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 การวิจยัเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเขา้ร่วมประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนต ์หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี” ส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณา 
จากหลายท่านท่ีไดอ้นุเคราะห์ใหค้วามช่วยเหลือดว้ยดีตลอดมา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ อาจารยสุ์ปราณี 
ธรรมพิทกัษ ์อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีใหค้  าแนะน า ช้ีแนะ และช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่อง ส่งผลใหง้านวิจยั
การศึกษาวิจยัส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี นายชตัรชยั ทองมี ขนส่งจงัหวดัชลบุรี นายธีระกลุ แกว้สุวรรณ์ 
นกัวิชาการขนส่งช านาญการพิเศษ สงักดัส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี นายสมมาตร ปัตตานี  
เจา้พนกังานขนส่งอาวโุส สงักดัส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ท่ีช่วยใหค้  าปรึกษาและขอ้มูล
เก่ียวกบัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรีในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใคร่ขอ
กราบขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงในความกรุณาไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ นายชตัรชยั ทองมี ขนส่งจงัหวดัชลบุรี เจา้หนา้ท่ีทุกท่านของ
ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ท่ีใหค้วามอนุเคราะห์และความสะดวกในการเขา้เกบ็ขอ้มูล 
เพื่อการวิจยั ตลอดจนใหข้อ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชนใ์นการแกไ้ขขอ้บกพร่อง จนกระทัง่
ผลงานวิจยัฉบบัน้ีประสบผลส าเร็จ และการวิจยัคร้ังน้ีจะส าเร็จลงไม่ได ้หากขาดความร่วมมือ 
จากประชาชนผูเ้ขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียนรถ คร้ังท่ี 15 หมวดอกัษร “ขฉ” ณ โรงแรม  
เดอะ ไทด ์รีสอร์ท บางแสน ท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามและใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
ต่อการศึกษาวจิยั และเป็นประโยชน์ต่อการน าไปปรับปรุง พฒันา การประมูลหมายเลขทะเบียนรถ
ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรีต่อไป สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัขอขบพระคุณทุกท่านท่ีมีส่วน 
และเก่ียวขอ้งในงานนิพนธ์น้ีอีกคร้ังจากใจจริง 
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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
ประชากรในการวิจยั คือ ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดั
ชลบุรี จ านวน 200 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.73 และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์ บริการ ราคา 
การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี บุคคล/ พนกังาน การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ  
และกระบวนการ มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถในระดบัมากท่ีสุด
ทุกดา้นเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด รองลงมาอนัดบัสอง คือ ดา้นราคา รองลงมาอนัดบัสาม คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
รองลงมาอนัดบัส่ี คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ รองลงมาอนัดบัหา้ คือ ดา้นกระบวนการ รองลงมา
อนัดบัหก คือ ดา้นบุคคล/ พนกังาน และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี  
 ดงันั้น ผูบ้ริหารควรก าหนดนโยบายท่ีเป็นมาตรการเก่ียวกบับุคลากรของส านกังานขนส่ง
จงัหวดัชลบุรี ในการปฏิบติัหนา้ท่ีการประมูลทะเบียนรถใหมี้ความชดัเจนและผูบ้ริหารตอ้งมี 
การก าหนดนโยบายท่ีเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี เพื่อเป็น 
การส่งเสริมใหป้ระชาชนไดรั้บทราบข่าวสารขอ้มูล 
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 This research aimed to identify the market-mixed factors affecting the decision to make 
a bid for specific car license plates of Chonburi Transportation Authority Office. The sample were 
200 bidders who participated in making a bid for the car license plates with letters ขฉ. The 
questionnaires with reliability at 0.73 were used to collect data and the statistics used were 
frequency, percentage, mean, and standard deviation.  
 The study revealed that all 7 market-mixed factors had highly affected the decision in 
bidding. The factors included merchandise/ service, price, distribution/ venue, personnel/ staff, 
market promotion, physical condition, and processes. When each factor was studied, 
merchandise/ service was found to have the highest influence, followed by price, market 
promotion, physical condition, processes, personnel/ staff, and distribution/ venue, respectively. 
 The study also revealed the recommendations for the Transport Office superiors, which 
included the policy on clear specification of responsibility for the Transport Office personnel in 
performing the bidding, and the policy on having concrete market promotion to disseminate the 
information to the public. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 พระราชบญัญติัรถยนต ์พ.ศ. 2522 (ฉบบัแกไ้ขเพิ่มเติมท่ี 12) พ.ศ. 2546 มาตรา 10/ 1  
และมาตรา 10/ 2 ไดบ้ญัญติัใหอ้ธิบดีน าหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยม 
ตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวงออกเปิดประมูลเป็นการทัว่ไปและใหถื้อวา่ราคาสูงสุดท่ีมีผูเ้สนอเป็น
อตัราค่าธรรมเนียมพิเศษส าหรับการใชห้มายเลขทะเบียนนั้นการเปิดประมูลและการจดทะเบียนรถ
ตามหมายเลขทะเบียนดงักล่าวใหเ้ป็นไปตามหลกัเกณฑว์ิธีการระยะเวลาและเง่ือนไขท่ีอธิบดี
ประกาศก าหนดเงินค่าธรรมเนียมพิเศษท่ีไดจ้ากการประมูลใหน้ าเขา้ “กองทุนเพื่อความปลอดภยั 
ในการใชร้ถใชถ้นน” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นทุนสนบัสนุนและส่งเสริมดา้นความปลอดภยั 
ในการใชร้ถใชถ้นนและใหค้วามช่วยเหลือผูป้ระสบภยัอนัเกิดจากการใชร้ถใชถ้นน (ส านกังาน
คณะกรรมการกฤษฎีกา, 2553, หนา้ 7) 
 จากการท่ีจ านวนของผูท่ี้ตอ้งการหมายเลขทะเบียนรถสวยนั้นมีมากข้ึน และเพื่อให้
ประชาชนทุกคนไดมี้โอกาสไดรั้บความเป็นธรรม และความเท่าเทียมกนัในการไดห้มายเลขทะเบียน
รถสวยซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการและเป็นท่ีนิยมของประชาชน กรมการขนส่งทางบกจึงไดจ้ดัการประมูล
หมายเลขทะเบียนรถสวย เพื่อเป็นการแกปั้ญหาการเลือกปฏิบติัในการจดทะเบียนรถ และเป็น 
การจดัหารายไดใ้หแ้ก่รัฐอีกทางหน่ึงโดยจดัใหมี้การประมูลหมายเลขทะเบียนรถท่ีเป็นท่ีตอ้งการ  
หรือเป็นท่ีนิยมข้ึน คร้ังแรกในกรุงเทพมหานคร เม่ือวนัท่ี 13-14 สิงหาคม พ.ศ. 2546 ทั้งน้ีจดัใหมี้ 
การประมูลทั้งในส่วนกลาง (กรุงเทพมหานคร) และในส่วนภูมิภาค (ต่างจงัหวดั) เป็นตน้มา 
 ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรีซ่ึงเป็นหน่วยงานในส่วนภูมิภาคสงักดักรมการขนส่งทางบก 
กระทรวงคมนาคม ไดมี้การจดัประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตค์ร้ังแรกข้ึน เม่ือวนัท่ี 29-30 เมษายน 
พ.ศ. 2547 ณ โรงแรมเดอะไทดรี์สอร์ท จงัหวดัชลบุรี ในหมวดอกัษร กบ มีรายไดจ้ากการประมูล 
16,280,000 บาท ซ่ึงส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ไดด้ าเนินการประมูลหมายเลขทะเบียนรถไปแลว้ 
จ านวน 14 คร้ัง ท่ีผา่นมามีรายไดเ้ขา้กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน รวมทั้งหมด  
378.528,046 บาท หมวดอกัษรท่ีมีรายไดสู้งสุด คือ หมวดอกัษร ขข มีรายได ้81,242,000 บาท  
(กรมการขนส่งทางบก, 2548) 
 ดงันั้นผูว้ิจยัในฐานะคณะท างานฝ่ายสรรหาผูเ้ขา้ร่วมประมูลจึงไดศึ้กษาปัจจยั 
ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ หรือ 7P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์ บริการ ราคา การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี 
บุคคล/ พนกังาน การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
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ของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการจดัการประมูล 
ใหมี้ประสิทธิภาพ และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อประชาชนผูเ้ขา้ร่วมประมูล รวมไปถึงการพฒันา 
และส่งเสริมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถสวยใหส้อดคลอ้งกบัการเจริญเติบโต 
ทางดา้นสงัคมและเศรษฐกิจของประเทศ ทั้งน้ีเพราะการน าแนวคิดทางการตลาดมาเป็นเคร่ืองมือ 
เพื่อสนบัสนุนการด าเนินงานบริหารการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตจ์ะช่วยใหส้ามารถ 
ใชท้รัพยากรการบริหารต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล น ามาซ่ึงความส าเร็จ 
ตามเป้าหมายตามท่ีตอ้งการได ้
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิยั 
 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 

ขอบเขตของกำรวจิยั 
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
เขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไว ้
7 ดา้น ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ/์ บริการ 
 2.  ราคา 
 3.  การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี 
 4.  บุคคล/ พนกังาน 
 5.  การส่งเสริมการตลาด 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ 
 7.  กระบวนการ 
 ขอบเขตด้ำนพืน้ที ่
 การวิจยัคร้ังน้ีมีประชากรท่ีศึกษา คือ ประชาชนผูท่ี้เขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียน
รถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ในการประมูลคร้ังท่ี 15 ระหวา่งวนัท่ี 24-25 
เมษายน พ.ศ. 2558 ซ่ึงมีทั้งหมด 200 คน (เอกสารการลงทะเบียนเป็นผูเ้ขา้ร่วมประมูล)  
(ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี, 2548) 
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 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 การวิจยัคร้ังน้ีใชเ้วลาส าหรับการศึกษาและเกบ็ขอ้มูล ระหวา่งเดือนมกราคม พ.ศ. 2558 
ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2558 รวมระยะเวลาในการท าการวิจยั 6 เดือน 

 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 การประมูล หมายถึง การเสนอขายหมายเลขทะเบียนรถยนตร์ะหวา่งส านกังานขนส่ง
จงัหวดัชลบุรีกบัผูเ้ขา้ประมูลท่ีเขา้มาแข่งขนักนัเสนอราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนดในการประมูล 
คร้ังท่ี 15 วนัท่ี 25-26 เมษายน พ.ศ. 2558 ณ โรงแรมเดอะไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน 
ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 ผูเ้ขา้ประมูล หมายถึง ประชาชนผูท่ี้ประสงคจ์ะเขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต์
หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ในการประมูลคร้ังท่ี 15 วนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 
2558 ณ โรงแรมเดอะไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี 
 พฤติกรรมการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์หมายถึง การกระท า 
หรือการปฏิบติัหรือกิจกรรมต่าง ๆ ของผูเ้ขา้ประมูลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบักระบวนการตดัสินใจ
ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์
 การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกเสนอราคาและการยอมรับราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดของ 
ผูเ้ขา้ประมูล ซ่ึงจะตอ้งเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 ผลิตภณัฑ/์ บริการ หมายถึง หมายเลขทะเบียนรถยนต ์จ านวน 301 หมายเลข ในหมวด 
ขฉ “ขบัรถเลขสวย ร ่ ารวยถูกโฉลก” และเป็นเแผน่ป้ายทะเบียนรถท่ีมีการอธิษฐานจิตปลุกเสก 
จากพระเทพสุทธาจารย ์เจา้อาวาสวดัเขาบางทราย เจา้คณะจงัหวดัชลบุรี (ธรรยตุ) ในวนัท่ี 13 
มีนาคม พ.ศ. 2558 ซ่ึงเป็นหมายเลขทะเบียนรถท่ีจะออกใหก้บัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 
หมวด ขฉ จงัหวดัชลบุรี โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 
  กลุ่มท่ี 1 เลขเหมือนกนั 4 ตวั เช่น 9999, 8888, 7777, 6666, 5555, 4444, 3333, 2222, 
1111 
  กลุ่มท่ี 2 เลขตวัเดียวหรือเลขเหมือนกนั 2 และ 3 ตวั เช่น 1, 22, 333, 8899, 9889 
  กลุ่มท่ี 3 เป็นเลขหลกัพนั เลขเรียง 3 ตวั เลขเรียง 4 ตวั และเลขคู่ท่ีไม่มีเลข 0 หรือ 6 
รวมอยูด่ว้ย เช่น 1000, 2345, 4567, 2992 
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 ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูเ้ขา้ร่วมประมูลเสนอราคาในการประมูลหมายเลขทะเบียน
รถยนต ์หมวด ขฉ จงัหวดัชลบุรี โดยจ านวนเงินตอ้งไม่ต ่ากวา่ราคาเร่ิมตน้ท่ีส านกังานขนส่งจงัหวดั
ชลบุรีไดก้ าหนดไวด้งัน้ี 
  กลุ่มท่ี 1 เลขเหมือนกนั 4 ตวั ราคาเร่ิมตน้หมายเลขละ 50,000 บาท 
  กลุ่มท่ี 2 เลขตวัเดียวหรือเลขเหมือนกนั 2 และ 3 ตวั ราคาเร่ิมตน้หมายเลขละ 10,000 บาท 
  กลุ่มท่ี 3 เป็นเลขหลกัพนั เลขเรียง 3 ตวั เลขเรียง 4 ตวั และเลขคู่ท่ีไม่มีเลข 0  
หรือ 6 รวมอยูด่ว้ย ราคาเร่ิมตน้หมายเลขละ 3,000 บาท 
 การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี หมายถึง สถานท่ีจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์ 
หมวด ขฉ จงัหวดัชลบุรี ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ณ โรงแรมเดอะไทด ์รีสอร์ท  
ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ใชใ้น 
การติดต่อส่ือสารทางการตลาด (Marketing communication) กบัประชาชนในจงัหวดัชลบุรี 
(Prospect) เพื่อแจง้ข่าวสาร (Inform) จูงใจ (Persuade) และเตือนความทรงจ า (Remind)  
สร้างความเช่ือถือหรือเพื่อสร้างเจตคติ การรับรู้ การเรียนรู้ และการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูล
หมายเลขทะเบียนรถยนต ์ซ่ึงประกอบดว้ย ประกาศและค าสัง่ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
กิจกรรมประชาสมัพนัธ์ทางเสียงตามสายของทางราชการ วิทยกุระจายเสียง ป้ายโฆษณา และ
กิจกรรมเคาะประตูบา้น เคเบ้ิลทีวีวิทยโุทรทศัน์ 
 บุคคล หมายถึง ขา้ราชการและพนกังานเจา้หนา้ท่ีของของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี   
ท่ีปฏิบติังานในการด าเนินการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์หมวด ขฉ จงัหวดัชลบุรี 
 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง เอกลกัษณ์ของแผน่ป้านทะเบียน การออกแบบ 
แผน่ป้ายทะเบียนรถยนตข์องหมายเลขท่ีใชป้ระมูลท่ีมีลกัษณะแตกต่างจากป้ายทะเบียนปกติท่ีมี
ความสวยงามและมีลกัษณะเฉพาะ รวมถึงแผน่ป้ายทะเบียนท่ีไดรั้บการปลุกเสกจากพระเทพสุทธา
จารย ์
 กระบวนการ หมายถึง ระบบการติดต่อส่ือสารกบัส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
มีหลายช่องทาง การแจง้ผลการประมูลใหผู้เ้ขา้ร่วมประมูลทราบทนัทีหลงัส้ินสุดการประมูล และ 
มีการประเมินการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีและผูด้  าเนินการ มีกฎระเบียบและขั้นตอนการประมูล  
ไม่ยุง่ยาก ระบบการประมูลมีความโปร่งใส และเช่ือถือได ้มีความถูกตอ้งเป็นไปตามหลกัเกณฑ ์
ของกรมการขนส่งทางบก 
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิยั 
 1.  เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูล
หมายเลขทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 2.  เพื่อใหผู้บ้ริหารและผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการด าเนินการประมูลหมายเลขทะเบียน
รถยนตข์องส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี สามารถน าผลการวิจยัไปใชใ้นการบริหารงานประมูล
หมายเลขทะเบียนรถยนตไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

กรอบแนวคดิในกำรวจิยั 
 การวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ของฟิลลิป  
คอ็ตเลอร์ (Kotler, 2000 อา้งถึงใน อ านาจ ธีระวณิช, 2546) มาใชใ้นการศึกษา ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  ผลิตภณัฑ/์ บริการ  
 2.  ราคา  
 3.  การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี  
 4.  บุคคล/ พนกังาน  
 5.  การส่งเสริมการตลาด  
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ  
 7.  กระบวนการ 



