต่ก็ยงัคงอยากไดรั้บความสะดวกสบายเหมือนเดิม 
ก๊าช NGV จึงออกโฆษณาเพื,อชี( ใหผู้บ้ริโภคเห็นวา่ หากเปลี,ยนมาใช ้จะตอ้งจ่ายเงินเติมก๊าชแค่              
100-200 บาทต่อครั( ง เท่านั(น ประหยดักวา่ใชน้ํ(ามนั และยงัไดรั้บความสะดวกสบาย คือ สามารถ 
ขบัรถไปทาํงานไดเ้หมือนเดิม ไม่ตอ้งไปพึ,งรถบริการสาธารณะ 
 4.  การตดัสินใจซื(อ (Purchase) เป็นขั(นที,ผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นวา่จะจ่ายเงินเพื,อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑที์,คิดวา่ดีที,สุดสาํหรับเขา บางครั( งแมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซื(อแลว้ก็ตาม แต่อาจมีปัจจยั
บางอยา่งเขา้มากระทบทาํใหเ้กิดการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัวา่จ่ายเงินไปแลว้ จะมีเงินเหลือใชไ้ม่พอ   
ถึงสิ(นเดือน ไม่แน่ใจวา่ผลิตภณัฑจ์ะดีจริงเหมือนที,ไดโ้ฆษณาไวห้รือไม่ เพื,อนหรือคนใกลชิ้ด
แนะนาํใหล้องทบทวนอีกทีก่อน ดงันั(นโฆษณาควรหาวธีิในการโฆษณาเพื,อเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซื(อเร็วขึ(น 
 วธีิการเร่งรัดการตดัสินใจ  
  4.1  สร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
   4.1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างความเด่น  
ความแปลก ใหก้บัผลิตภณัฑ ์เพื,อจะเร่งการตดัสินใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นที,นั,งสาํหรับ 
เด็ก ๆ ทั,ว ๆ ไป อาจเป็นเกา้อี(นั,งธรรมดา มีลวดลายการ์ตูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว ์ 
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หรือ ผลไม ้ซึ, งช่วยเพิ,มความน่าสนใจน่าลองนั,งสาํหรับเด็ก ๆ ในขณะที,นกัโฆษณาตอ้งพยายามชี(  
หรือ ดึงใหเ้ห็นจุดเด่นที,แตกต่างของผลิตภณัฑที์,ชดัเจน เช่นจากตวัอยา่งที,กล่าวมา ในการโฆษณา
ในสื,อสิ,งพิมพค์วรใหเ้ห็นผลิตภณัฑที์,ชดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้ห็นวา่ถา้ซื(อไปแลว้จะจูงใจใหเ้ด็ก 
อยากนั,ง เวลาใหน้ั,งรับประทานอาหารหรือนั,งทาํการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนวิ,งไปมา  
เพราะอยากจะนั,งอยูบ่นเกา้อี(สวย ๆ ที,ชอบ 
   4.1.2  ดา้นราคา (Pricing) โดยปกติผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะประเมินผลิตภณัฑ์ 
ราคาตํ,าในเรื,องความคุม้ค่า (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549) ดงันั(น หากมีการเสนอ
ราคาที,ไม่แพงจะทาํใหก้ารตดัสินใจทาํไดง่้ายขึ(น 
   สาํหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเครื,องประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ ์บางครั( ง
ราคาสูงก็อาจเป็นตวัเร่งการตดัสินใจซื(อได ้เช่น เพชรบลูไดมอนด ์หากตั(งราคาไวแ้พงต่างจากราคา
เพชรธรรมดามาก จะทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื(อไดเ้ร็ว เพราะวา่ ดูเป็นสินคา้ที,มีคุณค่า หายาก                 
ตอ้งรีบซื(อเพราะของมีจาํนวนนอ้ยมากในโลก  
   สาํหรับนกัโฆษณา สามารถดึงเอาจุดเด่นทางดา้นราคามาเป็นจุดเร้าใจได ้ 
หากเห็นวา่ราคาเป็นจุดสนใจที,ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ  
   4.1.3  สถานที,จาํหน่าย (Place) หากสถานที,จดัจาํหน่ายมีทั,วถึง ทาํใหก้ารไปหาซื(อ
ไดง่้ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วขึ(น หรือสถานที,จดัจาํหน่ายส่งเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ 
เช่นกระเป๋าแบรนดเ์นม หากวางขายในตลาดนดัเปิดทา้ย อาจไม่ไดรั้บความสนใจ หรือผูบ้ริโภค 
ไม่ตดัสินใจซื(อ เพราะลงัเลวา่จะเป็นของแทห้รือไม่ ในการโฆษณาหากไดใ้ส่สถานที,จดัจาํหน่าย 
ไวช้ดัเจน ทาํใหผู้บ้ริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้าย 
   4.1.4  การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซึ, งสามารถ
กระตุน้การตดัสินใจซื(อได ้โดยเฉพาะของที,มีจาํนวนจาํกดั หรือช่วงเวลาในการแถมจาํกดั                   
หากไม่รีบซื(อจะไม่ไดรั้บของแถม  
  4.2  ลดความเสี,ยง (Reduced perceived risk) ผูบ้ริโภคมกัตอ้งการความเชื,อมั,น 
ในการซื(อสินคา้ เพราะบ่อยครั( งที,การซื(อสินคา้ตั(งอยูบ่นความเสี,ยง เช่น เสี,ยงวา่จะไดรั้บสินคา้ 
ที,ไม่มีคุณภาพ เสี,ยงวา่จะเสียเงินแพง นกัโฆษณาตอ้งพยายามสร้างโฆษณาที,ช่วยส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ เพิ,มความมั,นใจวา่สินคา้ดี มีคุณภาพ เพื,อที,ผูบ้ริโภคจะไดล้ดความลงัเลใจ  
เร่งการตดัสินใจให้เร็วขึ(น  
  วธีิการลดความเสี,ยง  
   4.2.1  การรับประกนั สินคา้ที,มีการรับประกนั จะช่วยสร้างความอุ่นใจใหก้บั
ผูบ้ริโภค วา่หากซื(อไปแลว้สินคา้เสีย หรือไม่ไดคุ้ณภาพ ก็สามารถเปลี,ยนคืนได ้
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   4.2.2  ภาพลกัษณ์ของบริษทั บริษทัที,มีภาพลกัษณ์ที,ดี เป็นที,ยอมรับในสังคม  
ทาํใหเ้กิดความเชื,อมั,นไดว้า่จะขายสินคา้ที,มีคุณภาพดีดว้ย เพราะจะไม่กลา้เสี,ยงต่อการขายสินคา้
คุณภาพตํ,า เนื,องจากภาพลกัษณ์หากเสียไปจะสร้างกลบัมาใหม่ตอ้งใชเ้วลานาน 
   4.2.3  ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ถา้สินคา้ไดมี้การสร้างภาพลกัษณ์ที,ดี 
มาอยา่งต่อเนื,อง และมีการสื,อสารใหผู้บ้ริโภคไดรู้้ เช่นการโฆษณา จะช่วยทาํใหผู้บ้ริโภค 
เกิดความสบายใจ กลา้ตดัสินใจมากขึ(น 
   4.2.4  ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ที,เกี,ยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์หากมีภาพลกัษณ์ที,ดีแลว้ 
ก็จะช่วยเสริมความมั,นใจ ลดความรู้สึกเสี,ยงที,จะตดัสินใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย  
การแต่งตวัสะอาด กริยาเรียบร้อย พดูแนะนาํสินคา้ดว้ยความมั,นใจ ไม่ลงัเล ดูมีความจริงใจ  
หรือ ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคคนอื,น ๆ ที,เคยซื(อสินคา้ไปก่อนหนา้นั(น ถา้เป็นคนมีชื,อเสียง  
มีความน่าเชื,อถือ แลว้ไดเ้คยใชสิ้นคา้มาก่อนจะช่วยเพิ,มความสบายใจมากขึ(น 
 5.  การประเมินผลหลงัการซื(อ (Post purchase) เป็นขั(นตอนสุดทา้ยหลงัจากที,ผูบ้ริโภค
ไดซื้(อสินคา้แลว้นาํมาใช ้หากผลที,ไดรั้บเป็นไปตามความคาดหวงั จะทาํใหเ้กิดความพึงพอใจ  
และมีทศันคติที,ดี มีแนวโนม้ที,จะกลบัมาซื(อซํ( าอีก แต่หากผลที,ไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงั  
ก็จะเกิดความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผูบ้ริโภคหยุดการใช้
สินคา้หลงัจากการใชค้รั( งแรก ถา้ความตอ้งการหยุดลง หรือ อาจเก็บความไม่พอใจไว ้จนกระทั,ง 
เกิดการซื(อครั( งต่อไป อนัเนื,องมาจากสินคา้มีเงื,อนไขพิเศษที,ดึงดูดใจ เช่น ราคาถูก ผูบ้ริโภค            
จะสอบถามวธีิการแกไ้ขจากพนกังานขาย หรือปรึกษาผูเ้ชี,ยวชาญเพิ,ม เพราะอาจใชไ้ม่ถูกวธีิทาํให้
ไดผ้ลไม่น่าพอใจ 
 แมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซื(อแลว้ก็ตาม แต่ก็ยงัคงพกพาเอาความกงัวล 
หรือความไม่สบายใจต่าง ๆ ไวด้ว้ยเสมอ เพราะไม่มั,นใจวา่การตดัสินใจซื(อของตนจะถูกตอ้ง
หรือไม่ และสภาพจิตใจลกัษณะนี(มกัเกิดภายหลงัการตดัสินใจซื(อที,ยากและสาํคญั เช่น การซื(อบา้น 
ผูบ้ริโภคก็จะแวะชมบา้นต่าง ๆ หลาย ๆ แห่ง แลว้นาํมาเปรียบเทียบกนั บา้นหลงัที,ไดต้ดัสินใจซื(อ
อาจจะไม่มีลกัษณะสาํคญับางประการที,มีในบา้นที,ไม่ไดเ้ลือก เช่นตดัสินใจเลือกเพราะทาํเลที,ตั(ง 
สะดวกต่อการเดินทาง ในขณะเดียวกนัความใฝ่ฝันนอกเหนือจากทาํเลที,ตั(งแลว้ คือบริเวณบา้น  
เพื,อจะไดป้ลูกตน้ไม ้แต่บา้นหลงัที,เลือกกลบัไม่มีพื(นที,เช่นนั(น ในทางตรงขา้มกบับา้นที,อยูไ่กล
ออกไปและไม่ถูกเลือกกลบัมีบริเวณบา้นดว้ย แมว้า่จะไดต้ดัสินใจซื(อไปแลว้ แต่ก็ยงัอยูใ่นสภาพ
กงัวลใจไม่สบายใจ ซึ, งจะหาวธีิคลายกงัวล เช่น หาขอ้มูลข่าวสารจากโฆษณาเพื,อมาสนบัสนุน 
การตดัสินใจ หรือไดรั้บการยืนยนัวา่ตดัสินใจไดถู้กตอ้ง จากคนรู้จกั และพยายามหลีกเลี,ยงขอ้มูล
ข่าวสารที,ขดัแยง้กบัความคิดของตนเอง 
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ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํใด ๆ ของบุคคล 
เพื,อใหไ้ดม้าซึ, งสินคา้หรือบริการ ที,ตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั(น ๆ ได ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที, 2-6  แบบจาํลองภาพรวมของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Hawkins et al., 2004, p. 27)  
 
 จากแบบจาํลองดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ กระบวนการในการตดัสินใจซื(อของผูบ้ริโภค 
เกิดจากอิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลายประการ ซึ, งผูบ้ริโภคจะปรับอิทธิพลเหล่านี(  
ใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดเกี,ยวกบัตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวติของแต่ละคน 
 

ประสบการณ์และการเรียนรู้ 

ความตอ้งการ 
Needs 

ความปรารถนา 
Desires 

อทิธิพลภายนอก 
1.  วฒันธรรม 
2.  วฒันธรรมยอ่ย 
3.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
4.  สงัคม 
5.  กลุ่มอา้งอิง 
6.  ครอบครัว 
7.  กิจกรรมทางการตลาด 

อทิธิพลภายใน 
1.  การรับรู้ 
2.  การเรียนรู้ 
3.  ความทรงจาํ 
4.  แรงจูงใจ 
5.  บุคลิกภาพ 
6.  อารมณ์ 
7.  ทศันคติ 

ความคิด
เกี,ยวกบัตนเอง
และรูปแบบ 

การดาํเนินชีวติ 

กระบวนการตดัสินใจ 
 

สถานการณ์ 
 

เลง็เห็นปัญหา 
 

แสวงหาขอ้มูล 
 

 
ประเมินทางเลือก 

 
 

การตดัสินใจซื(อ 
 

 
กระบวนการหลงัการ

ตดัสินใจซื(อ 

ประสบการณ์และการเรียนรู้ 
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 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่งผลต่อกิจกรรมทางการตลาดหลายประการ เช่น 
 1.  กาํหนดรูปแบบสินคา้และบริการ นกัการตลาดมกัจะนาํผลการศึกษา วจิยั มาใช ้
ในการออกแบบสินคา้หรือบริการ เช่น วยัรุ่นชอบสิ,งแปลก ๆ ไม่เหมือนใคร รูปแบบสินคา้ตอ้งดู
แปลกตา น่าหยบิ หรือเป็นเจา้ของ ซื(อมาใชแ้ลว้ตอ้งดูอินเทรนดไ์ม่ตกยคุ ในขณะที,นกัโฆษณา 
ก็สามารถดึงจุดเด่นดา้นรูปลกัษณ์หรือการบริการมาออกแบบเป็นโฆษณาเพื,อดึงดูดผูบ้ริโภคไดด้ว้ย 
 2.  การออกแบบโฆษณาและการเลือกใชสื้,อ ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มเป้าหมาย มีลกัษณะ              
การเปิดรับสื,อโฆษณาที,ไม่เหมือนกนั เช่น ถา้กลุ่มเป้าหมายเป็นนกัธุรกิจ อาจไม่ค่อยมีเวลามาดู
โทรทศัน์มากนกั มกัอ่านหนงัสือพิมพห์รือฟังข่าวจากวทิยใุนรถ วยัรุ่นบางกลุ่มอาจชอบใช้
อินเตอร์เน็ตเพื,อแสวงหาความรู้และความบนัเทิง 
 3.  กาํหนดกิจกรรมทางการตลาดอื,น ๆ เช่น การจดังานแสดงสินคา้ประเภทของแต่งบา้น 
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นวยัทาํงานที,มีตาํแหน่งและรายไดสู้ง เช่นนกับริหาร ผูจ้ดัการ บุคคลกลุ่มนี(ชอบ
ซื(อผลิตภณัฑที์,มีคุณภาพสูง หรือซื(อผลิตภณัฑ์โดยมุ่งให้คนเห็นถึงความสาํเร็จของเขา สินคา้หรือ
กิจกรรมต่าง ๆ ควรมุ่งให้เกิดความภาคภูมิใจ มีรสนิยมที,ดี และมีคุณภาพสูง โดยไม่เนน้ไปในเรื,อง
ของราคาถูกมากนกั 
 

แนวคดิกระบวนการทดลองขบั 
 การทดลอง หมายถึง กระบวนการปฏิบติัเพื,อหาคาํตอบ หรือทดสอบสมมติฐานที,ตั(งไว ้
ในดาํเนินการทดลอง ผูท้ดลองจะตอ้งนาํเอากระบวนการขั(นอื,น ๆ มาใชป้ระกอบกนั ความสาํเร็จ
ของการทดลองจึงขึ(นอยูก่บัองคป์ระกอบหลายประการดว้ยกนั   
 การทดลองขบั หมายถึง กระบวนการทดสอบขบัรถยนตเ์พื,อรับรู้ถึง ประสิทธิภาพ 
และสมรรถนะของรถยนต ์(บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 2559) ผูท้ดลองพึงปฏิบติั 
ดงันี(   
 1.  อยา่กลวัที,จะลอง ขอ้แรกที,สาํคญั คือการที,จะตอ้งมีความแน่วแน่และกลา้ที,จะทดลอง
ขบั โดยคาํนึงถึงความปลอดภยัเป็นหลกั  
 2.  การไปทดลองขบัรถยนตเ์พื,อประกอบการตดัสินใจนั(น สิ,งที,สาํคญั คือคุณควรศึกษา 
ทั(งในแง่เครื,องยนต ์และลกัษณะของตวัรถเอง เพื,อทาํความเขา้ใจในเบื(องตน้ก่อน และไม่ใช่ในแง่
ของสมรรถนะเท่านั(น แต่ยงัรวมถึงองคป์ระกอบอื,น ๆ เช่น ภายนอก ภายในห้องโดยสาร  
และสิ,งที,สาํคญั คือ โจทยที์,จะตอบในการใชง้านของคุณ  
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 3.  เมื,ออยูห่ลงัพวงมาลยั สิ,งที,สาํคญัต่อมาคือ หลงัจากที,คุณไดป้รับท่านั,งที,เหมาะสม
ตั(งแต่ เริ,มตั(งแต่รถใหญ่ไปสาํหรับคุณหรือไม่ เมื,อลองนั,งในท่าที,เหมาะสมแลว้ยงัมีมุมอบัของตวัรถ
หรือไม่ รถมีทศันวสิัยดา้นหนา้-หลงั และขา้ง เป็นเช่นไร เราสามารถปรับแต่สิ,งอื,น ๆ เพิ,มเติม         
เพื,อความเหมาะสมกบัสรีระของเราไดห้รือไม่ เช่น พวงมาลยัยดื เขา้-ออกได ้หรือปรับสูงตํ,าได ้
ทา้ยสุด เมื,อเรานั,งถูกตอ้งแลว้ ยงัขบัขี,ไดส้ะดวกหรือไม่ นอกจากดา้นหนา้แลว้ เรายงัคงตอ้งมองถึง
ดา้นหลงัของตวัรถดว้ยในพื(นที,ใชง้านต่าง ๆ เช่น ถา้คุณมีผูโ้ดยสารตอนหลงับ่อย ลองขึ(นไปลองนั,ง
ดูดว้ยตวัเอง น่าจะไดค้าํตอบมากกวา่ 4.ไดเ้วลาออกถนน เมื,อเราไดเ้วลาที,เหมาะสมในการลองขบัขี,
รถที,เหมาะสม จาํไวว้า่จงทิ(งความชอบและอคติต่อรถออกไป และขบัขี,มนัอยา่งเป็นกลางเหมือน          
ไม่เคยรู้จกักนัมาก่อน การขบัขี, เพื,อทดลองรถนั(น คือโอกาส ที,คุณจะสัมผสัความรู้สึก จดจาํและ  
เก็บไวต้ดัสินใจ 
 เมื,อออกสู่ถนน สิ,งที,สาํคญัที,คุณควรทดสอบ ดงันี(   
 1.  อตัราเร่ง และพละกาํลงัในทางชนั รวมถึงอตัราเร่งขณะเร่งแซง  
 2.  เสียงรบกวนจากภายนอกและการเก็บเสียงภายในหอ้งโดยสาร  
 3.  ความแม่นยาํของพวงมาลยั และความคล่องตวัของรถ  
 4.  อตัลกัษณ์ของระบบกนัสะเทือนและการใหค้วามรู้สึกในการขบัขี,และการเขา้โคง้  
 5.  ความรู้สึกของระบบหา้มลอ้ 
 