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี ผูศึ้กษาคน้ควา้ไดศึ้กษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
และไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The service marketing mix) 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 
 4.  หลกัการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์
 5.  แนวคิดและความเช่ือท่ีเก่ียวกบัหมายเลขทะเบียนรถยนต ์
 6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ประกอบดว้ยความหมายผูบ้ริโภค (Consumer) ความหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior) และทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model/ S-R 
theory) 
 1.  ความหมายผู้บริโภค 
 เสรีวงษ ์มณฑา (2542, หนา้ 30) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคหมายถึงผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ 
มีอ านาจซ้ือท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใช ้
 อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2543, หนา้ 7) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคคือบุคคลต่าง ๆ ท่ีมีความสามารถ 
ในการซ้ือหรือทุกคนท่ีมีเงิน 
 ภครินทร์ จนัทร์สืบเช้ือสาย (2550, หนา้ 23-24) กล่าววา่ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง 
บุคคลหน่ึงหรือหลายคนท่ีแสดงออกซ่ึงสิทธิท่ีจะตอ้งการและบริโภคผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายในตลาด
ผูบ้ริโภคอาจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์จะตอบสนองความตอ้งการของตนเองและครอบครัวหรือซ้ือเพื่อสร้าง
ความพอใจใหก้บักลุ่มสงัคมท่ีตนเองอาศยัอยู ่
 กาญจนา กนัโต (2550, หนา้ 10) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคหมายถึง คนท่ีมีความสามารถ 
ในการซ้ือ และมีความเตม็ใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ โดยอาจน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ส่วนตวัหรือเพื่อขายต่อ
หรือใชเ้พื่อผลิตเพื่อขายต่อไปกไ็ด ้
 อจัฉรา โพธ์ิดี (2551, หนา้ 5) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคสุดทา้ย (Ultimate customer) คือ ผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเองและการใชภ้ายในครอบครัว 
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 ประภาพร จาชาติ (2553, หนา้ 47) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคหมายถึงบุคคลท่ีมีความสามารถ 
ในการซ้ือมีความเตม็ใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อใชป้ระโยชน์จากตวัสินคา้และบริการนั้น 
 สรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภค หมายถึง คนท่ีมีความสามารถในการซ้ือ และมีความเตม็ใจซ้ือสินคา้ 
นั้น ๆ โดยอาจน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ส่วนตวัหรือเพื่อขายต่อหรือใชเ้พือ่ผลิตเพื่อขายต่อไปกไ็ด ้
 2.  ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2546, หนา้ 29) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ี 
หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ก, หนา้ 124-125) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้ 
และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ 
และการใชสิ้นคา้ 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2544, หนา้ 7) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชสิ้นคา้และบริการ (ผลิตภณัฑ)์ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคล
ตอ้งตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ข, หนา้ 124) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษา และวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ 
 1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจและมีผลท าใหธุ้รกิจประสบ
ความส าเร็จถา้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึ่งพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 2.  เพื่อใหส้อดคลอ้งต่อแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ท่ีวา่ การท าให้
ลูกคา้พึงพอใจดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์
การตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 ดารา ทีปะปาล (2542, หนา้ 3) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าใด ๆ  
ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรรการซ้ือการใชสิ้นคา้และบริการรวมทั้ง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัน าหรือตวัก าหนดการกระท าดงักล่าวเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 
 สุภาภรณ์ พลนิกร (2548, หนา้ 4) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปล่ียนต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในชีวติมนุษยซ่ึ์งด าเนินไปภายใตผ้ลสะทอ้น 
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ท่ีเกิดจากภาวะแวดลอ้มพฤติกรรมความรู้สึกนึกคิดและความรู้ความเขา้ใจของมนุษยซ่ึ์งมีการเปล่ียน
แปรอยูเ่สมอ 
 Mowen and Minor (1998, p. 5 อา้งถึงใน ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 3) กล่าววา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ (Buying units) และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการไดม้าการบริโภคและการก าจดัอนัเก่ียวกบัสินคา้บริการประสบการณ์และความคิด 
 Engel (2000 อา้งถึงใน อดุลยจ์าตุรงคก์ลุ, 2543, หนา้ 5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บหรือใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ
รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น 
 Blackwell and Miniard (1993 อา้งถึงใน อญัชุลี สิวินทา, 2550, หนา้ 13) กล่าววา่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคล 
เพื่อท าการประเมินผล (Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการใชจ่้าย 
(Disposing) เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
 Schiffman (1994, p. 8) กล่าววา่ ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง ผูซ้ื้อสินคา้และบริการ 
เพื่อการใชส่้วนตวั ครอบครัว หรือเป็นของก านลัส าหรับเพื่อน เป็นการซ้ือของบุคคล 
เพื่อการบริโภคขั้นสุดทา้ยซ่ึงอาจเรียกไดว้า่ เป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (End user ultimate consumers) 
 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเพื่อให้
ไดม้า และใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้นโดยผา่นกระบวนการ 
ต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ การคน้หาการซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชจ่้าย เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์
และบริการ 
 3.  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค
เพื่อทราบถึงความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาด
สามารถวางแผนกลยทุธ์เพือ่สามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมโดยใช ้7 
ค  าถามคน้หาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 ข, หนา้ 10)  
ค  าถามท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย WHO? 
WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อหาค าตอบ 7Os อนัประกอบดว้ย 
Occupants Objects Objectives Organization Occasions Outlets  และ Operations ซ่ึงการใชค้  าถาม 
7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้งกลยทุธ์ทางการตลาด 
ใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกบักลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา พฤติกรรมศาสตร์ 
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบเก่ียวกบั
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) คือ คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ 
คู่แข่งขนั 
 3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพือ่หาค าตอบ
เก่ียวกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและจิตวิทยา 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกบับทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Organizations) ประกอบดว้ย 
ผูริ้เร่ิมผูมี้อิทธิพลผูต้ดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อและผูใ้ช ้
 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบ
เก่ียวกบัโอกาสในการซ้ือสินคา้และบริการอ่ืน ๆ (Occasions)  
 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เป็นค าถามเพื่อหาค าตอบเก่ียวกบั
แหล่งหรือช่องทางท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือ (Outlets) เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งหาค าตอบเก่ียวกบั
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Operations) ประกอบดว้ยการรับรู้ 
 สรุปไดว้า่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือและการใช ้
ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคโดยใช ้7 ค  าถาม คน้หา
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย WHO, WHAT, WHY, WHO, 
WHEN, WHERE, และ HOW, 
 4.  โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ข, หนา้ 128-130) กล่าววา่ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มา 
ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้ 
จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 
decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าใหเ้กิดความตอ้งการแลว้ท าใหเ้กิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดงัน้ี 



10 

  4.1  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside 
stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจ และจดัส่ิง
กระตุน้ภายนอกเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิด 
การซ้ือสินคา้ (Buyer motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา 
(อารมณ์) กไ็ดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
   4.1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 
    4.1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
    4.1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม
กบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
    4.1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Distribution or place) เช่น  
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือ 
   4.1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารซ้ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
    4.1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได ้
ของผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
    4.1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่  
ดา้นฝากถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
    4.1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรืลดความตอ้งการซ้ือของผูซ้ื้อ 
    4.1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 
ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
  4.2  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิด 
ของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรืผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายาม 
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ 
และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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   4.2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล 
จากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ซ่ึงรายละเอียดในแต่ลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   4.2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงในหวัขอ้
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  4.3  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี 
   4.3.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) เช่น ผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มีทางเลือก 
คือนมสดกล่องบะหม่ีส าเร็จรูปขนมปัง 
   4.3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือก
ยีห่อ้โฟร์โมสตม์ะลิฯลฯ 
   4.3.3  การเลือกผูข้าย (Dealer choice) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด
หรือร้านใกลบ้า้น 
   4.3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้
กลางวนั หรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง 
   4.3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือ
หน่ึงกล่องคร่ึงโหลหรือวา่หน่ึงโหล 
 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกิดจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าใหเ้กิดความตอ้งการแลว้ 
ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus)  
ส่ิงกระตุน้อ่ืน (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s black box) และการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) 
 5.  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซ้ือของบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ข, หนา้ 130) กล่าววา่ การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 
เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
ใหเ้หมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึก 
นึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย และนกั 
การตลาดกคื็อ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษา
ลกัษณะผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับนกัการตลาดคือทราบถึงความตอ้งการ 
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และลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนผสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้ และสนองความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม
ปัจจยัดา้นสงัคมปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยามีรายละเอียด ดงัน้ี 
  5.1  ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมเป็นสญัลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็นท่ียอมรับ
จากรุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสงัคมหน่ึง
ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสงัคมและก าหนดความแตกต่างของสงัคมหน่ึง 
จากสงัคมหน่ึงวฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาด
ตอ้งค านึงถึงการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้ าหนด
โปรแกรมการตลาดวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐานวฒันธรรมยอ่ยและชั้นของสงัคม 
โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
   5.1.1  วฒันธรรมพื้นฐานเป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม เช่น ลกัษณะ
นิสยัของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทยท าใหมี้ลกัษณะพฤติกรรม 
ท่ีคลา้ยคลึงกนั 
   5.1.2  วฒันธรรมยอ่ย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
แตกต่างกนัท่ีมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่ และสลบัซบัซอ้นวฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้น 
ทางภูมิศาสตร์ และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยว์ฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มสีผวิ
พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพกลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 
   5.1.3  ชั้นของสงัคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสงัคมออกเป็นระดบัฐานะ 
ท่ีแตกต่างกนัโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสงัคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสงัคม 
ท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัการแบ่งชั้นทางสงัคมโดยทัว่ไปถือเกณฑร์ายไดท้รัพยสิ์น
หรืออาชีพชั้นทางสงัคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคชั้นของสงัคม 
มีประโยชน์มากส าหรับการแบ่งส่วนตลาดของสินคา้การก าหนดการโฆษณาการใหบ้ริการ 
และกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้นของสงัคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ ์
  5.2  ปัจจยัดา้นสงัคมเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการซ้ือลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิงบทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
   5.2.1  กลุ่มอา้งอิงเป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ีจะใชอิ้ทธิพล 
ต่อทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบั คือ 
กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน า 
ในสงัคมเพื่อนร่วมอาชีพ และสถาบนับุคคลต่าง ๆ ในสงัคม 
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   5.2.2  ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือวา่ มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการขาย
สินคา้อุปโภคตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยโุรปซ่ึงจะมี
ลกัษณะแตกต่างกนั 
   5.2.3  บทบาทและสถานะบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
เช่น ในการเสนอขายวดีีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม 
ผูต้ดัสินใจ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้
  5.3  ปัจจยัส่วนบุคคลการตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล 
ของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษารูปแบบการด ารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดส่วนบุคคล 
   5.3.1  อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนัการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค
ตามอาย ุประกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-39 ปี, 50-64 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่น
ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 
   5.3.2  ขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัวเป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล 
ในลกัษณะของการมีครอบครัวการด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ
ทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
   5.3.3  อาชีพอาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนันกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวา่ ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีบุคคลในอาชีพไหน
สนใจเพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ 
   5.3.4  รายไดห้รือโอกาสทางเศรษฐกิจโอกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคล 
จะกระทบต่อสินคา้ และบริการท่ีเขาจะตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ยแนวโนม้ของรายได ้
ส่วนบุคคลการออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่าคนมีรายไดต้  ่ากิจการตอ้งปรับปรุง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิต และสินคา้คงคลงั และวิธีการต่าง ๆ 
เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวยีน 
   5.3.5  การศึกษาผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑคุ์ณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
   5.3.6  ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด ารงชีวิตค่านิยมหรือคุณภาพ หมายถึง
ความนิยมในส่ิงของ หรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง อตัราส่วน 
ของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต หมายถึง รูปแบบของการด ารงชีวิต 
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ในโลกมนุษย ์
  5.4  ปัจจยัทางจิตวิทยาการเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ซ่ึงถือวา่ เป็นปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย 
   5.4.1  การจูงใจ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคล
ปฏิบติัการจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรมชนชั้น 
ทางสงัคมหรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
   5.4.2  การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บเลือกสรรจดัระเบียบและ 
ตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจ 
ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยูจ่ากความหมายน้ีจะเห็นวา่การรับรู้เป็นกระบวนการของแต่ละ
บุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายในเช่นความเช่ือประสบการณ์ความตอ้งการและอารมณ์และยงัข้ึนกบั 
ลกัษณะปัจจยัภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรองการรับรู้จะ
แสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสมัผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก 
   5.4.3  การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนม้เอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ 
และจะเกิดการตอบสนองการเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความเช่ือถือ 
และประสบการณ์ในอดีต อยา่งไรกต็ามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีท าใหเ้กิดการเรียนรู้ได ้
ตอ้งมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ 
   5.4.4  ความเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผล 
มาจากประสบการณ์ในอดีต 
   5.4.5  ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือ
หมายถึง ความโนม้เอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ไปในทิศทาง 
ท่ีสม ่าเสมอทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือในขณะเดียวกนัความเช่ือกมี็อิทธิพลต่อทศันคติ
จากการศึกษาพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสมัพนัธ์กนั 
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาทศันคติท่ีเกิดข้ึนมาไดอ้ยา่งไรและเปล่ียนแปลงอยา่งไร 
   5.4.6  บุคลิกภาพและทฤษฎีฟรอยด ์เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรมการตอบสนองหรือหมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างของบุคคล 
ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองท่ีสม ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ฟรอยดไ์ดพ้จิารณาบุคลิกภาพ 
ของบุคคลท่ีมีการพฒันาโดยพยายามท่ีจะสนองความตอ้งการของเขาใหบ้รรลุผลส าเร็จโดยก าหนด 
เป็นทฤษฎีฟรอยด ์
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   5.4.7  แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง 
หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่ บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 32-46) กล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ออกเป็นปัจจยัท่ีมีอยูภ่ายในบุคคลและปัจจยัภายนอกโดยสรุปได ้ดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัท่ีอยูภ่ายในบุคคล 
  1.1  ความตอ้งการ (Needs) หมายถึง ส่ิงจ าเป็นใด ๆ ส าหรับร่างกายทางกายภาพ 
หรือจิตใจถา้ในแง่ของความรู้สึกแลว้ความตอ้งการ คือ การขาดในบางส่ิงบางอยา่งท่ีมีผลประโยชน์ 
ท่ีจ  าเป็นตอ้งมีหรือปรารถนาท่ีอยากไดด้ว้ยเหตุผลใด ๆ กต็ามหรือกล่าวอีกนยัไดว้า่ ความตอ้งการ 
เป็นเง่ือนไขท่ีจ าเป็นตอ้งไดรั้บการบ าบดั 
  1.2  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าใหบุ้คคล
มีการกระท าหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอนแรงจูงใจท าใหเ้ราไดรู้้ถึงความตอ้งการของเราเอง
และเป็นการใหเ้หตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น 
  1.3  บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัย 
ท่ีไดส้ร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ แรงจูงใจเป็นสาเหต ุ
ท่ีท าใหบุ้คคลมีการกระท าตามท่ีเขามีความตอ้งการแต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีท าใหบุ้คคลมีการกระท า
ใหล้กัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 
  1.4  การรู้ตระหนกั (Awareness) การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งได ้โดยผา่นประสาท
สมัผสัทั้ง 5 ซ่ึงการรู้นั้นจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกการรู้ของผูบ้ริโภคจะสามารถแยกยอ่ยเป็น 3 ประการคือการรับรู้ทศันคติและการเรียนรู้ซ่ึง 
3 ปัจจยัน้ีเป็นปัจจยัภายในของบุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอกของผูบ้ริโภค 
  1.5  การรับรู้ (Perception) การตีความของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิด 
ท่ีสงัเกตเห็นไดห้รืออะไรกต็ามท่ีถูกน ามาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นประสาทสมัผสัทั้ง 5 
  1.6  การเรียนรู้ (Learning) การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค 
การตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดป้ฏิบติัประสบการณ์หรือการเกิดข้ึน 
ของสญัชาติญาณหรืออีกนยัหน่ึงความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกัมากก่อนนั้นเอง 
  1.7  ทศันคติ (Attitude) กลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายในตวัของมนุษย ์
หรือความเห็นท่ีเป็นรูปธรรมของพฤติกรรมของบุคคล 
 2.  ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกบุคคล 
  2.1  อิทธิพลของครอบครัว (Family influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดข้ึน มาจากสมาชิก
ภายในครัวเรือน 
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  2.2  อิทธิพลของสังคม (Social influences) เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนั 
ของบุคคลทุกคนกบัคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว และธุรกิจอิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได ้
ดงัตวัอยา่งเช่น จากสถานท่ีท างานจากวดัจากโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษาเป็นตน้ 
  2.3  อิทธิพลของธุรกิจ (Business influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อ
ธุรกิจไม่วา่จะเป็นสถานท่ีของร้านคา้โดยผา่นการขายของบุคคลและการโฆษณากต็าม 
  2.4  อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural influences) เป็นเร่ืองราวของความเช่ือท่ีมีอยู ่
ในตวัของบุคคล และการลงโทษในสงัคมท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสงัคมนั้น 
  2.5  อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้(Economic or income influences) 
เป็นขอ้จ ากดัหรือตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงิน และปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย
ระบบเศรษฐกิจมีความสมัพนัธ์กบัการกินดีอยูดี่เป็นอยา่งมากถา้บุคคลไม่มีงานท าไม่มีรายได ้
ยอ่มไม่สามารถหาปัจจยัมาตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคมีอยูห่ลายปัจจยั หากแต่ส าหรับการวจิยั
คร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนต ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา รายได ้อาชีพ มาเป็นตวัแปรอิสระในการวิจยั
คร้ังน้ี ตามแนวคิดของ Kotler (2000 อา้งถึงใน อ านาจ ธีระวณิช, 2546) 
 

แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The service marketing mix) 
 อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2545) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบดว้ย
ส่วนประกอบท่ีเก่ียวขอ้งกนั 7 ดา้น เรียกวา่ 7P’s ดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ/์ บริการ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ และสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายใหก้บัลูกคา้จึงอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้โดยทัว่ไปผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้บริการสถานท่ีองคก์รบุคลากร
ตลอดจนความคิดท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยท่ีส าคญักคื็อ ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีอรรถประโยชน์และมีคุณค่า 
ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ผลิตภณัฑ์
หมายถึง ทุกส่ิงท่ีนกัการตลาดน ามาเสนอกบัตลาดเพื่อเสนอขาย เพื่อการไดก้รรมสิทธ์ิ 
หรือเพื่อการอุปโภคบริโภคซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดโดยทัว่ไปผลิตภณัฑ ์
มีองคป์ระกอบ ดงัน้ี 
  1.1  ผลิตภณัฑห์ลกั (Core product) คือ ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บประโยชนจ์ากการซ้ือสินคา้นั้นโดยตรงซ่ึงประโยชนพ์ื้นฐานดงักล่าวตอ้งสามารถ
สนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคได ้
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  1.2  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Tangible or generic product) คือ ลกัษณะภายนอก 
ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสมัผสัหรือรับรู้ไดซ่ึ้งเป็นส่วนเสริมใหผ้ลิตภณัฑท์ าหนา้ท่ีสมบูรณ์ข้ึน ไดแ้ก่ 
คุณภาพรูปร่าง ลกัษณะรูปแบบบรรจุภณัฑ ์และตราสินคา้ เป็นตน้ 
  1.3  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) นอกจากจะประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์
พื้นฐานแลว้ยงัรวมคุณสมบติัและเง่ือนไขในการซ้ือท่ีต ่าท่ีสุดซ่ึงผูบ้ริโภคคิดวา่ มีความจ าเป็น
ส าหรับเขาและคาดหวงัวา่จะไดรั้บเม่ือซ้ือสินคา้นั้นดว้ยการเสนอผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัจึงตอ้ง
ค านึงถึงการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั 
  1.4  ผลิตภณัฑเ์สริม (Augmenter product) คือ ผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ
ควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ท่ีมีความพิเศษและแตกต่างไปจากสินคา้ของคู่แข่งขนัโดยสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่เรียกวา่มูลค่าเพิ่ม (Adding value) ท่ีช่วยเสริม 
ผลิตภณัฑห์ลกัส่วนมากมกัอยูใ่นรูปของความเช่ือถือไดแ้ละการยอมรับของผูบ้ริโภค 
  1.5  ผลิตภณัฑท่ี์เพิ่มมูลค่าเป็นพิเศษ (Potential product) คือ ความเป็นไปได ้
ในการเพิ่มคุณสมบติัพิเศษหรือผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคควรไดรั้บจากสินคา้ท่ีเกินความคาดหวงั 
ของผูบ้ริโภค 
 2.  ราคา (Price) คือ ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้ 
หรือบริการรวมถึงเวลาความพยายามในการใชค้วามคิดและการก่อพฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่าย 
พร้อมราคาของสินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าใหบ้ริการมีรายได ้ราคาจึงอยู่
ในรูปของจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อสินคา้จ่ายเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้นั้นมาราคาจึงถูกก าหนดข้ึนจากมูลค่าของ
สินคา้ หากผูซ้ื้อและผูข้ายก าหนดราคาสินคา้ใกลเ้คียงกนัการซ้ือขายกย็อ่มเกิดข้ึนดว้ยเหตุน้ี 
อาจถือวา่ ราคาเป็นตวักลางท่ีท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงความเป็นเจา้ของสินคา้ท าใหกิ้จการเกิด
รายได ้และผูบ้ริโภคไดรั้บอรรถประโยชน์จากความเป็นเจา้ของสินคา้ อยา่งไรกต็ามในการก าหนด
ราคาสินคา้ตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยวา่ มีความตอ้งการมากนอ้ยเพยีงใด 
รวมทั้งตน้ทุนการผลิตสภาพการแข่งขนัในตลาดประกอบดว้ย ส าหรับธุรกิจทัว่ไปมีกลยทุธ์ 
การก าหนดราคา ดงัน้ี 
  2.1  การตั้งราคาโดยการก าหนดส่วนลด (Discount price) เป็นการน าส่วนลดมาปรับ
กบัราคาพื้นฐาน เช่น ส่วนลดการคา้ ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตามฤดูกาล ส่วนลด
ตามภูมิศาสตร์ และส่วนลดเพื่อส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 
  2.2  การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological price) เป็นวธีิการตั้งราคาท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ และท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ ไดแ้ก่  
การตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาท่ีถือปฏิบติั หรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพื่อศกัด์ิศรี การตั้งราคา 
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เชิงระดบั เป็นตน้ 
  2.3  การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการขาย (Promotion price) เป็นการตั้งราคาใหต้  ่าลง 
เพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคมาซ้ือสินคา้นั้น โดยปกติมกัก าหนดระยะเวลาในการใชร้ะดบัราคาท่ีปรับ 
ใหต้  ่าลงเพื่อเร่งการขายควบคู่ไปดว้ย เช่น การตั้งราคาล่อใจ การลดราคาขาย เป็นตน้ 
  2.4  การตั้งราคาตามคู่แข่ง (Competitive price) เป็นการตั้งราคาสินคา้เม่ือคู่แข่ง 
มีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้เพื่อใหร้าคาสินคา้ของตนสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั
ได ้จึงจ าเป็นตอ้งปรับราคาตามเพราะหากไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาตามอาจมีผลกระทบต่อยอดขาย
ก าไรและส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการไดจึ้งตอ้งมีการศึกษาราคาของคู่แข่งหลกัเพื่อเปรียบเทียบ
ราคากนัอยูเ่สมอและทางเลือกของกิจการเม่ือคู่แข่งขนัมีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ ไดแ้ก่ การคงราคา
สินคา้เดิมเอาไว ้การลดราคา การเพิ่มราคา หรือการตั้งราคาใหต้  ่ากวา่สินคา้ประเภทเดียวกนั เป็นตน้ 
 3.  การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี (Place) คือ กระบวนการท างานท่ีจะท าใหสิ้นคา้หรือบริการ
ไปสู่ตลาดเพื่อใหลู้กคา้ไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการซ่ึงหมายรวมถึง การเลือกท าเล
ท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งเป็นตวัก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ือ 
ผลิตภณัฑ ์ดงันั้นสถานท่ีตั้งจึงตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่ม 
เป้าหมายและจ าเป็นตอ้งค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งดว้ย อยา่งไรกต็ามความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง 
อาจมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภทสถานท่ี 
หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้ายไม่วา่จะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดกต็าม ในการจ าหน่ายสินคา้นอกจาก
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑแ์ลว้ยงัเก่ียวกบับรรยากาศและส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอสินคา้ท่ีมีผลต่อ 
การรับรู้ของผูบ้ริโภคโดยตรงซ่ึงประกอบดว้ยท าเลท่ีตั้งและช่องทางการน าเสนอสินคา้ดงัน้ี 
  3.1  ท าเลท่ีตั้ง (Location) ความส าคญัของแหล่งท่ีตั้งหรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้
ข้ึนอยูก่บัการเลือกท าเลท่ีตั้งการจดัสถานท่ีจ าหน่ายรวมถึงภาพลกัษณ์ขององคก์รซ่ึงไดแ้ก่ 
ส่วนประกอบทางกายภาพของบริษทัหรือร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัไดแ้ละเป็นส่วนท่ีเพิ่ม 
ความมัน่ใจใหผู้บ้ริโภค การเลือกท าเลท่ีตั้งจึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ซ่ึงจะตอ้งตอบสนองผูบ้ริโภค 
ในดา้นความสะดวกสบาย สามารถครอบคลุมพื้นท่ีรองรับกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด นอกจากท าเล 
ท่ีตั้งในความหมายของแหล่งท่ีตั้งแลว้ยงัหมายรวมถึง การมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ในรูปหา้งร้าน 
หรือบริษทัซ่ึงเป็นเครือข่ายสาขาดว้ย เน่ืองจากการมีสาขาจ านวนมากและครอบคลุมพื้นท่ีมากเท่าใด
แลว้กย็อ่มส่งผลดีต่อกิจการเป็นอยา่งมาก 
  3.2  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) คือ เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด 
ในการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของ 
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การจ าหน่าย ความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจดัจ าหน่าย และลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจนั้น 
ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยทัว่ไปมี 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ 
   3.2.1  การจ าหน่ายโดยตรง (Direct sales) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ใหผู้บ้ริโภค 
โดยตรงซ่ึงไม่ผา่นคนกลาง 
   3.2.2  ผา่นตวัแทน (Agent or broker) เป็นการจ าหน่ายสินคา้ผา่นคนกลางซ่ึงเป็น
ตวัแทน เช่น บริษทัตวัแทนโฆษณา บริษทันายหนา้ 
   3.2.3  ผา่นตวัแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller’s agent or broker) เป็นการจ าหน่าย
สินคา้โดยฝ่ายผูจ้ดัจ  าหน่าย และผูบ้ริโภคต่างมีคนกลางของตวัเอง และท าหนา้ท่ีตกลงกนั 
   3.2.4  การเขา้ร่วมระบบการจ าหน่าย โดยการซ้ือสิทธ์ิจากบริษทัแม่และสญัญา 
การจดัจ าหน่าย (Franchise and contract service delivers) โดยผูบ้ริโภคติดต่อผา่นทางธุรกิจท่ีไดรั้บ
สิทธ์ิและมีสญัญาการจดัจ าหน่ายจากบริษทัแม่ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจวา่ 
ตลาดเป้าหมายเขา้ใจ และใหคุ้ณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขายเป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบั 
ผูบ้ริโภคเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจท าไดห้ลายลกัษณะอาทิ 
การใชพ้นกังานขายและการใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารซ้ือมีหลายประเภทโดยจะเลือกใช ้
ประเภทใดหรือหลายประเภทร่วมกนักไ็ดท่ี้ส าคญั คือ ตอ้งเลือกใชเ้คร่ืองส่ือสารแบบบูรณาการ 
(Integrated marketing communication-IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคและ 
ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดส้ าหรับเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด 
ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การขายโดยใช้
พนกังาน (Personal selling) และการบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of mouth) ใชค้นหรือใชส่ื้อ
ทั้งน้ีเพื่อเตือนความทรงจ าแจง้ข่าวสารและจูงใจผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัสินคา้ของตน 
โดยมีองคป์ระกอบ ดงัน้ี 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) ไดแ้ก่ ส่ิงตีพิมพ ์และส่ือกระจายเสียงโฆษณาท่ีติดอยู่
ภายนอกบรรจุภณัฑป้์ายโฆษณา เป็นตน้ 
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ไดแ้ก่ การเสนอขาย การจดัแสดง
สินคา้ตวัอยา่งท่ีจะขาย เป็นตน้ 
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) ไดแ้ก่ การแข่งขนัเกมชิงโชค ของแถม 
ของรางวลั การแจกตวัอยา่ง การสาธิตสินคา้ การใหค้วามบนัเทิง เป็นตน้ 
  4.4  การใหข่้าวสารและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation) ไดแ้ก่ 
การใหส้ัมภาษณ์ การสัมมนา การบริจาคเพือ่การกศุล การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เป็นตน้ 
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  4.5  การบอกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of mouth) ไดแ้ก่ การบอกกล่าว 
การถ่ายทอดประสบการณ์ต่อไปยงัผูอ่ื้นเพือ่แนะน าใหใ้ชสิ้นคา้ 
 5.  การส่งเสริมการตลาด (Direct marketing) ไดแ้ก่ แคตตาลอ็ก จดหมายตรง การเลือก 
ซ้ือทางโทรทศัน ์การเลือกซ้ือทางอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นตน้ บุคลากร (People) คือ ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง 
กบัผลิตภณัฑท์ั้งหมดหมายรวมถึงทั้งลูกคา้บุคลากรท่ีจ าหน่ายและบุคลากรท่ีใหบ้ริการหลงัการขาย
บุคลากรผูใ้หบ้ริการจ าเป็นตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหส้ามารถ 
สร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั โดยจะตอ้งมีความสามารถและมีทศันคติท่ีดี 
สามารถตอบสนองผูบ้ริโภค รวมทั้งมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์มีความสามารถในการแกปั้ญหา 
และสร้างค่านิยมท่ีดีใหก้บัองคก์ร ดงันั้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการจึงตอ้งมีวธีิการสร้างความประทบัใจ 
ใหก้บัลูกคา้ โดยการทกัทายลูกคา้ แสดงความยิม้แยม้แจ่มใส ความกระตือรือร้นท่ีจะใหค้  าแนะน า 
ช่วยเหลือลูกคา้มีความเป็นกนัเอง ใชค้  าพดูน ้าเสียงกริยาท่าทาง และการเอาใจใส่กบัลูกคา้ ตลอดจน
ตอ้งสามารถคน้หาความตอ้งการ และความจ าเป็นของลูกคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีช่วยใหลู้กคา้ 
เกิดความรู้สึกท่ีดีรู้สึกประทบัใจในการบริการของกิจการ อีกทั้งยงัเป็นการรักษาลูกคา้ในระยะยาว
ใหมี้ความจงรักภกัดีต่อกิจการตลอดไป 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) คือ การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ี
ขององคก์ร การออกแบบตกแต่งการแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี และลกัษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ
รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีใชใ้นการบริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภค และท าให้
มองเห็นภาพลกัษณ์ขององคก์รท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งชดัเจน นอกจากน้ีการสร้างหลกัฐาน
ทางกายภาพยงัหมายรวมถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีบริการนั้นเกิดข้ึน และท่ีซ่ึงผูใ้หบ้ริการ 
และลูกคา้มีปฏิสมัพนัธ์กนัรวมถึงองคป์ระกอบต่าง ๆ ท่ีสามารถจบัตอ้งไดอี้กดว้ย การสร้าง
หลกัฐานทางกายภาพเป็นการสร้างความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ใหส้ามารถมองเห็นเป็นรูปธรรมมากท่ีสุด 
เพื่อเป็นสญัลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถ 
จบัตอ้งได ้จึงท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเส่ียงและความไม่มัน่ใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดงันั้น
ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งสร้างหลกัฐานทางกายภาพโดยการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม
เป็นสญัลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้เพือ่สร้างความแตกต่างใหก้บับริการ 
และสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้หลกัฐานทางกายภาพแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
  6.1  หลกัฐานท่ีจ าเป็น (Essential evidence) ไดแ้ก่ อาคารสถานท่ีการออกแบบตกแต่ง
ภายในอาคารตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวกและเคร่ืองมืออุปกรณ์ต่าง ๆ 
  6.2  หลกัฐานประกอบ (Peripheral evidence) แมเ้ป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าเพียงเลก็นอ้ย 
แต่กใ็ชเ้สริมสร้างความมีตวัตนของบริการได ้
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 7.  กระบวนการ (Process) คือ ขั้นตอนในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์และการใหบ้ริการ 
ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้งรวดเร็วเป็นท่ีพอใจ และประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการอาศยั
กระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่ิงผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้บัลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546, หนา้ 152-157) กล่าวถึงส่วนประสมการตลาดบริการ (Server 
marketing mix) หรือ 7P’s ไวว้า่ กระบวนการก าหนดส่วนประสมการตลาดจะเป็นการปรับเปล่ียน
ปัจจยัหรือองคป์ระกอบใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์และความจ าเป็นของการตลาดท่ีมี 
การเปล่ียนแปลงและเป็นท่ีแน่นอนวา่ องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตวั อาจมี 
การซ ้าซอ้นกนัอยูบ่า้ง เราจึงไม่สามารถท่ีจะกระท าการตดัสินใจใด ๆ โดยอาศยัองคป์ระกอบใด
องคป์ระกอบหน่ึงเท่านั้น นอกจากนั้นองคป์ระกอบหน่ึง ๆ กจ็ะคงความส าคญัเพียงช่วงเวลาหน่ึง ๆ 
เท่านั้น ดงันั้น การก าหนดกรอบรูปแบบจะช่วยในการบริหารดา้นการตลาดใหส้ามารถก าหนด 
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจบริการของตนเองได ้รายละเอียดของแต่ละองคป์ระกอบ 
มีดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
ใหพ้ึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย 
สินคา้ บริการ ความคิดสถานท่ีองคก์ารหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)  
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ 
ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี คือ ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product 
differentiation) พิจารณาจากองคป์ระกอบของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น  
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่ง 
ท่ีแตกต่าง และคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมายการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development)  
เพื่อใหผ้ลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถ 
ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
 2.  ดา้นราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคาตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ 
ค่านายหนา้ และเง่ือนไขการช าระเงินสินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าใหบ้ริการต่าง ๆ 
มีความแตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บบริการโดยเทียบระหวา่ง 
ราคากบัคุณภาพบริการ 
 3.  ดา้นสถานท่ี (Place) ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการ และความยากง่ายของการเขา้ถึงปัจจยั 
ท่ีส าคญัของการตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นไม่ใช่แต่เฉพาะการเนน้ 
ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้น ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัทีส าคญัต่อการเขา้ถึงการบริการอีกดว้ย การเลือกใชบ้ริการ 
ของลูกคา้ ท าเลท่ีตั้งเป็นส่วนประกอบท่ีท าใหลู้กคา้เลือกท่ีจะใชบ้ริการ กส็ามารถท าใหไ้ม่มีลูกคา้
มาใชบ้ริการ หากท าเลท่ีตั้ง ตั้งอยูใ่นต าแหน่งท่ีไม่เหมาะสม ลูกคา้มีความไม่สะดวกในการเดินทาง
มาใชบ้ริการกส็ามารถท าใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการ 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย 
ท าการขาย (Personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No personal selling) เคร่ืองมือ 
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรอหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกั 
ในการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated marketing communication 
(IMC)) โดยพจิารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดหมายร่วมกนัได้
เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัดงัน้ีคือ การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกบัองคก์ารและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ ์กลยทุธ์ 
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างงานโฆษณา (Creative strategy) และยทุธวิธี 
การโฆษณา (Advertising tactics) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) การส่งเสริมการขาย (Sale 
promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือการโฆษณา การขายโดยใหข่้าว และ 
การประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation) การใหข่้าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการท่ีไม่ตอ้งจ่ายเงินส่วนการประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ 
Direct response marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีประกอบดว้ย การขายทางโทรทศัน์ 
วิทยหุรือหนงัสือพิมพซ่ึ์งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง 
 5.  ดา้นบุคคล (People) บุคคลจะประกอบไปดว้ย 2 ประเดน็ ดงัน้ี 
  5.1  บทบาทของบุคคล ส าหรับธุรกิจบริการ ผูบ้ริการนอกขากจะท าหนา้ท่ีผลิตบริการ
แลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 
  5.2  ความสมัพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการลูกคา้รายหน่ึง อาจมีผลมาจาก
ลูกคา้รายอ่ืนมาแนะน า ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป 
แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบกคื็อ การควบคุมระดบัคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบั
คงท่ี 
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 6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) ธุรกิจบริการจ านวนนอ้ยมากท่ีไม่มี
ลกัษณะทางกายภาพของบริการเขา้มาเก่ียวขอ้ง ดงัส่วนประกอบท่ีเป็นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ 
อยูบ่า้งกจ็ะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ เช่น ค าวา่ ลกัษณะทางกายภาพ หมายความ
รวมถึงสภาพแวดลอ้ม เช่น การตกแต่งบรรยากาศ สีสนั รูปแบบร้านท่ีบริการ เสียง เป็นตน้ ตวัอยา่ง
บริการท่ีสามารถใชล้กัษณะทางกายภาพไปสนบัสนุนการขายได ้เช่น บริการรถเช่า ฉลากของ 
สายการบินหรือการบรรจุหีบห่อของร้านซกัแหง้ท่ีตอ้งเนน้ความสะอาด เป็นตน้  
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจหรือบริการ กระบวนการในการส่งมอบ 
การบริการ มีความส าคญัเช่นเดียวกบัทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ชบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้
อยา่งดีกไ็ม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ได ้เช่น การเขา้แถวรอระบบการส่งมอบบริการ การครอบคลุม
ถึงนโยบาย และกระบวนการท่ีน ามาใชร้ะดบัการใชเ้คร่ืองกลในการใหบ้ริการ อ านาจตดัสินใจของ
พนกังานการท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการใหบ้ริการ อยา่งไรกต็ามความส าคญัของ
ประเดน็ปัญหาดงักล่าว ไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญั 
ต่อฝ่ายการตลาดดว้ยเน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้า่การจดัการ 
ทางตลาดกค็วรครอบคลุมถึงประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย  
 Kotler (2000 อา้งถึงใน อ านาจ ธีระวณิช, 2546, หนา้ 123-139) ไดใ้หแ้นวคิด 
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service marketing mix) ไวว้า่เป็นแนวคิด 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จ าเป็น
จะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยทุธ์ 
การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้
คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชนแ์ละคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้(Tangigle products) 
และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible products) 
 2.  ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้น การก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจนและง่าย 
ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ
ส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า 
และคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location)  
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และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 
 4.  ดา้นการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสาร
ใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม 
การใชบ้ริการ และเป็นกญุแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
 5.  ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั
เป็นความสมัพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถ 
ในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6.  ดา้นกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence/ Environment and presentation) 
เป็นแสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม  
โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพือ่สร้างคุณค่า
ใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  
และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้นขา้งตน้เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลุยทธ์ต่าง ๆ 
ทางดา้นการตลาดของธุรกิจท่ีจะตอ้งมีการจดัส่วนประสมแต่ละอยา่งใหมี้ความเหมาะสมกบั
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปไม่มีสูตรท่ีตายตวั 
 สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีองคป์ระกอบส าคญั 7 ดา้น เรียกวา่ 7P’s
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ/์ บริการ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี (Place)  
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 
กระบวนการ (Process) ซ่ึงผูว้ิจยัจึงไดน้ ามาเป็นตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขป้ายทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 
 ความหมายของค าว่า “แรงจูงใจ” 
 Walter (1978, p. 218 อา้งถึงใน กาญจนา กนัโต, 2550, หนา้ 31) กล่าววา่ แรงจูงใจ
หมายถึง บางส่ิงบางอยา่งท่ีอยูภ่ายในตวัของบุคคลท่ีมีผลท าใหบุ้คคลตอ้งกระท าหรือเคล่ือนไหว
หรือมีพฤติกรรมในลกัษณะท่ีมีเป้าหมาย 
 Loudon and Bitta (1988, p. 368 อา้งถึงใน กาญจนา กนัโต, 2550, หนา้ 31) กล่าววา่ 
แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะท่ีอยูภ่ายในตวัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นพลงัท าใหร่้างกายมีการเคล่ือนไหว 
ไปในทิศทางท่ีมีเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกไวแ้ลว้ซ่ึงมกัจะเป็นเป้าหมายท่ีมีอยูใ่นภาวะส่ิงแวดลอ้ม 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 54) กล่าววา่ แรงจูงใจหมายถึงพลงักระตุน้ (Drive) ภายใน 
ของแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลเกิดการปฏิบติั 
 สรุปไดว้า่ แรงจูงใจหมายถึงการท่ีบุคคลไดรั้บการกระตุน้จากปัจจยัภายนอกและภายใน
เพื่อใหเ้กิดการกระท าหรือพฤติกรรมบางอยา่งท่ีตอ้งการ 
 สาเหตุของการเกดิแรงจูงใจ 
 พิบูล ทีปะปาล (2545, หนา้ 156-159 อา้งถึงใน กาญจนา กนัโต, 2550, หนา้ 32) กล่าววา่
สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจมีหลายกรณี ดงัน้ี 
 1.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product buying motives) ไดแ้ก่ แรงจูงใจ 
ท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมาเพื่อสนองความตอ้งการ 
ของตนใหไ้ดรั้บความพอใจเน่ืองจากสินคา้และบริการท่ีน ามาสนองความตอ้งการนั้นมากมาย 
แต่เงินท่ีจะน ามาซ้ือสินคา้เหล่านั้น มีจ ากดัผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใด 
อยา่งหน่ึงตามก าลงัอ านาจซ้ือของเขา 
 2.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational buying motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจาก 
การใคร่ครวญพินิจพจิารณาของผูซ้ื้ออยา่งมีเหตุผลก่อนวา่ท าไมจึงซ้ือสินคา้ชนิดนั้นแรงกระตุน้
ประเภทน้ีในท่ีน้ีจะยกตวัอยา่งเป็นรถยนต ์ไดแ้ก่ 
  2.1  ความประหยดั (Economy) หมายถึง ความประหยดัในการซ้ือและใช ้เช่น 
ในปัจจุบนันิยมใชร้ถยนตข์นาดเลก็มากกวา่รถยนตข์นาดใหญ่เพราะรถยนตข์นาดเลก็ถูกกวา่ 
และประหยดัค่าน ้ามนัไดม้ากกวา่ เป็นตน้ 
  2.2  ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช ้(Efficiency and capacity) เช่น  
คนนิยมยางเรเดียลกเ็พราะมีประสิทธิภาพในการเกาะถนนไดดี้กวา่ยางรถยนตธ์รรมดาหรือบางคน
ซ้ือนาฬิกาโอเมกา้กเ็พราะเช่ือวา่มีความเท่ียงตรงในการรักษาเวลาดี เป็นตน้ 
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  2.3  ความเช่ือถือได ้(Dependability) เป็นแรงจูงใจในการซ้ือท่ีมีความส าคญัมาก 
อยา่งหน่ึงปกติผูผ้ลิตหรือผูข้ายมกัจะมีสญัญาประกนัสินคา้ใหเ้ช่นรับประกนัภายใน 1 ปี  
หรือจะซ่อมใหฟ้รีเม่ือช ารุด เป็นตน้ 
  2.4  ความทนทานถาวร (Durability) เช่น บางคนนิยมใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ท ามาจากสหรัฐฯ
หรือจากประเทศทางตะวนัตกมากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตมาจากประเทศญ่ีปุ่นเพราะคิดวา่ผลิตภณัฑ์
จากประเทศญ่ีปุ่นมกัไม่ค่อยคงทนถาวร เป็นตน้ 
  2.5  ความสะดวกในการใช ้(Convenience) เช่น การนิยมใชร้ถยนตอ์ตัโนมติั 
เพราะจะไดไ้ม่ยุง่ยากในการเขา้เกียร์เป็นตน้ 
 3.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional buying motive) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
  3.1  การเอาอยา่งแข่งดีกนั (Emulation) เช่น เม่ือเห็นเพื่อนฝงูญาติมิตรหรือเพื่อนบา้น
ใกลเ้คียงมีอะไรเด่นตนเองกพ็ยายามไปขวนขวายหาซ้ือมาบา้งเพื่อไม่ใหน้อ้ยหนา้เขา เป็นตน้ 
  3.2  ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น ตอ้งการแต่งตวัดว้ยเส้ือผา้ 
ท่ีทนัสมยัหรือน าแฟชัน่เพื่อแสดงจุดเด่นไม่ซ ้าแบบใคร เป็นตน้ 
  3.3  ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวก
ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศพวกน้ีจะรอคอยจนกวา่คนอ่ืนเขาซ้ือกนัหรือซ้ือตามบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
ท่ีช่ืนชอบ เป็นตน้ 
  3.4  ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดผูซ้ื้อตอ้งการ 
ความสะดวกสบายในการท างานท่ีเป็นอยูก่ารผอ่นแรงหรือการพกัผอ่น เป็นตน้ 
  3.5  ตอ้งการความส าราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and pleasure) เป็นแรงจูงใจ 
ท่ีเกิดจากผูซ้ื้อตอ้งการความสนุกสนานเพลิดเพลิน เช่น การซ้ือวิทยมุาฟังเป็นตน้ 
  3.6  ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิง่ถือดี 
หรือความปรารถนาเก่ียวกบัศกัด์ิศรีเกียรติคุณ เช่น ชอบซ้ือรถขนาดใหญ่เพื่อใหส้งัคมยอมรับวา่ 
เป็นคนมีเกียรติ เป็นตน้ 
 4.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage Buying Motives) เกิดจากสาเหตุ
ดงัต่อไปน้ี 
  4.1  ใหบ้ริการดีเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory services) 
  4.2  ราคายอ่มเยาสมเหตุสมผล (Reasonable prices) 
  4.3  ท าเลท่ีตั้งของร้านสะดวกในการท่ีจะไปซ้ือ (Good access to location) 
  4.4  มีสินคา้ใหเ้ลือกไดห้ลายอยา่ง (Abundant of assortments) เช่น หา้งสรรพสินคา้
เซ็นทรัล เป็นตน้ 
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  4.5  ช่ือเสียงของร้าน (Goodwill or image) ดีเป็นท่ีเช่ือถือได ้
  4.6  ความเคยชินเก่ียวกบันิสยัการซ้ือ (Buying habits) เช่น การเคยซ้ือสินคา้ 
จากร้านใดร้านหน่ึงมาเป็นเวลานานแลว้ เป็นตน้ 
 ธรรมชาติของแรงจูงใจ 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 54) กล่าววา่ แรงจูงใจเป็นส่ิงท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัการตดัสินใจซ้ือ 
ของผูบ้ริโภคธรรมชาติของแรงจูงใจ (Nature of motive) ของมนุษยป์ระกอบดว้ย 
 1.  แรงจูงใจท่ีมีพื้นฐานมาจากความตอ้งการ (Based on needs) คือ มีแรงจูงใจเกิดข้ึน 
จากความตอ้งการซ่ึงความตอ้งการแบบน้ีมีกไ็ดห้รือไม่มีกไ็ดซ่ึ้งไม่จดัเป็นแรงจูงใจเม่ือไรท่ี 
ความตอ้งการมีความรุนแรงข้ึนจนเกิดความตึงเครียดและกลายเป็นแรงจูงใจข้ึนมา 
 2.  แรงจูงใจเป็นความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด (Frustration) 
 3.  การมุ่งหมายความส าคญัไปท่ีเป้าหมาย (Goal-directed) คือ การพยายามท่ีจะแกไ้ข
ปัญหาต่าง ๆ ซ่ึงจะตอ้งมีทิศทางท่ีแน่ชดั และทิศทางท่ีวา่นั้นจะตอ้งมุ่งตรงเขา้สู่เป้าหมายของชีวิต
เป็นการรวมพลงั 
 4.  การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the efforts) เม่ือพยายามจะรวมพลงั 
รวมความพยายามต่าง ๆ ทั้งหลายเพื่อจะบรรลุเป้าหมายท่ีเราตอ้งการจะแกไ้ขใหไ้ดก้ารจูงใจเป็นส่ิง
กระตุน้ใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมการแสดงออกดงันั้นการศึกษาทฤษฎีการจูงใจจึงท าใหผู้ว้ิจยัไดเ้ขา้ใจ
ถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อส่ิงท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมผูว้ิจยัจึงน าทฤษฎีมาท าเป็นกรอบแนวความคิด
และออกแบบสอบถาม 
 

หลกัการที่เกีย่วข้องกบัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต์ 
 ข้อมูลของกองทุนเพ่ือความปลอดภัยในการใช้รถใช้ถนน (กปถ.) 
 สืบเน่ืองมาจากกรมการขนส่งทางบกเป็นหน่วยงานท่ีรับผดิชอบในการใชร้ถใชถ้นน 
และท่ีผา่นมาไดมี้การจดัท าโครงการหรือแผนงานต่าง ๆ เพื่อรณรงคก์ารใชร้ถใชถ้นนอยา่งปลอดภยั 
แต่ดว้ยงบประมาณการสนบัสนุนท่ีไม่เพยีงพอ ส่งผลใหก้ารด าเนินการอยูใ่นวงจ ากดัและท าให ้
การแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ท าไดเ้พียงระดบัหน่ึงเท่านั้น ประกอบกบัมีพระราชบญัญติัรถยนต ์(ฉบบัท่ี 
12) พ.ศ. 2546 ใหมี้การน าหมายเลขทะเบียนรถท่ีเป็นท่ีนิยมของประชาชน ตามท่ีก าหนดไว ้
ในกฎกระทรวงออกมาประมูลเป็นการทัว่ไป และใหน้ าเงินรายไดจ้ากการประมูลทั้งหมด 
เขา้กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน (กปถ.) ท่ีตั้งข้ึนตามมาตรา 10/ 2 แห่ง
พระราชบญัญติัรถยนต ์พ.ศ. 2522 (กรมการขนส่งทางบก, 2550) 
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 วตัถุประสงค์ 
 กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นนมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.  น าไปสู่การพฒันาแผนงานของกรมการขนส่งทางบกท่ีมุ่งลดอุบติัเหตุทางถนน
โดยเฉพาะ 
 2.  ช่วยใหผู้พ้กิารไดรั้บความดูแลเร่ืองอุปกรณ์ นอกเหนือจากพระราชบญัญติัคุม้ครอง
ผูป้ระสบภยัจากรถ พ.ศ. 2535 
 3.  น าไปสู่การคน้ควา้วจิยัท่ีเอ้ือกบัการพฒันานโยบายแผนงานโครงการ 
 วสัิยทศัน์ 
 เป็นกลไกพฒันาสร้างเสริมความปลอดภยัทางถนนอยา่งย ัง่ยนื มุ่งเสริมการป้องกนั 
และสร้างส านึกแห่งความปลอดภยั เพื่อลดอนัตรายจากการใชร้ถใชถ้นนและเพิ่มคุณภาพชีวิตท่ีดี
ของสงัคมไทย (กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน, 2550) 
 พนัธกจิ 
 กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นนมีพนัธกิจ ดงัน้ี  
 1.  ช่วยเหลืออุดหนุนค่าใชจ่้ายเพื่อการลดอุบติัเหตุทางถนน ตามโครงการหรือแผนงาน
ของกรมการขนส่งทางบก 
 2.  ช่วยเหลือค่าอุปกรณ์ช่วยเหลือผูพ้ิการอนัเน่ืองมาจากการประสบภยัท่ีเกิดจากการใช้
รถใชถ้นน ในส่วนท่ีนอกเหนือจากค่าสินไหมทดแทน ตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูป้ระสบภยั 
จากรถ พ.ศ. 2535 ทั้งน้ีตามหลกัเกณฑว์ิธีการและเง่ือนไขท่ีอธิบดีกรมการขนส่งทางบกก าหนด  
โดยไดรั้บความเห็นชอบของคณะกรรมการกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน 
 3.  สนบัสนุนและส่งเสริมการวิจยัเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน 
 4.  อุดหนุนการจดัประมูลหมายเลขทะเบียนรถ อุดหนุนการบริหารงานกองทุน 
และอุดหนุนการด าเนินการอ่ืน ๆ อนัจ าเป็นของกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน 
 เป้าประสงค์ 
 ลดความสูญเสียอนัเกิดจากอุบติัเหตุทางถนน 
 ยุทธศาสตร์ 
 ส่งเสริมสนบัสนุนใหเ้กิดการยกระดบัความปลอดภยัของยานยนตแ์ละระบบขนส่ง 
และเสริมดว้ยมาตรการดา้นการส่ือสารประชาสัมพนัธ์ ฝึกอบรม  
 การขอใช้เงินกองทุน 
 เน่ืองจากกฎกระทรวงก าหนดหลกัเกณฑ ์วธีิการและเง่ือนไขการด ารงต าแหน่ง 
และการปฏิบติัหนา้ท่ีท่ีกรรมการการบริหารกองทุนและการใชจ่้ายเงินกองทุนเพื่อความปลอดภยั 
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ในการใชร้ถ ใชถ้นน พ.ศ. 2547 ไดก้ าหนดไวใ้นหมวด 3 การใชจ่้ายเงินกองทุน ขอ้ 16 วา่ 
เงินกองทุนใหใ้ชไ้ดโ้ดยไดรั้บอนุมติัจากคณะกรรมการในกรณีต่อไปน้ี  
 1.  เป็นเงินช่วยเหลือ เงินอุดหนุนหรือค่าใชจ่้ายเพื่อการลดอุบติัเหตุ ตามโครงการ 
หรือแผนงานของกรมการขนส่งทางบก 
 2.  เป็นเงินค่าอุปกรณ์ช่วยเหลือผูพ้ิการ อนัเน่ืองมาจากการประสบภยัท่ีเกิดจากการใชร้ถ
ใชถ้นน ในส่วนท่ีนอกเหนือจากค่าสินไหมทดแทน ตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูป้ระสบภยั 
จากรถ พ.ศ. 2535 ทั้งน้ีตามหลกัเกณฑว์ิธีการและเง่ือนไขท่ีอธิบดีก าหนด โดยความเห็นชอบของ
คณะกรรมการ 
 3.  เป็นค่าใชจ่้ายในการสนบัสนุนและส่งเสริมการศึกษาวิจยัเพื่อความปลอดภยัในการใช้
รถใชถ้นน 
 4.  เป็นค่าใชจ่้ายในการจดัประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ค่าใชจ่้ายในการบริหารงาน
กองทุน และค่าใชจ่้ายในการด าเนินการอ่ืนอนัจ าเป็นของกองทุน เช่น ค่าใชจ่้ายการพมิพเ์อกสาร 
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินคดี ติดตามคดี การด าเนินการยดึและอายดั การขายทอดตลาดทรัพยสิ์น 
ค่าใชจ่้ายในการฟ้องร้องไล่เบ้ีย หรือเรียกเงินคืนกองทุน และค่าใชจ่้ายในการตรวจสอบบญัชี  
ตามท่ีส านกังานตรวจเงินแผน่ดินก าหนด (กรมการขนส่งทางบก, 2548, หนา้ 12) 
 การบริหารการจัดการประมูลหมายเลขทะเบียนรถ 
 คณะกรรมการก าหนดหลกัเกณฑว์ิธีการประมูล 
 รองอธิบดีกรมการขนส่งทางบก (ฝ่ายปฏิบติัการ) เป็นประธาน  
 คณะกรรมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผูอ้  านวยการส านกัมาตรฐานงานทะเบียนและภาษีรถ เป็นประธานคณะกรรมการจดัการ
ประมูล 
 คณะกรรมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถในเขตส่วนภูมิภาค 
 ผูว้า่ราชการจงัหวดั  เป็นประธานคณะกรรมการจดัการประมูล 
 คณะท างานควบคุมดูแลการประมูลในกรุงเทพมหานครจ านวน 4 ชุด 
 ชุดท่ี 1 หวัหนา้ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน เป็นประธาน
คณะท างาน 
 ชุดท่ี 2 หวัหนา้ส่วนทะเบียนรถขนส่ง เป็นประธานคณะท างาน 
 ชุดท่ี 3 หวัหนา้ส่วนทะเบียนรถยนต ์เป็นประธานคณะท างาน 
 ชุดท่ี 4 หวัหนา้กลุ่มพฒันาระบบทะเบียนและภาษีรถ เป็นประธานคณะท างาน 
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 ประกาศกรมการขนส่งทางบก 
 ประกาศกรมการขนส่งทางบกเร่ือง ก าหนดหลกัเกณฑ ์วิธีการ ระยะเวลา และเง่ือนไข
การประมูลหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของประชาชน พ.ศ. 2555 ลงวนัท่ี 13 
กนัยายน พ.ศ. 2555 ก าหนดไวว้า่ 
 ตามท่ีไดมี้ประกาศกรมการขนส่งทางบก เร่ือง การก าหนดหลกัเกณฑ ์วิธีการ ระยะเวลา
และเง่ือนไขการประมูลหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของประชาชน พ.ศ. 2554 
ลงวนัท่ี 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2554 ไวแ้ลว้นั้น 
 โดยท่ีเป็นการสมควรแกไ้ข ปรับปรุงหลกัเกณฑ ์วิธีการ และเง่ือนไขการประมูล
หมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของประชาชนตามพระราชบญัญติัรถยนต ์พ.ศ.
2522 เสียใหม่ เพื่อใหก้ารประมูลหมายเลขทะเบียนมีความเหมาะสมมากยิง่ข้ึน อาศยัอ านาจ 
ตามความในมาตรา 10/ 1 แห่งพระราชบญัญติัรถยนต ์พ.ศ. 2522 ซ่ึงแกไ้ขเพิ่มเติม 
โดยพระราชบญัญติัรถยนต ์(ฉบบัท่ี 12) พ.ศ. 2546 อธิบดีกรมการขนส่งทางบกจึงออกประกาศ
ก าหนดหลกัเกณฑ ์วิธีการ ระยะเวลาและเง่ือนไข การประมูลหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการ
หรือเป็นท่ีนิยมของประชาชนไวด้งัต่อไปน้ี 
 ขอ้ 1 ใหย้กเลิกประกาศกรมการขนส่งทางบก เร่ือง ก าหนดหลกัเกณฑ ์วิธีการ ระยะเวลา 
และเง่ือนไขการประมูลหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของประชาชน พ.ศ. 2554   
ลงวนัท่ี 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2554 
 ขอ้ 2 ใหมี้ “คณะกรรมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถในกรุงเทพมหานคร” 
และ “คณะกรรมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถในส่วนภูมิภาค” โดยใหมี้อ านาจหนา้ท่ี 
ดงัน้ี 
  (1) ควบคุม ดูแลการจดัประมูลหมายเลขทะเบียนใหเ้ป็นไปดว้ยความเรียบร้อย ยกเลิกผล
การประมูลหมายเลขทะเบียนใด ๆ สัง่ยติุ หรือเล่ือนการประมูลออกไป รวมทั้งก าหนดวนัประมูล 
ข้ึนใหม่ส าหรับแต่ละหมายเลขทะเบียนหรือทั้งหมด แมจ้ะไดมี้ประกาศผลการประมูลไปแลว้กต็าม 
เม่ือพิจารณาเห็นวา่การประมูลเป็นไปโดยไม่โปร่งใส ไม่เป็นธรรม หรือมีเหตุผลอ่ืนอนัสมควร 
  (2) วินิจฉยัหรือออกค าสัง่ใด ๆ เพื่อใหก้ารประมูลเป็นไปดว้ยความเรียบร้อย โปร่งใส 
เป็นธรรม และเป็นไปตามหลกัเกณฑท่ี์กรมการขนส่งทางบกก าหนด 
  ค  าวินิจฉยัหรือค าสัง่ของคณะกรรมการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถ 
ใหเ้ป็นท่ีสุด 
 ขอ้ 3 การประมูลหมายเลขทะเบียนใหด้ าเนินการโดยวิธีการอยา่งหน่ึงอยา่งใด ดงัน้ี 
  (1) การประมูลทางวาจา (เคาะไม)้ คือ การเขา้ร่วมประมูล ณ สถานท่ีท่ีจดัการประมูล 
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  (2) การประมูลทางอินเตอร์เน็ต คือ การเขา้ร่วมประมูลตามวนัและเวลาท่ีมีการประมูล
ผา่นทางเวบ็ไซต ์ตามท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนดซ่ึงมี 2 แบบ คือ 
   (ก) การประมูลทางอินเตอร์เน็ตแบบปกติ ซ่ึงผูป้ระมูลจะใชว้ิธีการเสนอราคา 
ผา่นระบบอินเตอร์เน็ตไปพร้อมกนัในวนัและเวลาท่ีมีการประมูลจริงและอาจมีการถ่ายทอดสด 
การประมูลจากสถานท่ี การประมูลจริงผา่นทางเวบ็ไซตด์ว้ย 
   (ข) การประมูลทางอินเตอร์เน็ตแบบเสนอราคาล่วงหนา้ (Maximum  bid)  
ซ่ึงผูป้ระมูล จะตั้งราคาประมูลสูงสุดไวล่้วงหนา้ก่อนการประมูลหมายเลขทะเบียนจริงจะเร่ิมข้ึน 
   การประมูลหมายเลขทะเบียนทางอินเตอร์เน็ต ผูป้ระมูลจะตอ้งใชอิ้นเตอร์เน็ต 
ท่ีมีความเร็ว ไม่ต ่ากวา่ 1 เมก็กะไบท ์(1MB) และจะใชใ้นเขตจงัหวดัใด พื้นท่ีใด ใหเ้ป็นไป 
ตามความพร้อมของแต่ละจงัหวดั 
  (3) การประมูลทางโทรศพัท ์คือ การเขา้ร่วมประมูลตามวนัและเวลาท่ีมีการประมูล
ผา่นทางระบบโทรศพัท ์ 
 ขอ้ 4 การประมูลหมายเลขทะเบียนหมวดอกัษรใดหรือหมายเลขทะเบียนใด เม่ือใด  
ใหเ้ป็นไปตามท่ีกรมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัประกาศก าหนด แลว้แต่กรณี 
 ใหก้รมการขนส่งทางบก หรือส านกังานขนส่งจงัหวดั มีอ านาจออกประกาศเพื่อน า
หมายเลขทะเบียนท่ีมีผูค้า้งช าระราคาประมูลของกรมการขนส่งทางบกหรือของส านกังานขนส่ง
จงัหวดัต่าง ๆ ออกเปิดประมูลใหม่ตามวนั เวลา และสถานท่ีท่ีเห็นสมควร 
 ขอ้ 5 ผูป้ระสงคจ์ะเขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียนสามารถลงทะเบียนได ้ดงัน้ี 
  (1) การประมูลทางวาจา (เคาะไม)้  
   (ก) ส่วนกลางลงทะเบียนไดท่ี้ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถ 
ใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก ในวนัและเวลาราชการและส่วนภูมิภาคลงทะเบียนไดท่ี้ ส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูลหมายเลขทะเบียน ในวนัและเวลาราชการ 
   (ข) ลงทะเบียน ณ สถานท่ีจดัการประมูลในวนัท่ีมีการประมูลหมายเลขทะเบียน 
ตั้งแต่เวลา 08.30 น. เป็นตน้ไป 
  (2) การประมูลทางอินเตอร์เน็ต  
   (ก) ลงทะเบียนไดท่ี้ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน  
กรมการขนส่งทางบก ในวนัและเวลาราชการ และส่วนภูมิภาคลงทะเบียนไดท่ี้ส านกังานขนส่ง
จงัหวดัท่ีจดัการประมูลหมายเลขทะเบียน ในวนัและเวลาราชการ 
   (ข) ลงทะเบียนผา่นทางเวบ็ไซต ์ตามท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนด 
  (3) การประมูลทางโทรศพัท ์ 
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   (ก)  ส่วนกลางลงทะเบียนไดท่ี้ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถ 
ใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก ในวนัและเวลาราชการและส่วนภูมิภาคลงทะเบียนไดท่ี้ ส านกังาน 
ขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูลหมายเลขทะเบียน ในวนัและเวลาราชการ 
   (ข) ลงทะเบียน ณ สถานท่ีจดัการประมูลในวนัท่ีมีการประมูลหมายเลขทะเบียน 
ตั้งแต่เวลา 08.30 น. เป็นตน้ไป 
   (ค) ลงทะเบียนผา่นทางเวบ็ไซตต์ามท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนด 
   (ง) ลงทะเบียนผา่นทางโทรศพัทต์ามวิธีการท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนด 
 ขอ้ 6 ผูท่ี้ลงทะเบียนประมูลหมายเลขทะเบียนตอ้งวางหลกัประกนัการประมูลตามอตัรา
ท่ีก าหนดไวท้า้ยประกาศน้ี พร้อมยืน่เอกสารหลกัฐาน ดงัต่อไปน้ี 
  (1) บุคคลธรรมดา  
   (ก) ภาพถ่ายบตัรประจ าตวัประชาชน หรือภาพถ่ายใบส าคญัประจ าตวัคนต่างดา้ว 
แลว้แต่กรณี  
   (ข) หนงัสือมอบอ านาจ ในกรณีไม่มาด าเนินการดว้ยตนเอง 
  (2) นิติบุคคล  
   (ก) หนงัสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล  
   (ข) ภาพถ่ายบตัรประจ าตวัประชาชน หรือภาพถ่ายใบส าคญัประจ าตวั คนต่างดา้ว
ของผูเ้ป็นหุน้ส่วนหรือของกรรมการบริษทัท่ีมีอ านาจลงนามผกูพนันิติบุคคลทุกคน   
   (ค) หนงัสือมอบอ านาจ ในกรณีไม่มาด าเนินการดว้ยตนเอง  
  ในกรณีลงทะเบียนผา่นทางเวบ็ไซตใ์หผู้ล้งทะเบียนน าส่งหลกัฐานตาม (1) และ (2) 
แลว้แต่กรณี พร้อมดว้ยหลกัฐานการโอนเงินค่าหลกัประกนัก่อนถึงวนัประมูลทางโทรสาร 