แนวคดิกระบวนการเปิดและปิดการขาย 
 การเปิดและปิดการขาย เป็นกระบวนการมาตรฐานการขายที,กาํหนดขั(นตอนไว ้                    
8 ขั(นตอน ดงันี(  (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 2559)  
 1.  กระบวนการตอ้นรับ  
 2.  กระบวนการนาํชมรถ   
 3.  กระบวนการทดลองขบั   
 4.  กระบวนการเจราจาซื(อรถ   
 5.  กระบวนการเตรียมความพร้อมก่อนการส่งมอบ   
 6.  กระบวนการส่งมอบ   
 7.  กระบวนการแนะนาํขอ้มูลการรับประกนั และการบริการหลงัการขาย   
 8.  กระบวนการเชิญลูกคา้กรอกแบบสอบถาม 
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 ขั(นตอนที, 1 กระบวนการตอ้นรับ       
 เป็นกระบวนการดูแลลูกคา้ที,ขึ(นมาติดต่อบริการบนโชวรู์ม สอบถามความตอ้งการ 
ของลูกคา้อยา่งจริงใจ ตอ้งพึงปฏิบติักบัลูกคา้อยา่งสุภาพ เป็นมิตร ทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่เรา 
เป็นมากกวา่พนกังานขายทั,ว ๆ    
 ขั(นตอนที, 2 กระบวนการนาํชมรถ 
 เป็นกระบวนการคน้หาความตอ้งการประเภทของรถที,เหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ 
และนาํเสนอขอ้มูลที,ถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย อธิบายคุณสมบติัและจุดเด่นของรถไดอ้ยา่งครบถว้น ชดัเจน 
พึงปฏิบติัแบบที,ปรึกษาการขายมากกวา่มุ่งเนน้แต่การขาย ทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่รถที,ลูกคา้ไดเ้ลือกนั(น 
คุม้ค่ากบัเงินที,ลูกคา้ไดจ่้ายไป        
 โดยในขั(นตอนนี( เมื,อทราบรุ่นรถที,ลูกคา้ตอ้งการ ใหแ้นะนาํรุ่นที,เหมาะสมพนกังานขาย
เชิญลูกคา้มาที,ตวัรถบริเวณดา้นหนา้รถเปิดรถเพื,อการนาํชม โดยเปิด 3 จุด คือ ฝากระโปรงหนา้  
ฝาถงันํ(ามนั และฝาทา้ยหอ้งเก็บสัมภาระ โดยพนกังานขาย ตอ้งเดินออ้มหลงัลูกคา้ในการไปเปิดรถ 
เพื,อเป็นการใหเ้กียรติลูกคา้ และ พนกังานขายตอ้งยนืเวน้ระยะห่างอยา่งเหมาะสมทางดา้นขวามือ
ของลูกคา้    
 ขั(นตอนที, 3 กระบวนการทดลองขบั       

 เป็นกระบวนการตอกย ํ(าถึงประสิทธิภาพและสมรรถนะของรถโดยการใหลู้กคา้                   
ไดท้ดลองใชง้าน รถจริง พนกังานขายตอ้งสามารถสาธิต อธิบาย การใชง้านของอุปกรณ์                    
อาํนวยความสะดวก และระบบความปลอดภยัของรถไดอ้ยา่งมั,นใจและถูกตอ้ง และตอ้งคาํนึงถึง                   
ความปลอดภยัเป็นหลกั  

 ในขั(นตอนปฏิบติั พนกังานขายควรจูงใจใหลู้กคา้ไดส้ัมผสัและทดสอบสมรรถนะจริง
จากตวัรถ เพื,อไวเ้ป็นขอ้มูลเพื,อเป็นการประกอบการตดัสินใจ ทั(งนี(ผูที้,ทดลองขบัตอ้งมีใบอนุญาต
ขบั รถยนตเ์พื,อความปลอดภยั และพนกังานขายตอ้งนั,งในรถยนตไ์ปพร้อมกบัลูกคา้ดว้ย                       
ในระหวา่งช่วงทดลองขบั ตอ้งคาดเขม็ขดันิรภยัและแนะนาํใหลู้กคา้ใชค้วามเร็วอยูที่,ประมาณ                    
60 กิโลเมตรต่อชั,วโมง หรือตามความเหมาะสมของสภาพจราจร และเวน้ระยะห่างจากรถคนัหนา้
ประมาณ 2 -3 ช่วงรถ พนกังานขายควรอธิบายแผนที,เส้นทางที,ใชท้ดลองขบั ซึ, งในเส้นทางนั(น           
ควรประกอบดว้ยจุดทดลองที,สามารถสื,อถึงประสิทธิภาพและสมรรถนะของรถยนต ์                             
ไดอ้ยา่งครบถว้นและชดัเจน ดงันี(  ช่วงที, 1 เป็นการขึ(นสะพาน ทดสอบเกี,ยวกบัช่วงล่าง การทรงตวั
ของรถ ช่วงที, 2 เส้นทางตรงจะทดสอบอตัราการเร่ง และกาํลงัเครื,องยนต ์ช่วงที, 3 ก่อนแยกกลบัรถ
เป็นการทดสอบระบบเบรก ความรวดเร็วและการตอบสนองในการเบรก ช่วงที, 4 กลบัมาสะพาน 
ทดสอบทศัวสิัยในการมอง ทั(งดา้นหนา้ ดา้นขา้ง และดา้นหลงัช่วงที, 5 เป็นทางกลบัรถ                        
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ทดสอบการบงัคบัเลี(ยว และการควบคุมของพวงมาลยั ในช่วงที,ผา่นจุดทดลองดงักล่าว ควรตอกย ํ(า
ใหลู้กคา้รับรู้ถึงประสิทธิภาพและสมรรถนะของรถยนต ์ดงัตวัอยา่งนี(  (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 
ประเทศไทย จาํกดั, 2559)    
 จุดทดลองที, 1 ขา้งหนา้จะเป็นสะพาน ย ํ(าใหลู้กคา้สังเกตช่วงล่าง การทรงตวั โดยเฉพาะ
ช่วงที,ขึ(นและลงบริเวณคอสะพานนะคะ จะสังเกตไดว้า่ จะค่อนขา้งนิ,ม และไม่มีอาการส่าย           
ของตวัรถ 
 จุดทดลองที, 2 เป็นการทดสอบอตัราเร่ง ใหลู้กคา้เหยยีบคนัเร่ง เพื,อดูอตัราเร่ง  
 จุดทองลองที, 3 ก่อนถึงจุดกลบัรถดา้นหนา้ จะทดสอบเกี,ยวกบัระบบเบรก ใหลู้กคา้ 
ถอนเทา้ออกจากคนัเร่ง และเปลี,ยนมาเป็นค่อย ๆ แตะเบรกเพื,อดูการตอบสนองและความฉบัไว            
ในการเบรก   
 จุดทดลองที, 4 คือสะพานเดิม ช่วงที,ขึ(นและลงสะพาน ใหส้ังเกตทศันะวสิัยไปรอบ ๆ  
นะคะ เป็นยงัไงบา้งค่ะ  
 จุดทดลองที, 5 คือเราจะตอ้งกลบัรถ การบงัคบัเลี(ยว ย ํ(าใหลู้กคา้รับรู้ถึงการตอบสนอง
และการคืนตวัของพวงมาลยั หลงัจากที,ออกมาจากทางโคง้ช่วงกลบัสู่ถนนทางตรง  
วา่มีการทรงตวัที,ดี รถไม่ส่าย 
 หลงัจากทดลองขบัเรียบร้อยแลว้ ใหลู้กคา้ไดท้าํแบบประเมินการทดลองขบัในครั( งนี(  
ดว้ยทุกครั( งเพื,อที,ทางบริษทัจะไดน้าํขอ้มูลไปปรับปรุงและพฒันาการบริการใหดี้ยิ,งขึ(น  
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ภาพที, 2-7  ตวัอยา่งแบบประเมินผลการทดลองขบั (บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จาํกดั, 
   2559)  
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 ขั(นตอนที, 4 กระบวนการเจราจาซื(อรถ       
 เป็นกระบวนการที,หาความตอ้งการที,แทจ้ริงของลูกคา้ โดยที,ลูกคา้แต่ละรายที,พบ 
อาจจะมีความตอ้งการที,ไม่เหมือนกนั ซึ, งพนกังานจะตอ้งอาศยัทกัษะและประสบการณ์เพื,อ                        
ปิดการขาย และทาํใหลู้กคา้พึงพอใจสูงสุด สวมบทบาทที,ปรึกษามากวา่มุ่งเนน้ขาย และสามารถ
ช่วยลูกคา้วเิคราะห์ทางดา้นการเงินและเอกสารที,จาํเป็น      
 ในขั(นตอนปฏิบติั ใหพ้นกังานขายเนน้ย ํ(าถึงการนาํเสนอความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์ 
และสิ,งที,สามารถจดัหาไดโ้ดยไม่เนน้ประเด็นส่วนลดของแถม สามารถแนะนาํสินเชื,อรูปแบบ          
ต่าง ๆ ที,ตรงกบัความตอ้งการ ทั(งบุคคล/ กลุ่มอาชีพ ช่วยวิเคราะห์เสนอทางเลือกทางการเงิน และ
อุปกรณ์การแต่งรถที,เหมาะสม หลีกเลี,ยงการใหค้าํสัญญาที,เกินจริง ในการเจรจาตกลงซื(อขาย  
ที,สาํคญัไม่นดัหมาย วนัส่งมอบ ใหบ้อกเป็นวนัประมาณการในการรับรถแทน และใหค้าํปรึกษา
สาํหรับช่องทางการใหลู้กคา้ไดเ้ป็นเจา้ของรถ ทั(งการชาํระเป็นเงินสด และสินเชื,อรถยนต ์
(ไฟแนนซ์) เพื,อใหลู้กคา้ไดเ้ป็นเจา้ของรถไดง่้ายยิ,งขึ(น    
 ขั:นตอนที� 5 กระบวนการเตรียมความพร้อมก่อนการส่งมอบ    