ใหส้ านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก หรือส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูล แลว้แต่กรณี  
 ขอ้ 7 การด าเนินการประมูลหมายเลขทะเบียนซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยม 
ของประชาชนจ านวน 301 หมายเลข ใหด้ าเนินการประมูลตามกลุ่มหมายเลขทะเบียนท่ีก าหนดไว ้
ทา้ยประกาศน้ี 
 ขอ้ 8 ผูเ้ขา้ร่วมประมูลทางวาจาและอินเตอร์เน็ตสามารถเสนอราคาและสูร้าคาได ้
เฉพาะในกลุ่มหมายเลขทะเบียนท่ีตนมีจ านวนเงินวางหลกัประกนัเพียงพอหรือสูงกวา่อตัราท่ีก าหนด
ไวท้า้ยประกาศน้ี  
 ผูเ้ขา้ร่วมประมูลทางโทรศพัทจ์ะเสนอราคาและสูร้าคาไดเ้ฉพาะหมายเลขทะเบียน 
ท่ีไดร้ะบุไวข้ณะลงทะเบียนเท่านั้น       
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 ขอ้ 9 ผูเ้ขา้ร่วมประมูลทางวาจา (เคาะไม)้ ท่ีลงทะเบียนและไดว้างหลกัประกนัแลว้ 
จะไดรั้บแผน่ป้ายเสนอราคา (Bidding card) หน่ึงอนัเพื่อใชท้  าการประมูลในวนัประมูลหมายเลข 
ทะเบียน ส าหรับผูเ้ขา้ร่วมประมูลทางอินเตอร์เน็ต จะไดรั้บรหสัผา่น (Password) ก่อนเร่ิมการประมูล 
และในกรณีประมูล ทางโทรศพัทผ์ูเ้ขา้ประมูลตอ้งยนืยนัขอ้มูลส่วนบุคคลก่อนเร่ิมการประมูล 
 ขอ้ 10 การเสนอราคาในแต่ละหมายเลขใหเ้ป็นไป ดงัน้ี 
  (1) การประมูลทางวาจา (เคาะไม)้ ใหใ้ชว้ธีิยกแผน่ป้ายเสนอราคา (Bidding card)  
  (2) การประมูลทางอินเตอร์เน็ต 
   (ก) การประมูลทางอินเตอร์เน็ตแบบปกติ ใหใ้ชว้ิธีการเคาะเสนอราคาผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ตตามท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนด 
   (ข) การประมูลทางอินเตอร์เน็ตแบบเสนอราคาล่วงหนา้ (Maximum bid)  
ใหผู้ป้ระมูลตั้งราคาประมูลสูงสุดไวล่้วงหนา้ก่อนท่ีการประมูลหมายเลขทะเบียนจริงจะเร่ิมข้ึน 
และระบบจะด าเนินการประมูลต่อใหเ้สมือนหน่ึงผูป้ระมูลเขา้ร่วมประมูลดว้ยตนเอง ซ่ึงหากมีการตั้ง
ราคาเท่ากนั ระบบจะสัง่ใหรั้บราคาของ ผูป้ระมูลแบบเสนอราคาล่วงหนา้เขา้มาก่อนโดยอตัโนมติั 
เม่ือเสร็จส้ินการประมูลหมายเลขทะเบียนแลว้ใหมี้การแจง้ผลการประมูลทางจดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ 
(E-mail) หรือขอ้ความสั้น (SMS) ใหผู้ป้ระมูลทราบ 
  (3) การประมูลทางโทรศพัท ์ใหใ้ชว้ิธีการเคาะเสนอราคาผา่นระบบโทรศพัท ์โดยมี
เจา้หนา้ท่ีเป็นผูข้านราคาใหผู้ป้ระมูลทราบ ในการเสนอราคาแต่ละคร้ังจะตอ้งไดรั้บความยนิยอม 
จากผูป้ระมูลและใหมี้การบนัทึกการสนทนาไวด้ว้ย เม่ือเสร็จส้ินการประมูลหมายเลขทะเบียนแลว้ 
ใหมี้การแจง้ผลการประมูล ทางจดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ (E-mail) หรือขอ้ความสั้น (SMS) ใหผู้ป้ระมูล
ทราบ 
 ขอ้ 11 เง่ือนไขการเสนอราคาใหเ้ป็นไป ดงัน้ี  
  (1) การเสนอราคาคร้ังแรกตอ้งไม่ต ่ากวา่ราคาเร่ิมตน้ท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนดไว้
ทา้ยประกาศน้ี และการเสนอราคาในแต่ละคร้ังถดัไปตอ้งเป็นการเสนอราคาเพิ่มข้ึนตามราคา 
ท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนดแต่สามารถเสนอราคาเพิ่มข้ึนสูงกวา่อีกได ้โดยราคาท่ีเสนอเพิ่ม
สูงข้ึนจะตอ้งไม่นอ้ยกวา่ช่วงราคาท่ีกรมการขนส่งทางบกก าหนดไว ้
  (2) ในกรณีมีการเสนอราคาเท่ากนัระหวา่งผูป้ระมูลดว้ยวาจา ผูป้ระมูลทางโทรศพัท ์
และผูป้ระมูลทางอินเตอร์เน็ต กรมการขนส่งทางบกสงวนสิทธ์ิใหผู้ป้ระมูลทางอินเตอร์เน็ตไดสิ้ทธิ 
ในการเสนอราคาของหมายเลขทะเบียนนั้นก่อน 
  (3) ในกรณีมีการประมูลทางอินเตอร์เน็ตแบบเสนอราคาล่วงหนา้ ระบบจะด าเนินการ
เพิ่มราคาประมูลไปตามล าดบัราคาท่ีเพิ่มข้ึนของแต่ละกลุ่มหมายเลข จนถึงราคาสูงสุดท่ีผูป้ระมูล
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หมายเลขทะเบียนแบบเสนอราคาล่วงหนา้ไดต้ั้งไว ้ซ่ึงถา้ราคาสูงสุดของการประมูลหมายเลข
ทะเบียนในวนัท่ีมีการประมูลจริงไม่ถึงราคาท่ีผูป้ระมูลหมายเลขทะเบียนแบบเสนอราคาล่วงหนา้ 
ไดต้ั้งไวจ้ะถือวา่ผูป้ระมูลหมายเลขทะเบียนแบบเสนอราคาล่วงหนา้นั้นชนะการประมูลส าหรับ
หมายเลขทะเบียนนั้น แต่ถา้ราคาในการประมูลหมายเลขทะเบียนในวนัท่ีมีการประมูลจริงสูงกวา่ 
ราคาสูงสุดท่ีผูป้ระมูลหมายเลขทะเบียนแบบเสนอราคาล่วงหนา้ตั้งไว ้กจ็ะถือวา่ผูป้ระมูลหมายเลข
ทะเบียนท่ีใหร้าคาสูงสุดในวนัท่ีประมูลจริงชนะการประมูลส าหรับหมายเลขทะเบียนนั้น 
  (4) การชนะการประมูลของผูเ้สนอราคาสูงสุด ใหมี้ผลตั้งแต่มีการนบัถึงสาม และมี 
การเคาะไมถ้า้ก่อนนบัถึงสามมีผูเ้สนอราคาสูงข้ึนไป ใหถื้อวา่ยงัไม่มีผูช้นะการประมูล และใหเ้ร่ิม   
ตั้งตน้ร้องขานราคาท่ีเสนอข้ึนใหม่ หากนบัสามแลว้ผูป้ระมูลแบบเสนอราคาดว้ยวาจาท่ีอยูใ่นหอ้ง
ประมูลและผูป้ระมูลแบบเสนอราคาทางโทรศพัทไ์ม่สามารถเสนอราคาไดอี้ก เวน้แต่จะมีผูป้ระมูล 
ทางอินเตอร์เน็ตเสนอราคาเขา้มาก่อนท่ีจะท าการเคาะไม ้กใ็หท้  าการตั้งตน้ขานราคาท่ีเสนอข้ึนใหม่ 
 ขอ้ 12 การอนุมติัหมายเลขทะเบียนใหแ้ก่ผูเ้สนอราคาสูงสุดจะแจง้ใหท้ราบทนัที เม่ือเสร็จ
ส้ินการประมูลหมายเลขทะเบียนนั้น และกรมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดั  
การประมูล จะประกาศรายช่ือผูช้นะการประมูลอีกคร้ังหน่ึง ณ ส านกังานกองทุนเพือ่ความปลอดภยั
ในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก หรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูล แลว้แต่กรณี 
และประกาศผา่นเวบ็ไซตท่ี์กรมการขนส่งทางบกก าหนด ภายใน 3 วนัท าการหลงัจากเสร็จส้ินการ
ประมูลหมายเลขทะเบียนแต่ละคร้ัง  
 ขอ้ 13 ผูช้นะการประมูลหมายเลขทะเบียนจะตอ้งช าระราคาประมูลหมายเลขทะเบียน
ส่วนท่ีเหลือหลังจากหักหลกัประกนัการประมูลแลว้ใหค้รบถว้น ภายใน 30 วนั นบัถดัจากวนัชนะ
การประมูลหมายเลขทะเบียนนั้น โดยกรมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการ
ประมูลไม่จ าเป็นตอ้งบอกกล่าวใหผู้ช้นะการประมูลรับทราบผลการประมูลหมายเลขทะเบียนนั้นอีก 
 ในกรณีท่ีกรมการขนส่งทางบกน าหมายเลขทะเบียนท่ีคา้งช าระออกประมูลใหม่ ผูท่ี้ชนะ  
การประมูลคร้ังใหม่จะตอ้งช าระราคาเม่ือรวมกบัหลกัประกนัท่ีหกัไวแ้ลว้ใหค้รบร้อยละ 10 ของราคา 
ท่ีชนะ การประมูลภายใน 7 วนั โดยกรมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดั 
การประมูลไม่จ าเป็นตอ้งบอกกล่าวใหผู้ช้นะการประมูลรับทราบผลการประมูลหมายเลขทะเบียน
นั้นอีก 
 การช าระเงินใหช้ าระเป็นเงินสด หรือผา่นบตัรเครดิตหรือผา่นธนาคาร (Bill payment) 
หรือแคชเชียร์เช็คสัง่จ่ายเขา้บญัชี “กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน” หรือโอนผา่น
ธนาคาร ดงัน้ี 
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  (1) ส่วนกลาง เขา้บญัชีธนาคารไทยพาณิชย ์ช่ือบญัชี “กองทุนเพื่อความปลอดภยั  
ในการใชร้ถใชถ้นน (การประมูลหมายเลขทะเบียนรถ)” เลขท่ีบญัชี 279-2-01762-4 และใหส่้ง
หลกัฐานการโอนเงินใหส้ านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่ง    
ทางบกทางโทรสาร 
  (2) ส่วนภูมิภาค เขา้บญัชีธนาคารตามท่ีส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูล 
ก าหนดและใหส่้งหลกัฐานการโอนเงินใหส้ านกังานขนส่งจงัหวดัทราบ  
 ขอ้ 14 ผูช้นะการประมูลท่ีไม่ช าระราคาหมายเลขทะเบียนท่ีประมูลไดใ้หค้รบถว้นภายใน
ระยะเวลาท่ีก าหนดในขอ้ 13 ใหก้รมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัแลว้แต่กรณี  
จะมีหนงัสือทวงถามเพื่อใหช้ าระราคา และหากผูช้นะการประมูลไม่ช าระเงินใหค้รบถว้น 
ตามเง่ือนไขท่ีก าหนดในหนงัสือทวงถามกรมการขนส่งทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการ
ประมูล จะริบหลกัประกนัการประมูลท่ีวางไวท้นัทีโดยไม่จ าเป็นตอ้งบอกกล่าวใหท้ราบอีก  
และจะพิจารณาไม่ใหผู้น้ั้นเขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียน เวน้แต่จะไดน้ าหมายเลขทะเบียนนั้น
ออกประมูลใหม่จนคุม้ราคาเดิมท่ีประมูลไวห้รือหมายเลขทะเบียนนั้นไดรั้บช าระราคาจนครบ 
ส่วนต่างแลว้ 
 หลกัประกนัการประมูลท่ีผูช้นะการประมูลวางไว ้ใหถื้อเป็นส่วนหน่ึงของการช าระราคา
หมายเลขทะเบียนท่ีประมูลได ้  
 ขอ้ 15 ผูช้นะการประมูลจะตอ้งช าระค่าบริการใหแ้ก่ผูจ้ดัการประมูลโดยผูช้นะการประมูล  
ท่ีเสนอราคาดว้ยวาจาตอ้งช าระค่าบริการทนัทีหลงัจากทราบผลการประมูล ส่วนผูช้นะการประมูล 
ทางอินเตอร์เน็ต และผูช้นะการประมูลทางโทรศพัท ์ตอ้งช าระค่าบริการใหแ้ก่ ผูจ้ดัการประมูลภายใน 
15 วนั นบัแต่วนัท่ีชนะการประมูลหมายเลขทะเบียนตามอตัราท่ีก าหนดไวท้า้ยประกาศน้ี 
 ขอ้ 16 ผูเ้ขา้ร่วมประมูลท่ีไม่ชนะการประมูลสามารถขอรับหลกัประกนัคืนได ้ดงัน้ี 
  (1) การประมูลทางวาจา (เคาะไม)้ ใหน้ าหลกัฐานการวางหลกัประกนัการประมูล 
พร้อมบตัรประจ าตวัประชาชนมาแสดงภายในวนัท่ีประมูล ณ สถานท่ีจดัการประมูลหรืออยา่งชา้ 
ไม่เกิน 2 วนัท าการถดัไป ณ ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่ง
ทางบกหรือส านกังานขนส่งจงัหวดั ท่ีจดัการประมูล 
  (2) การประมูลทางอินเตอร์เน็ตและการประมูลทางโทรศพัท ์
   (ก) กรณีวางหลกัประกนัการประมูลโดยโอนเงินผา่นธนาคารจะคืนหลกัประกนั
โดยโอนผา่นธนาคารตามท่ีไดแ้จง้ไวข้ณะลงทะเบียน 
   (ข) กรณีวางหลกัประกนัการประมูลเป็นเงินสดหรือแคชเชียร์เช็ค ณ ส านกังาน
กองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก หรือส านกังานขนส่งจงัหวดั 
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ท่ีจดัการประมูลหรือสถานท่ีจดัการประมูล ใหน้ าหลกัฐานการวางหลกัประกนัการประมูลพร้อม  
บตัรประจ าตวัประชาชนมาแสดงในวนัประมูล ณ สถานท่ีจดัการประมูล หรืออยา่งชา้ไม่เกิน 2 วนั 
ท าการถดัไป ณ ส านกังานกองทุนเพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน กรมการขนส่งทางบก  
หรือส านกังานขนส่งจงัหวดัท่ีจดัการประมูล 
 ขอ้ 17 ในกรณีท่ีไม่มารับหลกัประกนัคืนภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไวใ้น ขอ้ 16  
กรมการขนส่งทางบกจะคืนหลกัประกนัการประมูล โดยโอนผา่นทางธนาคารตามท่ีไดแ้จง้ไว ้
ขณะลงทะเบียน 
 ค่าธรรมเนียมและค่าใชจ่้ายในการโอนหลกัประกนัดงักล่าวผา่นทางธนาคารจะหกัออก
จากหลกัประกนัการประมูลนั้น (เงินท่ีผูไ้ม่ชนะการประมูลจะไดรั้บ=หลกัประกนัการประมูลหกั 
ดว้ยค่าธรรมเนียมและค่าใชจ่้ายในการโอนเงินตามท่ีธนาคารเรียกเกบ็) 
 ขอ้ 18 ในกรณีผูช้นะการประมูลหมายเลขทะเบียนถึงแก่ความตายและยงัช าระราคา 
ค่าประมูลหมายเลขทะเบียนไม่ครบถว้นถูกตอ้ง ใหถื้อวา่สิทธิการใชห้มายเลขทะเบียนท่ีประมูลไดน้ั้น
เป็นอนัระงบัไป โดยกรมการขนส่งทางบกจะริบหลกัประกนัรวมถึงเงินท่ีไดมี้การช าระไวแ้ลว้ทั้งส้ิน 
เวน้แต่ทายาทหรือผูจ้ดัการมรดกจะแจง้การสืบสิทธิการใชห้มายเลขทะเบียนดงักล่าวใหท้ราบ 
พร้อมกบัช าระเงินค่าประมูลท่ีคา้งอยู ่ ใหค้รบถว้นภายในก าหนดเวลา 6 เดือนนบัแต่วนัท่ีผูป้ระมูล
หมายเลขทะเบียนถึงแก่ความตาย   
 ขอ้ 19 หมายเลขทะเบียนใดท่ีผูป้ระมูลไม่ช าระราคาประมูลใหค้รบถว้นตามท่ีก าหนด 
ในขอ้ 13 หรือไม่ช าระราคาภายในก าหนดเวลาหรือทายาทหรือผูจ้ดัการของผูช้นะการประมูล 
ท่ีเสียชีวิตไม่ประสงคจ์ะเขา้สืบสิทธิในหมายเลขทะเบียนตามท่ีก าหนดในขอ้ 18 กรมการขนส่ง 
ทางบกจะน าหมายเลขทะเบียนนั้นออกเปิดประมูลใหม่ 
 ในกรณีหมายเลขทะเบียนท่ีน าออกเปิดประมูลใหม่ ไม่มีผูป้ระมูลหรือมีผูป้ระมูล แต่ได้
ราคา เม่ือรวมกบัหลกัประกนัท่ีริบไวแ้ลว้ไม่คุม้กบัราคาประมูลเดิมผูช้นะการประมูลท่ีละเลยไม่ช าระ
ราคาดงักล่าวจะตอ้งรับผดิชอบเตม็ราคาประมูลหรือในส่วนต่างนั้น 
 ใหอ้ธิบดีหรือผูซ่ึ้งอธิบดีมอบหมายมีอ านาจผอ่นหรือขยายระยะเวลาช าระราคาส่วนต่าง 
ไดต้ามเหตุผลและความจ าเป็น  
 ขอ้ 20 หมายเลขทะเบียนใดท่ีน าออกประมูลแต่ไม่มีผูเ้ขา้ประมูลหรือหมายเลขทะเบียน 
ท่ีน าออกประมูลใหม่และไม่มีผูเ้ขา้ประมูล กรมการขนส่งทางบกจะน าหมายเลขทะเบียนนั้นไป 
ออกใหก้บัรถท่ีน ามารับการจดทะเบียนตามปกติต่อไป 
 ขอ้ 21 ในกรณีผูช้นะการประมูลไดรั้บแผน่ป้ายทะเบียนท่ีไดจ้ากการประมูล  
(แบบ Graphic) ไปแลว้ และไดท้ าแผน่ป้ายทะเบียนดงักล่าวช ารุดหรือสูญหาย เม่ือขอให ้
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กรมการขนส่งทางบก ออกแผน่ป้ายทะเบียนท่ีไดจ้ากการประมูล (แบบ Graphic) ใหม่ เจา้ของรถ 
ตอ้งช าระราคาค่าแผน่ป้ายในราคาแผน่ละ 600 บาท (หกร้อยบาทถว้น) 
 ขอ้ 22 ผูช้นะการประมูลท่ีช าระราคาประมูลหมายเลขทะเบียนครบถว้นแลว้  
กรมการขนส่งทางบก หรือส านกังานขนส่งจงัหวดัจะมอบหนงัสือส าคญัแสดงสิทธิการใชห้มายเลข
ทะเบียนท่ีประมูลได ้สิทธิการใชห้มายเลขทะเบียนดงักล่าวสามารถจ าหน่ายจ่ายโอนต่อไปได ้
 ขอ้ 23 ประกาศฉบบัน้ีใหใ้ชบ้งัคบัตั้งแต่วนัท่ี 1 ตุลาคม พ.ศ. 2555 เป็นตน้ไป 
 
ตารางท่ี 1  กลุ่มหมายเลขทะเบียนรถสวยทา้ยประกาศกรมการขนส่งทางบก  
 

กลุ่มหมายเลข หมายเลขทะเบียน 
กลุ่ม 1 เลขส่ีตวัเหมือน 1111  2222  3333  4444  5555  6666  7777  8888  9999 
กลุ่ม 2 เลขสามตวัเหมือน 
สองตวัเหมือน 
เลขตวัเดียว 
เลขคู่ 8, เลขคู่ 9 

111   222   333   444   555   666   777   888   999 
11     22     33     44     55     66     77     88     99 
1      2       3       4       5        6        7       8       9 
8899  9988  8989   9898  8998   9889 

กลุ่ม 3 เลขหลกัพนั  
เลขเรียง 
 
เลขคู่ 
 

1000  2000  3000  4000  5000  6000  7000  8000  9000 
123   234    345   456    567    678    789 1234  2345  3456  4567   
5678  6789   
1100  1001  1010  1122  1221 1212  1133 1331 1313 1144  
1441  1414  1155  1551  1515 1166  1661 1616 1177 1771  
1717  1188  1881  1818  1199  1991 1919   
2200  2002 2020  2211   2112  2121  2233  2332  2323  2244   
2442 2424  2255  2552   2525  2266  2662  2626  2277 2772   
2727  2288  2882  2828  2299   2992  2929   
3300  3003  3030   3311  3113  3131  3322  3223  3232 3344   
3443  3434  3355  3553   3535  3366  3663  3636  3377  3773  
3737  3388  3883   3838  3399  3993  3939  4400  4004  4040  
4411  4114  4141  4422  4224  4242  4433  4334   4343  4455  
4554  4545  4466  4664  4646  4477  4774  4747  4488  4884   
4848  4499  4994  4949 5500 5005 5050 5511 5115 5151 5522  
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ตารางท่ี 1  (ต่อ) 
 

กลุ่มหมายเลข หมายเลขทะเบียน 
 5225 5252 5533 5335 5353 5544 5445 5454 5566 5665 5656 

5577 5775 5757 5588 5885 5858 5599 5995 5959 6600 6006 
6060 6611 6116 6161 6622 6226 6262 6633 6336 6363 6644 
6446 6464 6655 6556 6565 6677 6776 6767 6688 6886 6868 
6699 6996 6969 

กลุ่ม 3 เลขคู่ 7700 7007 7070 7711 7117 7171 7722 7227 7272 7733 7337 
7373 7744 7447 7474 7755 7557 7575 7766 7667 7676 7788 
7887 7575 7799 7997 7979 8800 8008 8080 8811 8118 8181 
8822 8228 8282 8833 8338 8383 8844 8448 8484 8855 8558 
8585 8866 8668 8686 8877 8778 8787 9900 9009 9090 9911 
9119 9191 9922 9229 9292 9933 9339 9393 9944 9449 9494 
9955 9559 9595 9966 9669 9696 9977 9779 9797 

 
 อตัราหลกัประกนัราคาเร่ิมตน้และการเพิ่มราคาทา้ยประกาศกรมการขนส่งทางบก  
เร่ือง ก าหนดหลกัเกณฑ ์วิธีการ ระยะเวลา และเง่ือนไขการประมูลหมายเลขทะเบียน ซ่ึงเป็นท่ี
ตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของประชาชน พ.ศ. 2555 
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ตารางท่ี 2  อตัราหลกัประกนัราคาเร่ิมตน้ และการเพิ่มราคา 
 

กลุ่มหมายเลข 

หลกัประกนั/ หน่ึงหมายเลข 
(บาท) 

ราคาเร่ิมต้น (บาท) 
เพิม่ราคาคร้ังละ  
ไม่น้อยกว่า (บาท) 

ส่วนกลาง ส่วน
ภูมภิาค 

การประมูล 
ทาง

โทรศัพท์
ส่วนกลาง
และส่วน
ภูมภิาค 

ส่วนกลาง ส่วน
ภูมภิาค 

ส่วนกลาง ส่วน
ภูมภิาค 

กลุ่ม 1  
เลขส่ีตวัเหมือน 

50,000 5,000 50,000 100,000 50,000 10,000 5,000 

กลุ่ม 2  
เลขสามตวัเหมือน, 
สองตวัเหมือน 
เลขตวัเดียว 
เลขคู่ 8 และเลขคู่ 9 

30,000 2,000 30,000 30,000 10,000 5,000 2,000 

กลุ่ม 3 
เลขหลกัพนั,  
เลขเรียง, เลขคู่ 

3,000 1,000 5,000 5,000 3,000 2,000 1,000 

 
 อตัราค่าบริการการประมูลทา้ยประกาศกรมการขนส่งทางบก เร่ือง ก าหนดหลกัเกณฑ ์
วิธีการ ระยะเวลา และเง่ือนไขการประมูลหมายเลขทะเบียน ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการหรือเป็นท่ีนิยมของ
ประชาชน พ.ศ. 2555 
 