 เป็นวธีิการปฏิบติัที,ช่วยป้องกนัความไม่พึงพอใจจากการรอรถนาน เริ,มจากหลงัการปิด
การขาย ควรแจง้การเตรียมความพร้อมและแนะนาํการติดต่อพนกังาน ติดตามและแจง้ความ
คืบหนา้ของรถอยา่งต่อเนื,อง แจง้ลูกคา้ถึงประมาณการวนัส่งมอบรวมทั(งรายงานความคืบหนา้           
ของสินเชื,อและสถานะรถเป็นระยะ ๆ ก่อนการส่งมอบ ตรวจความพร้อมรถส่งมอบ                             
วา่มีความครบถว้นถูกตอ้งตามใบจอง ตรวจเช็ครถอยา่งละเอียดวา่อุปกรณ์ทุกอยา่งไดถู้กติดตั(ง            
และใชง้านได ้แจง้ยนืยนักาํหนดการรับรถกบัลูกคา้ก่อนถึงวนัส่งมอบ แจง้นดัหมายลูกคา้ล่วงหนา้
ก่อนเวลาส่งมอบเพื,อใหลู้กคา้ฟังการอธิบายขั(นตอนการส่งมอบพร้อมระยะเวลาโดยประมาณ 
วางแผนและนดัหมายล่วงหนา้เพื,อใหลู้กคา้ไดป้ระโยชน์จากการส่งมอบอยา่งสมบูรณ์ครบถว้น
 ขั(นตอนที, 6 กระบวนการส่งมอบ       

 เป็นกระบวนการสาํคญัที,จะสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้จดจาํ พนกังานขายตอ้งเป็น
ผูส่้งมอบรถดว้ยตนเอง อาจมีทีมงานที,เกี,ยวขอ้งร่วมดว้ย ใชใ้บตรวจสอบการส่งมอบมาตรฐาน 
ตรวจสอบสภาพรถ (คุณภาพ) ก่อนส่งมอบร่วมกบัลูกคา้ พร้อมอธิบายจุดสาํคญั ขจดัขอ้สงสัย           
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน ให้ความใส่ใจและจดักิจกรรมสร้างความประทบัใจ ใหลู้กคา้เซ็นชื,อ               
ในใบตรวจสอบสภาพรถที,จะส่งมอบกระบวนการส่งมอบนั(น อาจไม่จาํกดัวา่ จะตอ้งตรวจสิ,งใด
ก่อนหลงั แต่จะตอ้งครบตามเงื,อนไขกระบวนการ ดงัจะสรุปจุดสังเกตหลกัไดป้ระมาณ 5 ส่วน            
ที,ควรแจง้ลูกคา้ เผื,อประโยชน์สูงสุดของลูกคา้ และเป็นการป้องกนัตวัพนกังานเองในกรณีที,ลืมแจง้
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จุดสาํคญัอนัจะทาํใหเ้กิดปัญหาตามมาภายในวนัหนา้ ทา้ยที,สุดเป็นการตรวจเช็คในกระบวนการ
เผื,อมีขอ้ผดิพลาดเกิดขึ(นจะไดแ้กไ้ขไดท้นัท่วงที)     

 ขั(นตอนที, 7 กระบวนการแนะนาํขอ้มูลการรับประกนั และการบริการหลงัการขาย 
 เป็นกระบวนการที,ตอ้งชี(แจงสิทธิประโยชน์ที,ลูกคา้พึงไดรั้บจากการซื(อรถ                      

และเป็นการแจง้ถึงขั(นตอนการดูแลและการใชร้ถหลงัจากที,ไดรั้บรถจากทางโชวรู์มไปแลว้                    
วา่ตอ้งมีเอกสารใดบา้ง ที,ลูกคา้ตอ้งเก็บรักษา การชาํระค่างวด การจดทะเบียน การติดต่อกบับริษทั
ประกนัภยั การนดัหมายเช็คระยะรวมถึงการใชอุ้ปกรณ์อื,น ๆ ที,ไม่สามารถอธิบายไดห้มดภายใน     
วนัส่งมอง เพื,อใหลู้กคา้ไดใ้ชร้ถ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และปลอดภยั    
 ขั(นตอนที, 8 กระบวนการเชิญลูกคา้กรอกแบบสอบถาม    

 เป็นขั(นตอนสุดทา้ย โดยใหลู้กคา้กรอกแบบประเมินการใหบ้ริการดา้นขายโดยใชเ้วลา
ไม่เกิน 10 นาที เพื,อทางโตโยตา้จะนาํไปปรับปรุงและพฒันาอยา่งต่อเนื,อง เพื,อความพึงพอใจสูงสุด
ของลูกคา้ ถา้การบริการครั( งนี( ลูกคา้พึงพอใจขอคะแนนเป็นสิบ โดยจะมีหวัขอ้ใหญ่ ดงันี(   
 1.  การเริ,มตน้การขาย         

 2.  สิ,งอาํนวยความสะดวก        
 3.  พนกังานขาย         
 4.  รถทดลองขบั         
 5.  การเจรจาตกลงซื(อขาย        
 6.  การจดัเตรียมเอกสารเช่าซื(อ       
 7.  ระยะเวลาส่งมอบ        
 8.  กระบวนการส่งมอบ        

        

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 รังสิยา พวงจิตร (2555) ไดศึ้กษาเรื,อง เครื,องมือการสื,อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
ที,มีผลต่อพฤติกรรมการซื(อ และความภกัดีต่อตราสินคา้ของเครื,องสาํอาง Oriental princess  
ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที,มีอาย ุ15 ปีขึ(นไป พบวา่ เครื,องมือการสื,อสาร 
ทางการตลาด ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการใชพ้นกังานขาย ดา้นการบริการ 
ดา้นกิจกรรมเชิงการตลาด ส่งผลใหค้วามถี,ในการซื(อ งบประมาณในการซื(อ จาํนวนที,ซื(อ  
มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ,าอยา่งมีนยัสาํคญั 

 ยพุเรศ สอนสมบูรณ์ (2550) ศึกษาเกี,ยวกบั ปัจจยัแรงจูงใจในการซื(อเครื,องสาํอาง  
สาํหรับลูกคา้ในระบบขายตรงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษาอาชีพ 
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และรายไดต่้างกนั มีแรงจูงใจซื(อเครื,องสาํอางในภาพรวมและรายขอ้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติที,ระดบั .05 ปัจจยัทางการตลาดเครื,องสาํอาง มีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจซื(อเครื,องสาํอาง
สาํหรับลูกคา้ในระบบขายตรง เขตกรุงเทพมหานคร ทั(งในภาพรวมและรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติที,ระดบั .05 

 วรีะศกัดิ3  ฝ่ายเดช (2546) ไดศึ้กษาเรื,อง สิ,งกระตุน้ทางการตลาดที,มีผลต่อพฤติกรรม               
การซื(อรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ สิ,งกระตุน้ทางการตลาด 
ที,มีผลต่อการซื(อรถยนตโ์ดยรวมแลว้พบวา่ สิ,งกระตุน้ทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการซื(อรถยนต์
มากที,สุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเมื,อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญัอยา่งมากกบั ความคุม้ค่าเหมาะกบัคุณสมบติัของรถยนต ์และราคามีความเป็นมาตรฐาน 
ทางดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัอยา่งมากกบั สมรรถนะ/ ความทนทานของเครื,องยนต์
และรูปลกัษณ์สวยงาม ส่วนภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑต์ราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภค พบวา่ ยี,หอ้
รถยนตที์,มีภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑที์,ตอ้งการซื(อในอนัดบัหนึ,ง คือ โตโยตา้ รองลงมา คือ ฮอนดา้ 

 วนัทนา โพธิราช (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัที,มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื(อรถยนตส่์วนบุคคล
ในเขตสวนหลวง กรุงเทพฯ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัของปัจจยัที,มีอิทธิพล                 
ต่อการตดัสินใจซื(อดา้นคุณสมบติัดา้นผลิตภณัฑร์ถยนตอ์ยูใ่นระดบัมาก ทั(งนี( มีผูใ้หค้วามสาํคญั            
ในดา้นคุณภาพอยูใ่นระดบัมาก ใหค้วามสาํคญัในดา้นการรับประกนัมากที,สุด อยูใ่นระดบัมาก           
ดา้นราคาโดยเฉลี,ยแลว้ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัของปัจจยัที,มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื(อ
ดา้นคุณสมบติัดา้นสถานที,อยูใ่นระดบัมาก ทั(งนี( มีผูใ้หค้วามสาํคญัในดา้นโชวรู์มอยูใ่กลบ้า้น                     
การเดินทางสะดวกและโชวรู์มมีการดูแลรักษาความสะอาดมากที,สุดอยูใ่นระดบัมากเท่ากนั                   
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยเฉลี,ยแลว้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัของปัจจยัที,มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซื(อดา้นคุณสมบติั ดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก                                     
ทั(งนี( มีผูใ้หค้วามสาํคญัในดา้นการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาสินคา้มากที,สุด อยูใ่นระดบัมาก
 จากการทบทวนงานวจิยัที,เกี,ยวขอ้งโดยรวมพบวา่ ในการตดัสินใจเลือกซื(อรถยนต ์            
ของผูบ้ริโภคนั(นแรงจูงใจที,ทาํใหต้ดัสินใจตามเป้าหมายส่วนใหญ่ จะพิจารณาจากปัจจยั                         
ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเป็นดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงันั(นผูผ้ลิต        
จึงควรเนน้การพฒันาทางดา้นผลิตภณัฑเ์พื,อใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจทดลองขบัรถยนต ์
ควบคู่ไปกบัการกาํหนดราคาที,สมเหตุสมผลและ มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที,ดึงดูดใจ                          
จะทาํใหสิ้นคา้เป็นสิ,งที,สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดีที,สุด 
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บทที� 3 

ระเบียบงานวจิยั 

 
 การวจิยัเรื,อง “ศึกษาวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ 
ในจงัหวดัชลบุรี” เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) และใชก้ารสัมภาษณ์รายบุคคล 
(Individual interviews) เป็นเครื,องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้าํหนดวธีิดาํเนินการวิจยั
โดยมีรายละเอียด ดงันี(   
 1.  กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 2.  เครื,องมือที,ใชใ้นการวจิยั 
 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  การตรวจสอบขอ้มูล 
 5.  การวเิคราะห์ขอ้มูล  
 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลกั  
 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกัที,ใชใ้นการศึกษาครั( งนี(  ไดแ้ก่  
 1.  พนกังานขาย บริษทั โตโยตา้ นครชลบุรี จาํกดั ที,ใหบ้ริการลูกคา้ จาํนวน 20 คน 
โดยใชเ้กณฑก์ารคดัเลือกจาก พนกังานขายที,มีสถิติการชกัชวนลูกคา้ไปทดลองขบัและสามารถปิด
การขายไดส้าํเร็จ วธีิการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจงนี( เพื,อใหท้ราบถึงวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมาย
ทดลองขบัรถยนต ์
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
 การศึกษาวจิยัครั( งนี( เป็นการรวบรวมขอ้มูลเพื,อศึกษาวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมาย
ทดลองขบัรถยนตโ์ดยการสัมภาษณ์  
 1.  การสัมภาษณ์ ตวัผูว้ิจยันั(นไดเ้ป็นเครื,องมือในการวจิยัเองดว้ยโดยการสัมภาษณ์           
และการสังเกต 
 2.  ใชเ้ครื,องบนัทึกเสียงเป็นอุปกรณ์เพื,อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลอยา่งละเอียด
สามารถนาํมาทบทวนวเิคราะห์และอา้งอิงได ้ 
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 3.  เพื,อใหค้รอบคลุมทุกประเด็นที,ตอ้งการ ผูว้ิจยัไดใ้ชรู้ปแบบการสัมภาษณ์ 
แบบกึ,งโครงสร้าง (Semi-structure interview) เมื,อผูส้ัมภาษณ์เห็นวา่ประเด็นใดควรถามต่อ 
ก็จะเจาะลึกลงไปอีกเรื,อย ๆ เพื,อใหค้รอบคลุมทุกประเด็นที,ตอ้งการจนขอ้มูลอิ,มตวัจึงหยดุ
สัมภาษณ์  
 ขั:นตอนการสัมภาษณ์ 

 1.  สัมภาษณ์ครั( งที, 1 การพดูคุยกบัพนกังานขายที,สามารถจูงใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย
ตดัสินใจทดลองขบั 

 2.  กระบวนการทดลองขบั สงัเกตการพดูคุยระหวา่ง พนกังานขาย และลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายขณะทดลองขบั 

 3.  สัมภาษณ์ครั( งที, 2 การพดูคุยกบัพนกังานขายที,สามารถทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซื(อได้
หลงัจากการทดลองขบั 

 คําถามในการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด 
 1.  ใหผู้ถู้กสัมภาษณ์แนะนาํตวั: จุดประสงคเ์พื,อใหไ้ดข้อ้มูลเรื,อง ประสบการณ์การเชิญ

ลูกคา้ทดลองขบัไดส้าํเร็จ กี,คนต่อวนั และสามารถปิดการขายไดกี้,คนัต่อวนั 
 2.  วธีิการที,สามารถทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจทดลองขบั คืออะไร 
 3.  ในระหวา่งการทดลองขบั มีวธีิการใดที,ใชเ้พื,อเป็นการนาํไปสู่การตดัสินใจซื(อ 
 4.  หลงัจากทดลองขบั มีวธีิการใดที,ใชเ้พื,อเป็นการปิดการขายไดส้าํเร็จ 

 ขั:นตอนการสร้างเครื�องมือในการวจัิย  
 การสร้างเครื,องมือที,ใชใ้นการวจิยัเชิงคุณภาพ 
 1.  ผูว้จิยัศึกษาแนวคิดทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัที,เกี,ยวขอ้งกบัการจูงใจ และ
กระบวนการทดลองขบั เพื,อนาํมาใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบในการสัมภาษณ์  
 2.  ผูว้จิยัศึกษารูปแบบและเทคนิควธีิการสัมภาษณ์ ระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ
จรรยาบรรณของนกัวจิยั วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตาํราและการขอ
คาํปรึกษาจากผูท้รงคุณวฒิุดา้นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพื,อใหเ้ขา้ใจในระเบียบวธีิการวิจยั 
อนัจะนาํไปสู่การศึกษาที,ถูกตอ้งและครอบคลุมประเด็นที,ตอ้งการจะศึกษาใหม้ากที,สุด  
 3.  ผูว้จิยัไดส้ร้างแนวคาํถามแบบกึ,งโครงสร้าง (Semi-structure interview)  
ซึ, งเป็นเครื,องมือที,ใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยั 
ที,เกี,ยวขอ้ง ลกัษณะของคาํถาม จะเป็นประเภทคาํถามปลายเปิด (Open-ended question)  
โดยเปิดโอกาสใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์แสดงความคิดเห็น เสนอแนะเพื,อเก็บรายละเอียดของขอ้มูล 
ใหค้รบถว้น 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัเชิงคุณภาพในการสัมภาษณ์ แบบกึ,งโครงสร้าง (Semi-structure interview) 
วธีิการเขา้ถึงขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลออกแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ดา้นเอกสาร (Review data) และการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data)  
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data)  
  1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) การศึกษาการกระบวนการปิดการขาย จากหนงัสือ 
และแหล่งคน้ควา้ต่าง ๆ รวมถึงการศึกษาวธีิการสร้างคาํถามในการสัมภาษณ์จากเอกสารงานวจิยั 
เพื,อกาํหนดขอบเขตและเนื(อหาจะไดมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั  
  1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ศึกษาจากตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎี
หลกัการและงานวจิยัที,เกี,ยวขอ้งเพื,อกาํหนดขอบเขตของการวจิยัและสร้างเครื,องมือวิจยั 
ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data)  
  2.1  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ และใชก้ารสังเกตการณ์ร่วมดว้ย 
ในขณะที,มีการสัมภาษณ์กบักลุ่มตวัอยา่งที,ทาํการสัมภาษณ์ เพื,อนาํขอ้มูลทั(งหมดไปศึกษา  
ในขณะสัมภาษณ์ ขออนุญาตในการจดบนัทึกและบนัทึกวดีีโอตลอดระยะเวลาในการสัมภาษณ์ 
โดยจะใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 10-15 นาที ในระหวา่งการสัมภาษณ์ผูว้จิยัไดจ้ดบนัทึก
ประเด็นสาํคญัและเมื,อการสัมภาษณ์สิ(นสุดลง ผูว้จิยัไดท้าํการบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ ตามความเป็นจริง
โดยไม่มีการตีความทนัที นอกจากนี(ยงัไดบ้นัทึกเกี,ยวกบัความคิด ความรู้สึก หรือปัญหาที,เกิดขึ(น 
กบัผูว้จิยัขณะที,ทาํการสัมภาษณ์รวมถึงไดข้ออนุญาตติดต่อกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ภายหลงัหากตอ้งการ
สอบถามขอ้มูลเพิ,มเติมเพื,อใหข้อ้มูลมีความครบถว้นมากยิ,งขึ(น  
  2.2  ขอ้มูลที,ไดท้าํการสัมภาษณ์มาในแต่ละวนัจะถูกนาํมาทาํการบนัทึกและถอดเทป
รายวนั เพื,อทาํการตรวจสอบขอ้มูลที,ไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื,อนาํไปศึกษาเพิ,มเติม                 
ในการสัมภาษณ์ครั( งต่อไป  

 

การตรวจสอบข้อมูล 
 การตรวจสอบความถูกต้อง ของเครื�องมือการวจัิย 
 การตรวจสอบความเหมาะสมของแนวคาํถามที,จะใชใ้นการสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่ง
เพื,อใหไ้ดข้อ้มูลที,ครบถว้นโดยผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่านประเมินแนวคาํถามในการสัมภาษณ์ 
ใหง่้ายต่อความเขา้ใจ 
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 การตรวจสอบความน่าเชื�อถือ ของเครื�องมือการวจัิย 
 การศึกษาวจิยัครั( งนี(  ผูว้จิยัใชว้ธีิการตรวจสอบความน่าเชื,อถือดา้นขอ้มูล เพื,อพิสูจน์วา่
ขอ้มูลที,ไดม้าสอดคลอ้ง โดยเป็นการยนืยนัขอ้มูลจากผูที้,ทดลองขบั และผูจู้งใจใหเ้กิดการทดลอง
ขบั  
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัทาํการรวบรวมผลดว้ยวธีิสัมภาษณ์และแบบประเมินผลการทดลองขบัรถยนต ์ 
ทาํการถอดเทปแลว้วเิคราะห์เนื(อหา Content analysis โดยดูคาํซํ( าของการสัมภาษณ์ของผูใ้หข้อ้มูล
หลกั คือ พนกังานขายและลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที,มีความหมายซํ( ากนัในขอ้คาํถามนั(น ๆ และสรุป 
เป็นผลวจิยัที,ตอ้งการตามวตัถุประสงค ์
 

 

 

 

 

 

 

 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



33 

บทที� 4 

ผลการวจิยั 

 
 จากการศึกษาวจิยัวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้                          
ในจงัหวดัชลบุรี ไดผ้ลการวิจยัดงัตารางต่อไปนี(  
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ตารางที, 4-1  ขอ้มูลทั,วไป ของผูถู้กสัมภาษณ์ 
 