ตารางท่ี 3  อตัราค่าบริการการปะมูล 
 

ราคาประมูลทีไ่ด้รับอนุมัต ิ ค่าบริการ (บาท) 
0-5,000 500 

5,001-10,000 700 
10,001-30,000 1,000 
30,001-50,000 1,500 
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ตารางท่ี 3  (ต่อ) 
 

ราคาประมูลทีไ่ด้รับอนุมัต ิ ค่าบริการ (บาท) 
50,001-70,000 2,000 
70,001-100,000 2,500 
100,001-200,000 3,000 
200,001-300,000 3,500 
300,001-400,000 4,000 
400,001-500,000 4,500 
500,001 ข้ึนไป 5,000 

 

แนวคดิและความเช่ือที่เกีย่วกบัหมายเลขทะเบียนรถยนต์ 
 ความเช่ือเกีย่วกบัความหมายของตัวเลข 
 ส านกังานขนส่งจงัหวดั (2557) ไดก้ล่าวถึงความหมายของตวัเลขในการประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถไวด้งัน้ี 
  เลข 1  หมายถึง ผูน้ า เกียรติยศ ช่ือเสียง ความยิง่ใหญ่ 
  เลข 2  หมายถึง เลขคู่ครอง ใครอยูใ่กลแ้ลว้จะมีความสุข 
  เลข 3  หมายถึง ฮก ลก ซ่ิว ส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิคุม้ครอง 
  เลข 4  หมายถึง การพดู การเจรจา น่าเช่ือถือ มิตรสหายรักใคร่จริงใจ 
  เลข 5  หมายถึง อารมณ์ดี มีจริยธรรม ประกอบการงานราบร่ืน รุ่งเรือง 
  เลข 6  หมายถึง หยนิหยาง สมบูรณ์พนูสุข 
  เลข 7  หมายถึง วนัทั้งเจด็ ดีทุกวนั 
  เลข 8  หมายถึง โป๊ยเซียน เทพเจา้ทั้งแปด 
  เลข 9  หมายถึง กา้วหนา้ เจริญรุ่งเรือง 
  เลข 0  หมายถึง ถุงเงิน ถุงทอง 
 ความเช่ือเกีย่วกบัศาสตร์และหมายเลขทะเบียนรถ 
 โหราศาสตร์ ถือวา่เป็นศาสตร์การพยากรณ์เก่าแก่ท่ีทุกชนชาติใหค้วามสนใจและสามารถ
ท านายทายทกัดวงชะตาของเราไดซ่ึ้งการพยากรณ์ทั้งหลายลว้นตอ้งอาศยัตวัเลขท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวั
ของเราทั้งตวัเลข วนั เดือน ปีเกิด ไปจนถึงเลขทะเบียนบา้น หรือบตัรประจ าตวัประชาชน  
ไม่เวน้กระทัง่เร่ืองของเลขทะเบียนรถ 
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 นกัโหราศาสตร์หลายท่านถือวา่เลขทะเบียนรถนั้นมีอ านาจและอิทธิพลในเร่ืองโชคชะตา
ของเจา้ของยานพาหนะโดยตรงและดว้ยความเช่ือนั้นเองท่ีท าใหเ้จา้ของรถหลายคนพยายาม 

เสาะแสวงหาเลขทะเบียนรถเพื่อเป็นศิริมงคล เพิ่มความมัน่ใจในการขบัข่ีและวนัน้ีเรากไ็ดท้  าการ
รวบรวมหลกัเกณฑก์ารเลือกเลขทะเบียนรถท่ีเป็นมงคลตามแต่ละบุคคล โดยเลขทะเบียนท่ีดี 

ควรจะอยูใ่นกฎ ดงัน้ี 

 1.  เลขทุกตวับวกรวมกนัแลว้ไดต้ั้งแต่ 5 ข้ึนไป ยิง่ได ้9 ถือวา่ ดีมาก เช่น 2223  

รวมกนั = 9 

 2.  เลขคู่หนา้ และคู่หลงับวกรวมกนัไดต้ั้งแต่ 5 ข้ึนไป ถา้ได ้9 ถือวา่ดีมาก เช่น 8127  
คู่แรก 8 + 1 = 9 คู่หลงั 2 + 7 = 9  ถือวา่ กา้วหนา้ กา้วหลงัเจริญดี 

 3.  ตวัเลขตวัแรกบวกตวัสุดทา้ยได ้5 ข้ึนไป ถา้ได ้9 ถือวา่ดีมาก เช่น 8181 ถือวา่ 

เป็นเลขท่ีดีมาก ๆ เพราะเขา้ข่าย 2 ประเดน็ คือ ได ้9 ทุกทิศทางถือวา่กา้วหนา้ กา้วหลงั เจริญดี 

 4.  เลขทุกตวัตอ้งรวมกนัแลว้ไม่ได ้13 เพราะถือเป็นเลขมรณะ เช่น 940 

 5.  เลขคู่หนา้ และ คู่หลงั รวมกนั ไม่ควรเป็นเลข 13 เพราะถือวา่ มรณะ เช่น 9476 คือ  
9 + 4  = 13 และ 7 + 6 = 13 ถือวา่มรณะทั้งไปหนา้และกลบัหลงั 

 6.  เลขตวัแรก และตวัสุดทา้ยรวมกนัไม่ควรเป็น 13 เพราะถือวา่มรณะ เช่น 4419 คือ  
4 + 9 = มรณะ 

 7.  ตวัเลขทั้งหมดไม่ควรถูกคร่อมดว้ยเลข 1 เพราะเปรียบเหมือน เป็นโลงศพ เช่น 1771 
หรือ 1001 หรือ 1641 เป็นตน้ 

 8.  ตวัเลขคู่กนัไม่ควรเป็นเลข 1 ทั้งคู่ เพราะเปรียบเป็นโลงศพ เช่น 1178 หรือ 4311 

 ทั้งน้ี เลขทะเบียนท่ีมีตวัเลขสูง อยา่ง 7 8 9 ถือวา่ เป็นเลขมงคล เพราะเลข 7 ถือเป็นเลข
แห่งโชคลาภ เลข 8 เป็นเลขดีท่ีคนจีนชอบเหมาะกบัการท ามาคา้ขายส่วนเลข 9 เป็นคนเลขของ
ความกา้วหนา้ ส่วนตวัเลขทะเบียนของรถยนตท่ี์ประสบอุบติัเหตุร้ายแรงทั้งหลายมกัเขา้ข่าย 

เลขมรณะกนัทั้งนั้น 

 ขณะท่ีในหนงัสือ โหรามหาเวทย ์เองกใ็หห้ลกัในการเลือกเลขทะเบียนรถทุกประเภท 

ไวอ้ยา่งน่าสนใจดว้ยกนั 3 ขอ้ ดงัน้ี 

 ขอ้แรก ส าหรับคนท่ีเกิดวนัอาทิตย ์หา้มมีเลข 6 อยูใ่นเลขทะเบียนรถ คนท่ีเกิดวนัจนัทร์
หา้มมีเลข 1 คนเกิดวนัองัคาร หา้มมีเลข 2 คนเกิดวนัพธุกลางวนัหรือเกิดตั้งแต่เวลา 06.00-17.59 น. 
หา้มมีเลข 3 คนเกิดวนัพธุกลางคืน 18.00-05.59 น. หา้มมีเลข 5 คนท่ีเกิดวนัพฤหสับดี หา้มมีเลข 7 
คนท่ีเกิดวนัศุกร์ หา้มมีเลข 8 และ คนท่ีเกิดวนัเสาร์ หา้มมีเลข 4 
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 ขอ้ท่ี 2 นั้นตามต าราบอกไวว้า่ตวั 13 31 37 73 35 53 30 03 หา้มอยูติ่ดกนัเพราะเป็นเลขท่ี
ท าใหเ้กิดอุบติัเหตุ เช่น ทะเบียนรถ 1313 3100 3737 3137 3537 7353 3031 เป็นตน้ 

 ขอ้ท่ี 3 ผลรวมของตวัเลขทั้งหมดหา้มไดเ้ท่ากบั 13 31 35 เช่น ทะเบียนรถ 1291 1129 
2182 4900 5800 7789 9899 เป็นตน้ ซ่ึงการคิดค านวณตวัเลขเพื่อหาค าท านายไม่จ าเป็นตอ้งสนใจ
ตวัอกัษรใหน้ าเฉพาะตวัเลขดา้นหลงัมาคิดเท่านั้น 

 ถึงแมว้า่ตวัเลขทุกตวัจะมีความหมายต่อชีวิตเรา แต่อยา่งไรกต็ามหากกมี็เลขทะเบียนสวย
เป็นมงคลแลว้กไ็ม่ใช่วา่จะเป็นยนัตก์นัภยัใหผู้ข้บัข่ีได ้เพราะส่ิงท่ีผูใ้ชร้ถใชถ้นนควรมีเป็นอนัดบั
แรกคือ ตอ้งมีสติ ไม่ประมาทปฏิบติัตามกฎจราจร และมีน ้าใจแก่เพื่อนผูร่้วมใชท้อ้งถนนน่าจะเป็น
หลกัประกนัความปลอดภยัใหก้บัตวัเองไดดี้ท่ีสุด (หนงัสือโหรามหาเวทย)์ 
 1.  ความรู้ในการเลือกเลข ทะเบียนรถ 
 ไม่วา่จะเป็นรถเก๋ง รถกระบะ รถมอเตอร์ไซค ์มีหลกัดงัน้ี 

 ขอ้ท่ี 1 คนท่ีเกิดตามวนัเหล่าน้ี หา้มมีเลข ดงัน้ีคนเกิดวนัอาทิตยห์า้มมีเลข 6 คนเกิด 

วนัจนัทร์หา้มมีเลข 1 คนเกิดวนัองัคารหา้มมีเลข 2 คนเกิดวนัพธุ (06.00-17.59) หา้มมีเลข 3  
คนเกิดวนัพธุ (18.00-05.59 น.) หา้มมีเลข 5 คนเกิดวนัพฤหสับดี หา้มมีเลข 7 คนเกิดวนัศุกร์ 

หา้มมีเลข 8 คนเกิดวนัเสาร์หา้มมีเลข 4 

 ขอ้ท่ี 2 หา้มมีเลขเหล่าน้ีอยูติ่ดกนั เพราะเป็นเลขท่ีมกัท าใหเ้กิดอุบติัเหตุเลขเหล่าน้ี คือ 13 
31 37 73 35 53 30 03  เช่น ทะเบียนรถ 1313 3100 3737 3137 3537 7353 3031  เป็นตน้ 

 ขอ้ท่ี 3 ผลรวมของตวัเลขทั้งหมด (ซ่ึงไม่เกิน 36)…. หา้มไดเ้ท่ากบั 13 31 35 เช่น 
ทะเบียนรถ 1291 1129 2182 4900 5800 7789 9899  เป็นตน้ 

 เร่ืองของรถ ขอ้ส าคญั คือ เร่ืองอุบติัเหตุ ซ่ึงนอกจากอิทธิพลตวัเลขแลว้ พื้นฐานดวงชะตา
กส็ าคญั ฤกษย์ามการออกรถ สีรถลว้นเป็นองคป์ระกอบส่วนหน่ึงท่ีท าใหเ้กิดอุบติัเหตุ 
นอกเหนือจากความประมาทไดส่้วนเร่ืองของสีรถคนเกิดวนัอาทิตย ์หา้มใช ้รถสีน ้าเงินคนเกิด 

วนัจนัทร์หา้มใชร้ถสีแดง คนเกิดวนัองัคารหา้มใชร้ถสีขาว และสีเหลือง คนเกิดวนัพธุ  
(6.00-17.59 น.) หา้มใชร้ถสีชมพ ูคนเกิดวนัพธุ (18.00-05.59 น.) หา้มใชร้ถสีส้ม แสด คนเกิด 

วนัพฤหสับดีหา้มใชสี้ม่วง คนเกิดวนัศุกร์หา้มใชสี้ด าสีเทา และสีเขียวอ่อน คนเกิดวนัเสาร์ 

หา้มใชสี้เขียวหวัเป็ด ดงันั้นหากใครท่ีเกิดวนัอาทิตยแ์ลว้ใชร้ถสีน ้าเงิน มีเลขทะเบียนรถ 1313  
มีโอกาสสูงท่ีจะเกิดอุบติัเหตุรุนแรง วิธีแกเ้คลด็ ไม่นิยมใหติ้ดสต๊ิกเกอร์ค าวา่ รถน้ีสี…..หรอกนะ  
มนัง่าย และไม่สมเหตุสมผลเอาเลย 
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 วิธีท่ีถูกตอ้งควรจะหาส่ิงของท่ีมาเสริม แกเ้คลด็ จะดีกวา่ เช่น เอาเส้ือสีท่ีถูกโฉลก 

มาหุม้เบาะท่ีนัง่ดา้นหนา้ทั้งสองหรือสัง่ท าท่ีหุม้เบาะท่ีนัง่ดา้นหนา้ทั้งสองใหม่ โดยใชสี้ท่ีถูกโฉลก
กบัตวัเองตกแต่งกนัชนส่ีมุมทั้งหนา้ และหลงัดว้ยสีท่ีถูกโฉลก เช่น เกิดวนัอาทิตยบ์งัเอิญรถเป็น 

สีน ้ าเงิน กใ็หใ้ชเ้ส้ือสีขาวหรือเขียวเขม้มาหุม้เบาะท่ีนัง่ดา้นหนา้ ท าเป็นสต๊ิกเกอร์สวยงามมาตกแต่ง
ส่ีมุมของกนัชนทั้งหนา้และหลงั เป็นตน้ 

 ส่วนการคิดค านวณตวัเลขเพือ่ออกค าท านาย เราจะไม่สนใจอกัษรภาษาไทยหรือตวัเลข
ดา้นหนา้เพราะถือวา่มีซ ้ ากนัเป็นหม่ืนเป็นแสนคนั เช่นเดียวกบัเลขทะเบียนบา้นท่ีเราจะเอาเฉพาะตวั
เลขหลงั/ (ทบั) มาค านวณโดยเลขท่ีบา้นตวัหนา้ไม่คิดเพราะมนัมีเหมือนกนัทั้งหมู่บา้น เช่น ศว. 189
ตวั ศว. ไม่คิดคิดแต่เลข 189 ซ่ึงมีผลรวมเท่ากบั 18 และน าแต่ละตวัไปบวกกนัจะไดผ้ลลพัธ์เท่ากบั 9 
เท่ากบัวา่รถคนัน้ีคนขบัน่าจะเป็นผูช้าย อาจมีปัญหาเร่ืองระบบไฟ มีพระตั้งอยูใ่นรถยนต ์เป็นตน้ 
(หนงัสือโหรามหาเวทย ์) 
 2.  วิธีเลือกหมายเลขทะเบียนรถ 
  2.1  แปลงค่าหมวดตวัอกัษร 2 ตวัดา้นหนา้ แลว้น ามาบวกกบัหมายเลข 4 ตวัหลงั 
  2.2  ไดผ้ลรวมแลว้ ดูความหมายตามหลกัเลขศาสตร์ใหไ้ดก้ลุ่มหมายเลขท่ีใหคุ้ณ เช่น 
14, 15, 19, 24 และอ่ืน ๆ 
  2.3  ควรหลีกเล่ียงหมวดตวัอกัษรกาลกิณีและเลขกาลกิณี เช่น คนเกิดวนัอาทิตย ์ 
ไม่ควรมีเลข 6 และไม่ควรมีตวัอกัษร ศ ษ ส ห ฬ ฮ 
  2.4  หากหลีกเล่ียง หมวดตวัอกัษรกาลกิณีและเลขกาลกิณีไม่ไดไ้ม่ควรใหเ้ลขกาลกิณี
เป็นเลขตวัสุดทา้ย และใหย้ดึหลกัเลขศาสตร์เป็นหลกั 
  2.5  หมายเลขทะเบียนรถ 
   ตวัอยา่ง หมายเลขทะเบียน ศว 1212  
    แปลงค่าตวัอกัษร ศ = 7, ว = 6 ไดผ้ลรวม หมวดตวัอกัษรคือ 7 + 6 = 13  
    ผลรวมหมายเลข 4 ตวัหลงั คือ 1 + 2 + 1 + 2 = 6 
    น าผลท่ีไดม้าบวกกนั ไดด้งัน้ี 13 + 6 = 19 ใหดู้ความหมายเลขศาสตร์ 19  
   ตวัอยา่งหมายเลขทะเบียน ศศ 5959 
    แปลงค่าตวัอกัษร ศ = 7, ศ = 7 ไดผ้ลรวม หมวดตวัอกัษรคือ 7 + 7 = 14  
    ผลรวมหมายเลข 4 ตวัหลงั คือ 5 + 9 + 5 + 9  = 28 
    น าผลท่ีไดม้าบวกกนั ไดด้งัน้ี 14 + 28 =  42 ใหดู้ความหมายเลขศาสตร์ 42  
  2.6  ค่าตวัอกัษรท่ีแปลงไดเ้ป็นตวัเลข 
   2.6.1  ก ด ถ ท ภ ฤ = 1 
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   2.6.2  ข บ ป ง ช = 2 
   2.6.3  ต ฑ ฒ ฆ = 3 
   2.6.4  ค ธ ร ญ ษ = 4  
   2.6.5  ฉ ณ ฌ น ม ห ฮ ฎ ฬ = 5 
    2.6.6  จ ล ว อ = 6 
   2.6.7  ซ ศ ส = 7 
   2.6.8  ย ผ ฝ พ ฟ = 7 
   2.6.9  ฏ ฐ = 9 
  2.7  กลุ่มหมายเลขท่ีใหคุ้ณ 
   2.7.1  เลขผลรวมท่ีใหคุ้ณ ระดบัดีมาก ไดแ้ก่ 2, 4, 5, 6, 9, 14, 15, 19, 23, 24, 36, 
41, 42, 45, 46, 50, 51, 54, 55, 56, 59, 63, 64, 65 
   2.7.2  เลขผลรวมท่ีใหคุ้ณ ระดบัดี ไดแ้ก่  20, 32, 40, 44, 69, 79 
  2.8  เลขและอกัษรกาลกิณีท่ีควรเล่ียง 
   2.8.1  เกิดวนัอาทิตย ์เลข 6 อกัษร (ศ ษ ส ห ฬ ฮ) 
   2.8.2  เกิดวนัจนัทร์ เลข 1 อกัษร (อ) 
   2.8.3  เกิดวนัองัคาร เลข 2 อกัษร (ก ข ค ฆ ง) 
   2.8.4  เกิดวนัพธุกลางวนั เลข 3 อกัษร (จ ฉ ชซ ฌ ญ) 
   2.8.5  เกิดวนัพธุกลางคืน เลข 5 อกัษร (บ ป ผฝ พ ฟ ภ ม) 
   2.8.6  เกิดวนัพฤหสั เลข 7 อกัษร (ด ต ถ ท ธ น) 
   2.8.7  เกิดวนัศุกร์ เลข 8 อกัษร (ย ร ล ว) 
   2.8.8  เกิดวนัเสาร์ เลข 4 อกัษร (ฎ ฏ ฐ ฑ ฒ ณ) 
 3.  ความเช่ือเก่ียวกบัการปลุกเสก 
 นายชตัรชยั ทองมี ขนส่งจงัหวดัชลบุรี เปิดเผยวา่ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จดัพิธี
อธิษฐานจิตปลุกเสกแผน่ป้ายทะเบียนรถเลขสวย ในการประมูลหมายเลขทะเบียนเลขสวย ผูช้นะ 
การประมูลทุกหมายเลขจะไดรั้บแผน่ป้ายทะเบียนรถแบบกราฟฟิคท่ีเป็นภาพทิวทศัน์ชายหาด 
บางแสนท่ีสวยงาม และไดท้ าบุญท ากศุลอนัยิง่ใหญ่เน่ืองจากเงินท่ีไดจ้ากการประมูลน าเขา้ “กองทุน
เพื่อความปลอดภยัในการใชร้ถใชถ้นน” ซ่ึงกองทุนดงักล่าวน าเงินท่ีไดไ้ปสนบัสนุนกิจกรรม 
ดา้นความปลอดภยัและช่วยเหลือผูป้ระสบภยัจากการใชร้ถใชถ้นน นอกจากน้ีเพื่อความเป็นศิริมงคล
แก่ผูช้นะการประมูลจึงไดจ้ดัพิธีอธิษฐานจิตปลุกเสกแผน่ป้ายทะเบียนรถ โดยพระเทพสุทธาจารย ์
(เจา้คุณอนนัต)์ เจา้อาวาสวดัเขาบางทราย เจา้คณะจงัหวดัชลบุรี (ธรรมยตุ) (อนนัต ์กลูญาณวฑูฒโน) 
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ชั้นยศ พระราชาคณะชั้นเทพ ณ วเัขาบางทราย อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี หมวดอกัษร ขฉ (หมายถึง 
ขบัรถเลขสวย ร ่ ารวยถูกโฉลก) จ านวน 301 หมายเลข ซ่ึงจะท าการประมูลในวนัเสาร์และอาทิตยท่ี์ 
25-26 เมษายน 2558 เวลา 09.00 น. เป็นตน้ไป ณ เดอะไทดรี์สอร์ท บางแสน จงัหวดัชลบุรี  
 สรุปวา่ในการประมูลหมายเลขทะเบียนเลขสวย ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
ไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัความเช่ือการอธิษฐานจิตปลุกเสก และความเช่ือทางตวัเลขท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูเ้ขา้ประมูลมาเป็นแรงจูงใจใหผู้เ้ขา้ประมูลตดัสินใจประมูลหมายเลข
ทะเบียนเลขสวย 
 