ชื�อ-นามสกุล 

ผู้ถูกสัมภาษณ์ 
หน่วยงาน ตําแหน่ง 

ประสบการณ์

การทาํงาน (ปี) 

ประสบการณ์การเชิญ

ลูกค้าทดลองขับได้สําเร็จ 

(คน/ วนั) 

ประสบการณ์การปิดการขาย ได้

สําเร็จ หลงัจากลูกค้าทดลองขับ 

(คน/ วนั) 

1. นายนคริทร์ จตุพงษ ์ ฝ่ายขาย หวัหนา้ทีมขาย A 7 10 8 
2. น.ส. พนารัตน์ แดนโพธิ3  ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 5 3 
3. น.ส. สุวพชัร ฐิติวรวชิ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 2 5 4 
4. น.ส. อญัชิสา พหลทพั ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 8 5 
5. น.ส. ภรภทัร พบเกษตร ฝ่ายขาย พนกังานขาย 1 5 2 
6. นายธนยศ ชื,นตา ฝ่ายขาย พนกังานขาย 2 4 1 
7. น.ส.รวภิา วีระพนัธ์ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 4 5 4 
8. น.ส. อรัญญา สถิติสังวร ฝ่ายขาย หวัหนา้ทีมขาย B 17 10 5 
9. น.ส. อลิษา สีมายา ฝ่ายขาย พนกังานขาย 1 3 2 
10. น.ส. ชินนัพร พาพนัธ์ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 5 11 5 
11. น.ส. ศิรินธร ซุยสกุล ฝ่ายขาย พนกังานขาย 8 5 3 
12. น.ส.จินตนาพร พิมพิสาร ฝ่ายขาย พนกังานขาย 5 7 4 
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ตารางที, 4-1  (ต่อ) 
 

ชื�อ-นามสกุล 

ผู้ถูกสัมภาษณ์ 
หน่วยงาน ตําแหน่ง 

ประสบการณ์

การทาํงาน (ปี) 

ประสบการณ์การเชิญ

ลูกค้าทดลองขับได้สําเร็จ 

(คน/ วนั) 

ประสบการณ์การปิดการขาย ได้

สําเร็จ หลงัจากลูกค้าทดลองขับ 

(คน/ วนั) 

13. นายณฐัพล กนัอุปัทว ์ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 9 5 
14. น.ส. ธิดารัตน์ อนุตรี ฝ่ายขาย พนกังานขาย 1 5 3 
15. น.ส. สุภาภรณ์ บุญศิริ ฝ่ายขาย หวัหนา้ทีมขาย C 5 4 2 
16. น.ส. พิมพป์วณี์ สิงห์ปี ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 4 1 
17. น.ส. สุธญัญา ประทีปชนะชยั ฝ่ายขาย พนกังานขาย 1 5 2 
18. น.ส. ชลดา อรรถพรพิทกัษ ์ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 2 5 1 
19. นาย ธเนศ ลิลิตฏิฐานนท ์ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 6 3 
20. นาย วงศส์ถิต วรรณโกวทิ ฝ่ายขาย พนกังานขาย 3 5 2 
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 จากตารางที, 4-1 ซึ, งแสดงขอ้มูลทั,วไป ของพนกังานขาย จาํนวน 20 คน โดยสรุปพบวา่ 
พนกังานขายส่วนใหญ่ไม่วสามารถเชิญลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทดลองขบัไดส้าํเร็จ เมื,อวเิคราะห์
เปรียบเทียบจากประสบการณ์การทาํงานกบัความสามารถในการเชิญลูกคา้ทดลองขบัไดส้าํเร็จ
สูงสุดเฉลี,ย 6 คนต่อวนั 
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ตารางที, 4-2  คาํถามการตอ้นรับ 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการเปิดการขาย 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

1 สอบถามอาชีพของ
ลูกคา้ 

สอบถามเกี,ยวกบั
ระยะเวลาในการสางแผน
ซื(อรถใหม่ 

รุ่นรถที,สนใจ - - 

2 - � � - - 
3 - - � รุ่นรถที,ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ปีที,จดทะเบียน/ เลขไมล ์

รถคนัที,ใชใ้นปัจจุบนั 
4 �  �   
5 - � �   
6 - - � � � 

7 � - � � � 

8 - - รุ่นรถที,สนใจ รุ่นรถที,ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ปีที,จดทะเบียน/ เลขไมล ์
รถคนัที,ใชใ้นปัจจุบนั 
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ตารางที, 4-2  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการเปิดการขาย 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

9 - สอบถามเกี,ยวกบั
ระยะเวลาในการสางแผน
ซื(อรถใหม่ 

� - - 

10 สอบถามอาชีพของ
ลูกคา้ 

- � � � 

11 - � � � � 

12 - - � � � 

13 � - � - - 
14 - - � - - 
15 - สอบถามเกี,ยวกบั

ระยะเวลาในการสางแผน
ซื(อรถใหม่ 

รุ่นรถที,สนใจ - - 

16 - - � รุ่นรถที,ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ปีที,จดทะเบียน/ เลขไมล ์
รถคนัที,ใชใ้นปัจจุบนั 
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ตารางที, 4-2  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการเปิดการขาย 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

17 - � � � � 

18 - - � - - 
19 สอบถามอาชีพของ

ลูกคา้ 
 � - - 

20 - - � - - 
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ตารางที, 4-3  วธิีการเสนอลูกคา้ใหเ้ดินชมรถเป้าหมาย 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการเสนอลูกค้าให้เดินชมรถเป้าหมาย 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 

1 พานาํชมรถในรุ่นที, 
ลูกคา้สนใจ 

แนะนาํคุณสมบตัิโดยการพา
ชมรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจ 

- นาํเสนอรุ่นรถที,แต่งพิเศษ 

2 � � ชี(นาํใหลู้กคา้สนใจรุ่นรถผา่นสื,อ
ต่าง ๆ ในโชวร์ูมก่อน และพา
ลูกคา้เดินชมรถ 

- 

3 � � - - 
4 � � - - 
5 � � - - 
6 � � - � 

7 � � - - 
8 พานาํชมรถในรุ่นที, 

ลูกคา้สนใจ 
แนะนาํคุณสมบตัิโดยการพา
ชมรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจ 

- - 

9 � � - - 
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ตารางที, 4-3  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการเสนอลูกค้าให้เดินชมรถเป้าหมาย 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 

10 � � - - 
11 � � - นาํเสนอรุ่นรถที,แต่งพิเศษ 
12 � � - - 
13 � � - - 
14 � � - - 
15 พานาํชมรถในรุ่นที, 

ลูกคา้สนใจ 
แนะนาํคุณสมบตัิโดยการพา
ชมรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจ 

- - 

16 � � - - 
17 � � - - 
18 � � ชี(นาํใหลู้กคา้สนใจรุ่นรถผา่นสื,อ

ต่าง ๆ ในโชวร์ูมก่อน และพา
ลูกคา้เดินชมรถ 

- 

19 � � - - 
20 � � - - 
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ตารางที, 4-4  วธิีการที,ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจทดลองขบั  
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการที�ทาํให้ลูกค้าตัดสินใจทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 

1 นาํเสนอของที,ระลึกเมื,อทดลองขบั - - 
2 � นาํเสนอใหท้ดสอบสมรรถนะในการทดลอง

ขบัรถที,ลูกคา้สนใจ 
นาํเสนอเส้นทางที,ใชใ้นการทดลองขบั 

3 � � - 
4 � - - 
5 � - � 

6 � � - 
7 � � - 
8 นาํเสนอของที,ระลึกเมื,อทดลองขบั - นาํเสนอเส้นทางที,ใชใ้นการทดลองขบั 
9 � นาํเสนอใหท้ดสอบสมรรถนะในการทดลอง

ขบัรถที,ลูกคา้สนใจ 
- 

10 � � � 

11 � � � 

12 - � - 
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ตารางที, 4-4  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการที�ทาํให้ลูกค้าตัดสินใจทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 

13 - � - 
14 - � - 
15 นาํเสนอของที,ระลึกเมื,อทดลองขบั นาํเสนอใหท้ดสอบสมรรถนะในการทดลอง

ขบัรถที,ลูกคา้สนใจ 
นาํเสนอเส้นทางที,ใชใ้นการทดลองขบั 

16 � - - 
17 � � � 

18 � � - 
19 - � - 
20 � - � 

 
 
 
 
 



 

44 

 

ตารางที, 4-5  วธิีการปิดการขายหลงัจากลูกคา้ทดลองขบั 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการปิดการขายหลงัจากลูกค้าทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

1 สอบถามความพึงพอใจ
หลงัจากทดลองขบัเพื,อ
นาํเสนอแคมเปญ 

นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม
หากตดัสินใจซื(อในวนันี(  

นาํเสนอของแถม
เพิ,มเติม หากตดัสินใจ
ซื(อในวนันี(  

- ใหข้อ้มูลสมรรถนะ
เปรียบเทียบกบัยี,หอ้อื,น 

2 � � - - - 
3 � - - นาํเสนอสิทธิพิเศษ

เพิ,มเติม 

� 

4 � � � � � 

5 � - - - - 
6 � � � - � 

7 � - - - � 

8 สอบถามความพึงพอใจ
หลงัจากทดลองขบัเพื,อ
นาํเสนอแคมเปญ 

นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม
หากตดัสินใจซื(อในวนันี(  

- - � 
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ตารางที, 4-5  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการปิดการขายหลงัจากลูกค้าทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

9 � � นาํเสนอของแถม
เพิ,มเติม หากตดัสินใจ

ซื(อในวนันี(  

- ใหข้อ้มูลสมรรถนะ
เปรียบเทียบกบัยี,หอ้อื,น 

10 � � � - - 
11 � � � นาํเสนอสิทธิพิเศษ

เพิ,มเติม 

� 

12 � � - - � 

13 � � - - � 

14 � - - - - 
15 สอบถามความพึงพอใจ

หลงัจากทดลองขบัเพื,อ
นาํเสนอแคมเปญ 

นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม
หากตดัสินใจซื(อในวนันี(  

นาํเสนอของแถม
เพิ,มเติม หากตดัสินใจ
ซื(อในวนันี(  

- � 

16 � � � - � 
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ตารางที, 4-5  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการปิดการขายหลงัจากลูกค้าทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 วธิีที� 5 

17 � � - นาํเสนอสิทธิพิเศษ
เพิ,มเติม 

ใหข้อ้มูลสมรรถนะ
เปรียบเทียบกบัยี,หอ้อื,น 

18 � � � � - 
19 � � � - � 

20 � � - - � 
 

 
 

 

 

 
 

 



 

47 

 

ตารางที, 4-6  วธิีการปิดการขาย หากลูกคา้ไม่ทดลองขบั 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการปิดการขาย หากลูกค้าไม่ทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 

1 นาํเสนอแคมเปญ นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม - นาํเสนอสิทธิพิเศษเพิ,มเติม 
2 � � - - 
3 � - นาํเสนอของแถมเพิ,มเติม - 
4 � � - - 
5 � � - - 
6 � - - - 
7 � � - � 

8 นาํเสนอแคมเปญ นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม - นาํเสนอสิทธิพิเศษเพิ,มเติม 
9 � - นาํเสนอของแถมเพิ,มเติม - 

10 � � - - 
11 � � - - 
12 � - - - 
13 � � - - 
14 � - - � 
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ตารางที, 4-6  (ต่อ) 
 

ผู้ถูกสัมภาษณ์

ลาํดับที� 

วธิีการปิดการขาย หากลูกค้าไม่ทดลองขับ 

วธิีที� 1 วธิีที� 2 วธิีที� 3 วธิีที� 4 

15 นาํเสนอแคมเปญ นาํเสนอส่วนลดเพิ,มเติม - นาํเสนอสิทธิพิเศษเพิ,มเติม 
16 � � - � 

17 � - - - 
18 � - นาํเสนอของแถมเพิ,มเติม - 
19 � � � � 

20 � - � � 
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 จากตารางที, 4-2-4-6 ที,ผูถู้กสัมภาษณ์จาํนวน 20 คน ไดใ้ห้ความคิดเห็นเกี,ยวกบัวธีิการจูง
ใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนต ์พบวา่ พนกังานขายส่วนใหญ่ใชว้ธีิการสอบถามรุ่นรถที,
สนใจเพื,อเป็นการเปิดการขาย จากนั(นพนกังานขายส่วนใหญ่นาํเสนอรุ่นรถที,สนใจโดยการใหลู้กคา้
เดินชมรถเป้าหมายและอธิบายคุณสมบติัของรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจอยา่งเห็นภาพชดัเจน 
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บทที� 5 

สรุป และอภปิรายผล 

 
 การศึกษาวจิยัครั( งนี(  มีจุดประสงคเ์พื,อศึกษาปัจจยัการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายที,มา 
ที,โชวรู์มรถ ตดัสินใจทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี เพื,อนาํมาซึ, งการปิดการขาย 
ไดส้าํเร็จ และเพื,อศึกษาขอ้เสนอแนะเกี,ยวกบัวธีิการต่าง ๆ ในการเพิ,มประสิทธิภาพในการปิด                    
การขายไดส้าํเร็จ 

 

สรุปผลการวจัิย 
 จากการศึกษาวจิยัตามกรอบแนวทางการดาํเนินการวิจยั ไดรู้ปแบบการจูงใจใหก้ลุ่ม
ลูกคา้ ทดลองขบั ดงันี(   
 1.  การพดูคุยกบักลุ่มเป้าหมาย ใหต้ดัสินใจทดลองขบั  
 จากการสัมภาษณ์ส่วนที, 1 พบวา่ พนกังานขายส่วนใหญ่ไม่สามารถเชิญลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายทดลองขบัไดส้าํเร็จ เมื,อวิเคราะห์จากประสบการณ์การทาํงานเทียบกบัความสามารถ
ในการเชิญลูกคา้ทดลองขบัไดส้าํเร็จ คน ต่อวนั  
 จากการสัมภาษณ์ส่วนที, 2 พบวา่ พนกังานขายส่วนใหญ่ใชว้ธีิการสอบถามรุ่นรถที,สนใจ
เพื,อเป็นการเปิดการขาย คิดเป็นร้อยละ จากนั(นพนกังานขายส่วนใหญ่นาํเสนอรุ่นรถที,สนใจ          
โดยการใหลู้กคา้เดินชมรถเป้าหมายและอธิบายคุณสมบติัของรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจอยา่งเห็นภาพ
ชดัเจน 
 2.  ทดลองขบั 
 จากการสัมภาษณ์ส่วนที, 2 พบวา่ วธีิการส่วนใหญ่ที,พนกังานขายปฏิบติั เพื,อจูงใจ 
ใหลู้กคา้ตดัสินใจทดลองขบัคือ การไดรั้บของที,ระลึกและการทดสอบสมรรถนะของรุ่นรถ 
ที,ลูกคา้สนใจคิดเป็นร้อยละ 
 3.  ประเมินผลหลงัการทดลองขบั  
 จากการสัมภาษณ์ส่วนที, 1 พบวา่ พนกังานขายสามารถปิดการขายไดส้าํเร็จ คิดเป็น             
ร้อยละหลงัจากลูกคา้ทดลองขบั  
 จากการสัมภาษณ์ส่วนที,2 พบวา่ เมื,อลูกคา้ทดองขบัแลว้พบวา่ พนกังานขายส่วนใหญ่  
ใชว้ธีิการนาํเสนอแคมเปญในรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจ และหลงัจากทดลองขบั พนกังานขายสามารถ
เปรียบเทียบขอ้ไดเ้ปรียบของสมรรถนะเมื,อเทียบกบัคู่แข่งไดอ้ยา่งเห็นภาพชดัเจน 
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อภิปรายผล 
 จากผลสรุปของการศึกษาวจิยัเพื,อศึกษาปัจจยัการจูงใจให้ลูกคา้เป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ 
ตดัสินใจทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรี พบวา่ เมื,อมีสิ,งเร้าจากนาํเสนอรุ่นรถที,สนใจ
โดยการใหลู้กคา้เดินชมรถเป้าหมายและอธิบายคุณสมบติัของรุ่นรถที,ลูกคา้สนใจอยา่งเห็นภาพ
ชดัเจน สิ,งเร้าเหล่านี(  ทาํใหลู้กคา้เป้าหมายเกิดความไม่สมดุลในสภาวะที,เป็นจริงที,ตนมีอยูก่บั
สภาวะที,พึงปรารถนาอยากจะ ใหเ้ป็น (สภาวะที,เป็นจริง) และการทดสอบสมรรถนะของรุ่นรถ 
ที,ลูกคา้สนใจ เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เป้าหมาย อยากจะไดร้ถยนตค์นัใหม่ที,มีรูปแบบทนัสมยั  
และมีเทคโนโลยคีรบครัน พร้อมกบัช่วยประหยดันํ(ามนัไดด้ว้ย (สภาวะที,อยากใหเ้ป็น)  
ความแตกต่างที,เกิดขึ(นนี(จะทาํใหเ้กิดการรับรู้ถึงความจาํเป็น จึงพยายามที,จะหาช่องทาง เพื,อจะได้
ซื(อรถยนตค์นัใหม่ตามปรารถนา (พฤติกรรมที,มุ่งไปสู่เป้าหมาย) เมื,อลูกคา้เป้าหมายไดรั้บแรง
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการรถยนตค์นัใหม่ ความตอ้งการจะกลายเป็นแรงขบั (Drive) ที,จะทาํให้
ลูกคา้เป้าหมายเพิ,มความพยายามและอารมณ์มากขึ(น แรงขบันี(จะนาํไปสู่พฤติกรรมที,มุ่งสู่เป้าหมาย 
(คือการซื(อรถยนต)์ และไดรั้บวตัถุจูงใจ ซึ, งในการศึกษาวิจยัครั( งนี(หมายถึงรถยนตโ์ตโยตา้และ
เป็นไปตามกระบวนการตดัสินใจ ซึ, งพบวา่ การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ลูกคา้เป้าหมาย
จะรับรู้ปัญหาได ้เกิดจากการเห็นสภาพความแตกต่างระหวา่งสภาพในปัจจุบนักบัสภาพใน                 
ความปรารถนา หากมีแรงกระตุน้มากพอใหผู้บ้ริโภคพยายามที,จะไปอยูใ่นสภาพแห่ง                       
ความปรารถนาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะดิ(นรนหาทางแกไ้ข ในทีนี(  พนกังานขายมีการใชว้ธีิการสอบถาม
ถึงการวางแผนในการใชร้ถ แสดงใหเ้ห็นวา่หากวางแผนใชร้ถยนตใ์นช่วงระยะเวลาอนัใกล ้นั,นคือ
ปัญหา หลงัจากที,ลูกคา้เป้าหมายไดแ้รงกระตุน้ทาํใหรั้บรู้ถึงปัญหาแลว้ ในขั(นนี( ลูกคา้เป้าหมาย              
ก็จะแสวงหาขอ้มูลเพื,อนาํไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน (Internal 
search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอ ลูกคา้เป้าหมายก็จะมาที,โชวรู์มรถ เพื,อหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล
ภายนอก (External search) เมื,อลูกคา้เป้าหมายไดรั้บขอ้มูล ต่าง ๆ เกี,ยวกบัผลิตภณัฑที์,สนใจแลว้            
ก็จะทาํการประเมินวา่ สินคา้ยี,หอ้ใดดีกวา่กนั โดยจะคาํนึงถึงประโยชน์ที,คาดวา่จะไดรั้บและ
ตอบสนองความพึงพอใจได ้ดงันั(น การทดลองขบัรถยนต ์คือการประเมินผล และการทดลองขบั
รุ่นรถต่าง ๆ คือการประเมินเปรียบเทียบวา่รุ่นรถใดดีกวา่กนั และสามารถนาํมาซึ, งการปิดการขาย
ไดส้าํเร็จ โดยการเร่งรัดในการตดัสินใจซื(อ โดยใชว้ธีิการส่งเสริมการขาย นาํเสนอแคมเปญพิเศษ 
ส่วนลด ของแถมเพิ,มเติม หากตดัสินใจซื(อในวนันี(  รวมทั(งการใชว้ธีิการลดความเสี,ยง โดยการฟรี
ประกนัภยัชั(นหนึ,ง ช่วยสร้างความอุ่นใจใหก้บัลูกคา้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ 
 จากการศึกษาวจิยัในครั( งนี(  พบวา่ พนกังานขายควรถูกกาํหนดใหมี้ขั(นตอน 
ในการตอ้นรับลูกคา้ ตามมาตรฐานที,เหมาะสม และควรฝึกฝนทกัษะใหพ้นกังานขายทุกคนรู้จกั 
การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ และนาํสถานการณ์ต่าง ๆ ที,เกิดขึ(นในแต่ละวนั นาํเขา้สู่การประชุม  
เพื,อแกไ้ขและปรับปรุงอยา่งต่อเนื,องเพื,อการเปิดและปิดการขายไดส้าํเร็จ และบรรลุเป้าหมาย 
การขายในที,สุด 
 ข้อเสนอแนะเพื�อการวจัิยครั:งต่อไป 
 เสนอแนะใหส้นบัสนุนการทดลองขบัรถยนต ์ซึ, งหมายรวมถึงการทดลองใช ้ดื,ม กิน 
อาหาร สินคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือบริการต่าง ๆ ที,จะก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดกบัผูบ้ริโภค ก่อนที,จะ
ตดัสินใจซื(อทุกครั( ง 
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แบบทดสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื:อหา IOC ของแบบสอบสัมภาษณ์ (วจัิยเชิงคุณภาพ) 

 

ชื�อเรื�องงานนิพนธ์ ศึกษาวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ในจงัหวดัชลบุรี 

ชื�อผู้วจัิย    นางสาวอลิศรา วุฒิคุณากร 

รหัสประจําตัว   57750100 

นิสิตหลกัสูตร  
 � สาขาบริหารธุรกิจ สาํหรับผูบ้ริหาร (Ex-mba/ Y-mba รุ่น30) 
หมายเลขโทรศพัท:์ 086-372-7104    email:  alisara_aui@hotmail.com 
อาจารย์ที�ปรึกษา ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วรุิณราช 
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 1.  วตัถุประสงคเ์พื,อศึกษาหาปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ ตดัสินใจ
ทดลองขบัรถยนต ์
  
 
 
 
 
 

แบบสัมภาษณ์นี:สามารถใช้เป็น 

เครื�องมอืในการวจิยั(วจิยัเชิงคุณภาพ) 
� ได ้
� ได ้ แต่ตอ้งปรับปรุงบางส่วน 

� ไม่ไดท้ั(งฉบบั 

ลงชื,อ................................................... 
ผูเ้ชี,ยวชาญ/ ผูท้รงคุณวฒิุ 

……………./………….…./…….… 
 



56 

 

 2.  กรอบแนวทางการดาํเนินการวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
 

ศึกษาทบทวนงานวจิยัที,เกี,ยวขอ้งกบัการจูงใจ และการตดัสินใจซื(อรถยนต ์

สัมภาษณ์ครั( งที, 1             
การพดูคุยกบักลุ่มเป้าหมาย ใหต้ดัสินใจทดลองขบั 

 

ทดลองขบั 

สัมภาษณ์ครั( งที, 2             
ประเมินผลหลงัการทดลองขบั 

 

รูปแบบการจูงใจ 
ใหก้ลุ่มเป้าหมายทดลองขบั 
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 3.  ประโยชน์ที,คาดวา่จะไดรั้บจากการวจิยั ทราบถึงวธีิการพดูคุย ชกัชวนที,สามารถเปิด
และปิดการขายใหจ้บได ้หลงัจากการทดลองขบั เพราะเมื,อลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทดลองขบัแลว้               
จะตดัสินใจซื(อง่ายขึ(น 
 4.  คาํนิยามศพัท ์
 การจูงใจ หมายถึง การกระตุน้ โนม้นา้ว ใหป้ฏิบติัตามเพื,อบรรลุเป้าหมายที,ตอ้งการ  
 ความตอ้งการ หมายถึง ความอยากได ้ประสงคจ์ะได ้และเมื,อเกิดความรู้สึกนี(  จะทาํให้
ร่างกายเกิดความขาดสมดุลเนื,องมาจากมีสิ,งเร้ามากระตุน้ 
 การทดลองขบั หมายถึง การนาํรถยนต ์ในที,นี(หมายถึง รถยนตโ์ตโยตา้ไปทดสอบ 
การขบัเคลื,อนบนทอ้งถนนในระบบต่างๆของรถยนต ์เพื,อประเมินผลความตอ้งการหลงัการทดลอง
ขบั 
 สมรรถนะของรถยนต ์ไดแ้ก่ 
 1.  อตัราเร่ง หมายถึง พละกาํลงัที,ตอ้งเพิ,มขึ(น ในทางชนั รวมถึงอตัราเร่งขณะเร่งแซง 
 2.  เสียงรบกวน หมายถึง เสียงรบกวนจากภายนอกและการเก็บเสียงภายในห้องโดยสาร 
 3.  ความแม่นยาํของพวงมาลยั หมายถึง ความสามารถในการควบคุม บงัคบัทิศทางให้
เป็นไปตามความตอ้งการ  
 4.  อตัลกัษณ์ของระบบกนัสะเทือน หมายถึง การใหค้วามรู้สึกในขณะขบัขี,และการเขา้
โคง้ 
 5.  ระบบเบรค หมายถึง ระบบหา้มลอ้ การบงัคบัให้รถชะลอความเร็ว และหยดุนิ,ง  
 การตดัสินใจซื(อรถยนต ์หมายถึง พฤติกรรมที,เกี,ยวขอ้งกบัความคิด การตดัสินใจ                  
โดยเริ,มตั(งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หา การประเมินทางเลือก การเลือก และผลของการเลือก 
 กลุ่มเป้าหมาย หมายถึง กลุ่มคนหรือบุคคล ที,เราตอ้งการขายรถยนตใ์หไ้ด ้
 
คําชี:แจง 

 แบบสัมภาษณ์จดัทาํขึ(นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื,อ  
 1.  ศึกษาหาปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายที,มาที,โชวรู์มรถ ตดัสินใจทดลองขบัรถยนต ์

ลกัษณะของขอ้คาํถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงันี(  
 ตอนที, 1 ขอ้มูลทั,วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนที, 2 ความคิดเห็นเกี,ยวกบัการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนต ์
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ตอนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

รายการขอความคิดเห็น 

ความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะ เหมาะสม 

1 

ไม่แน่ใจ 

0 

ไม่เหมาะสม 

-1 

1.  ชื,อ-นามสกุล  
………….………………………………………. 

    

2.  หน่วยงาน  
………….………………………………………. 

    

3.  ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่ง 
………….………………………………………. 

    

4.  ประสบการณ์การทาํงาน………………….. ปี     

5.  ประสบการณ์การเชิญลูกคา้ทดลองขบัไดส้าํเร็จ 
…………คน ต่อวนั 

    

6.  ประสบการณ์การปิดการขายไดส้าํเร็จ หลงัจาก
ลูกคา้ทดลองขบั…………คน ต่อวนั 
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ตอนที� 2 ความคิดเห็นเกี�ยวกับการจูงใจให้ลูกค้าเป้าหมายทดลองขับรถยนต์ 
 

วตัถุประสงค์ของ

งานวจัิย 
ข้อคําถาม 

ความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะ เหมาะสม 

1 

ไม่แน่ใจ 

0 

ไม่เหมาะสม 

-1 

1.  เพื,อศึกษาหา
ปัจจยัที,ทาํใหลู้กคา้
กลุ่มเป้าหมาย            
ที,มาที,โชวรู์มรถ 
ตดัสินใจทดลอง         
ขบัรถยนต ์

1.  ท่านมีวธีิการตอ้นรับลูกคา้
เพื,อเปิดการขายอยา่งไร เมื,อ
ลูกคา้มาที,โชวรู์ม 

    

2.  ท่านมีวธีิการอยา่งไร ที,จะ
เสนอลูกคา้ใหเ้ดินชมรถ
เป้าหมาย 

    

3.  ท่านมีวธีิการอยา่งไร ที,จะ
ใหลู้กคา้ตดัสินใจทดลองขบั
รถ 

    

4.  เมื,อลูกคา้ทดลองขบัแลว้ 
ท่านมีวธีิการปิดการขาย
อยา่งไร 

    

5.  หากลูกคา้ไม่ทดลองขบั 
ท่านยงัมีวธีิปิดการขายหรือไม่ 
อยา่งไร 
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 ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (IOC) ของผู้เชี�ยวชาญ 
งานนิพนธ์: ศึกษาวธีิการจูงใจใหลู้กคา้เป้าหมายทดลองขบัรถยนตโ์ตโยตา้ ในจงัหวดัชลบุรีแบบ
สัมภาษณ์ที,ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสัมภาษณ์ใหผู้เ้ชี,ยวชาญ ดงัรายนาม
ต่อไปนี(  

1. ท่านที, 1 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี  เมธิโยธิน 
2. ท่านที, 2 ดร.ศรัณยา  เลิศพุทธรักษ ์
3. ท่านที, 3 ดร.ธีทตั  ตรีศิริโชติ 
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