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 พิธาน เสาวภิชาติ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจ
คา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดั
ขอนแก่น มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่นจงัหวดัขอนแก่น 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชนในเขตจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน 
ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีไปซ้ือสินคา้ท่ีซูเปอร์เซ็นเตอร์ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอาย ุ15-25 ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา รายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาท 
กิจกรรมท่ีชอบท าในวนัวา่ง คือ การดูโทรทศัน์และมีลกัษณะนิสยัท่ีรักความเป็นส่วนตวัผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ไปซ้ือสินคา้ท่ีบ๊ิกซีเดือนละ 2 คร้ัง ช่วงวนัศุกร์-เสาร์-อาทิตย ์เวลา 16.01-20.00 น. ใชเ้วลา 
1-2 ชัว่โมง มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 501-1,000 บาท หมวดสินคา้ท่ีซ้ือคือเคร่ืองใชส่้วนตวั/ เคร่ืองส าอาง 
เดินทางดว้ยรถยนตแ์ละไปกบัครอบครัวในกรณีท่ีสินคา้ไม่มีขายขณะนั้นผูบ้ริโภคจะไปหาซ้ือท่ีหา้ง
อ่ืน ๆ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการมี
สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายมากท่ีสุดดา้นราคาพบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อการแสดงป้ายราคาสินคา้ 
อยา่งชดัเจนและถูกตอ้งมากท่ีสุดดา้นสถานท่ีพบวา่ ใหค้วามส าคญัต่อสถานท่ีสวยงามกวา้งขวาง
สะอาดสวา่งเยน็สบายมากท่ีสุดและดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ใหค้วามส าคญัต่อการมี
โปรโมชัน่การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ มากท่ีสุด เพศและรายไดไ้ม่มีผลต่อการใหค้วามส าคญั 
ต่อส่วนประสมการตลาดในทุก ๆ ดา้น อายมีุผลต่อผลิตภณัฑส์ถานท่ีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์
และการส่งเสริมการขายสถานภาพสมรสมีผลต่อดา้นราคาระดบัการศึกษามีผลต่อราคาและสถานท่ี
อาชีพมีผลต่อราคาและการโฆษณาประชาสมัพนัธ์กิจกรรมท่ีชอบท าในเวลาวา่ไม่มีผลต่อดา้นใดเลย
ส่วนลกัษณะดา้นนิสยันิสยัชอบเขา้สงัคมมีผลต่อผลิตภณัฑร้์านคา้และโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
และการส่งเสริมการขายนิสยัรักความเป็นส่วนตวัมีผลต่อผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้นิสยัชอบแฟชัน่ 
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การแต่งกายมีผลต่อการส่งเสริมการขายนิสยัชอบทดลองใชสิ้นคา้ใหม่ๆมีผลต่อราคาและสถานท่ี
นิสยักระตือรือร้นในการท างานรักความกา้วหนา้มีผลต่อผลิตภณัฑร้์านคา้ราคาสถานท่ีการตลาด
ทางตรงและการส่งเสริมการขายนิสยั (1) มีความมัน่ใจในตนเอง (2) สุขมุรอบคอบเช่ือมัน่ 
ในความถูกตอ้งหรือ (3) ติดตามความเคล่ือนไหวของเทคโนโลยไีม่มีผลต่อดา้นใดเลยซูเปอร์เซ็น
เตอร์ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือสินคา้มีผลต่อราคาและการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ความถ่ีในการซ้ือ 
และช่วงวนัในการซ้ือไม่มีผลต่อดา้นใดเลยช่วงเวลาในการซ้ือมีผลต่อสถานท่ีและการตลาดทางตรง
ระยะเวลาในการซ้ือมีผลต่อราคาค่าใชจ่้ายในการซ้ือมีผลต่อผลิตภณัฑร้์านคา้และการส่งเสริม 
การขายหมวดของสินคา้ท่ีซ้ือและรูปแบบการเดินทางมีผลต่อราคาผูท่ี้ไปซ้ือสินคา้ดว้ยมีผลต่อราคา
และการส่งเสริมการขายส่วนการตดัสินใจในกรณีท่ีสินคา้ไม่มีจ าหน่ายในขณะนั้นมีผลต่อการตลาด
ทางตรงและการส่งเสริมการขาย 
 มนตรี จีราระร่ืนศกัด์ิ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ชาเขียวพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชาเขียวพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือประชาชนในเขตจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน  
ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคชาเขียวพร้อมด่ืมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 20-30 ปี การศึกษา
ในระดบัปริญญาตรีสถานภาพโสดอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษารายไดเ้ฉล่ียระหวา่ง 5,001-10,000 บาท 
มีกิจกรรมท่ีชอบท าในวนัวา่งคือฟังเพลงและมีลกัษณะนิสยัท่ีชอบใชชี้วิตเรียบง่ายรักความเป็น
ส่วนตวัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือคือ 1 กล่อง/ ขวด/ กระป๋อง และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
ต่อคร้ัง คือ 1-20 บาท สาเหตุท่ีเลือกซ้ือคือเพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นประโยชน์ใชส้อย 
และความตอ้งการทางอารมณ์ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชาเขียวพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในระดบัมาก
และปานกลาง ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชาเขียวพร้อมด่ืม 
ของผูบ้ริโภคในระดบัมากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลในดา้นปริมาณ 
ในการซ้ือแต่ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลในดา้นปริมาณการซ้ือปัจจยัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
ดา้นกิจกรรมท่ีชอบ/ สนใจท าในวนัวา่งไม่มีผลต่อดา้นปริมาณการซ้ือและความตอ้งการ 
ดา้นประโยชน์ใชส้อยแต่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือและความตอ้งการทางอารมณ์ปัจจยัรูปแบบ 
การด าเนินชีวติดา้นลกัษณะนิสยัของผูบ้ริโภคไม่มีผลต่อความตอ้งการดา้นประโยชน์ใชส้อย 
และความตอ้งการทางอารมณ์แต่มีผลต่อปริมาณการซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
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 วิชุลดา โทนุสินธ์ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยาสีฟัน
สมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือยาสีฟันสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป 
อยูใ่นเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงมีอายรุะหวา่ง 15-25 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
นกัเรียน/ นกัศึกษา และมีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 5,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือยาสีฟันยีห่อ้ดอกบวัคู่
สถานท่ีซ้ือยาสีฟันสมุนไพร คือ ซูเปอร์เซ็นเตอร์ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือยาสีฟันสมุนไพร คือ 
ตวัผูบ้ริโภคเองนิยมซ้ือยาสีฟันสมุนไพรขนาด 160 กรัม หรือขนาดใหญ่โดยซ้ือยาสีฟันสมุนไพร 
ในแต่ละคร้ังเป็นจ านวน 1 หลอด สีของยาสีฟันสมุนไพรท่ีช่ืนชอบคือสีขาวและนิยมยาสีฟัน
สมุนไพรท่ีเป็นเน้ือครีมมากกวา่เน้ือเจลในกรณีท่ียาสีฟันสมุนไพรไม่มีขายผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะ
เปล่ียนไปซ้ือยาสีฟันยีห่อ้อ่ืน ๆ แทน ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อดา้นขจดักล่ินปากลมหายใจหอมสดช่ืนยาวนานมากท่ีสุดดา้นราคาพบวา่
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้มากท่ีสุดดา้นสถานท่ีพบวา่ 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อดา้นสถานท่ีจ าหน่ายมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้มากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อดา้นมีโปรโมชัน่การลดราคามากท่ีสุด
ปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ มีเพยีงเพศท่ีไม่มีผลต่อดา้นใดเลยส่วนอายมีุผลต่อดา้นความพึงพอใจ 
ทางอารมณ์ดา้นราคาปกติดา้นสถานท่ีและดา้นการส่งเสริมการขายระดบัการศึกษามีผลต่อ 
ดา้นประโยชน์ใชส้อยดา้นราคาปกติดา้นราคาท่ีลดลงดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการโฆษณา
อาชีพมีผลต่อดา้นประโยชน์ใชส้อย ดา้นความพึงพอใจทางอารมณ์ และดา้นการโฆษณาแตกต่าง
และรายไดต่้อเดือนมีผลต่อดา้นความพึงพอใจทางอารมณ์ และดา้นการโฆษณาพฤติกรรมการซ้ือยา
สีฟันสมุนไพรพบวา่บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือและขนาดของยาสีฟันไม่มีผลต่อดา้นใดเลยยีห่อ้
ของยาสีฟันสมุนไพรมีผลต่อดา้นประโยชน์ใชส้อยและราคาท่ีลดลงสถานท่ีซ้ือมีผลต่อดา้นราคา 
ท่ีลดลงจ านวนหลอดมีผลต่อดา้นสถานท่ีสียาสีฟันสมุนไพรท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบมีผลต่อ 
ดา้นประโยชน์ใชส้อยดา้นความพึงพอใจทางอารมณ์และราคาท่ีลดลงเน้ือยาสีฟันสมุนไพรมีผลต่อ
ดา้นราคาท่ีลดลงการส่งเสริมการขายและการโฆษณาและกรณีสินคา้มีผลต่อดา้นความพึงพอใจ 
ทางอารมณ์พนกังานขายและการโฆษณา 
 วิภาวี สุริโย (2548) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าผกั-น ้ าผลไม ้พร้อมด่ืม
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
และปัจจยัดา้นการดูแลสุขภาพท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าผกั-น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 
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ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าผกั-น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่ง 
ท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 420 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายใุนช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
โดยก าลงัศึกษาอยูแ่ละท างานบริษทัเอกชนรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือโดยใหค้วามส าคญั 
ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัหน่ึงรองลงมาไดแ้ก่ดา้นราคาการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
ตามล าดบัปัจจยัดา้นการดูแลรักษาสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือโดยให้
ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นความตอ้งการดูแลสุขภาพเป็นอนัดบัหน่ึงรองลงมาไดแ้ก่ตอ้งการไดรั้บ
สารอาหารครบ 5 หมู่ในแต่ละวนัและตอ้งการช่วยในระบบขบัถ่ายปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคพบวา่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือคือซ้ือเพื่อบริโภคเองน ้าผกั-ผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีนิยมซ้ือ 
คือน ้าสม้รองลงมาคือน ้าผลไมร้วมและน ้าผกั-ผลไมร้วมโดยนิยมซ้ือน ้าผกั-น ้ าผลไม ้100 % เหตุผล 
ในการซ้ือ คือ ซ้ือเพื่อด่ืมแกก้ระหาย รองลงมา คือ เป็นเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพลกัษณะบรรจุภณัฑ ์
ท่ีนิยมซ้ือคือบรรจุกล่องขนาด 160-190 ซีซี โดยมีความถ่ีในการซ้ือสปัดาห์ละ 1-3 คร้ัง และจะเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความสดสะอาดมากท่ีสุด รองลงมา คือ ซ้ือยีห่อ้เดิมประจ าและมีการรับรอง 
จากคณะกรรมการอาหารและยาตรายีห่อ้นิยมซ้ือมากท่ีสุดคือยนิูฟสถานท่ีท่ีสะดวกในการซ้ือ คือ 
ร้านซูเปอร์มาร์เกต็รองลงมาคือร้านสะดวกซ้ือส่ือท่ีท าใหรู้้จกัผลิตภณัฑน์ ้ าผกั-น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม
มากท่ีสุด คือ ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์รองลงมาคือการจดัแสดงสินคา้ณจุดซ้ือในร้านซูเปอร์มาร์เกต็ 
 ศศิธร มงคลธนารักษ ์(2548) ไดศึ้กษาการเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ารคา้ของประชาชน 
ในเขตเมืองพทัยามีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
จากศูนยก์ารคา้ของประชาชนเมืองพทัยา 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ 
จากศูนยก์ารคา้ของประชาชนในเขตเมืองพทัยา กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชาชน 
ในเขตเมืองพทัยา และเป็นผูท่ี้มีอ  านาจในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ารคา้จ านวน 132 คน 
ผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของประชาชนเมืองพทัยาเคยใชบ้ริการศูนยก์ารคา้
หลาย ๆ แห่ง ในเมืองพทัยาแต่ศูนยก์ารคา้ท่ีเคยมาใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ศูนยก์ารคา้ Big C สาขา
พทัยาเหนือ ซ่ึงในการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ดงักล่าวจะมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาไม่จ ากดั
เฉพาะสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึงโดยสาเหตุของการเปล่ียนแปลงเน่ืองมาจากดา้นการเดินทาง 
และระยะทางส าหรับจ านวนความถ่ีการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ต่อสปัดาห์พบวา่ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการ 
1-2 คร้ังต่อสปัดาห์ และจะชอบมาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ในวนัเสาร์มากท่ีสุดนอกจากนั้นเทศกาล 
ท่ีนิยมมาใชบ้ริการศูนยก์ารคา้คือเทศกาลวนัปีใหม่ในเร่ืองความคิดเห็นต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 
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ในศูนยก์ารคา้ในภาพรวมทั้ง 5 ดา้น โดยเลือกใชด้า้นผลิตภณัฑ ์(ความหลากหลายของสินคา้)  
เป็นอนัดบั 1 และดา้นการส่งเสริมการขายเป็นล าดบัสุดทา้ยส าหรับการเปรียบเทียบพฤติกรรม 
การเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ารคา้ของประชาชนในเขตเมืองพทัยาพบวา่ทุกระดบัของอาย ุ
และรายไดมี้ความคิดเห็นในการเลือกซ้ือสินคา้โดยมีความพิถีพิถนัความรอบคอบและมีเหตุผล
ประกอบหลายประการในแต่ละคร้ังในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในศูนยก์ารคา้ เช่น 
เลือกศูนยก์ารคา้ท่ีสินคา้มีคุณภาพราคาเหมาะสมกบัสินคา้มีการส่งเสริมการขายท่ีดี 
ความสะดวกสบายในการเดินทางมาและคุณภาพการใหบ้ริการดีเยีย่ม 
 สุรัสวดี นอ้ยอุบล (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการจดัซ้ือจดัจา้งโดยวิธีการ
ประมูลดว้ยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อน าผลของการวิจยัน าส่งใหก้บั
กรมบญัชีกลางซ่ึงเป็นหน่วยงานท่ีไดรั้บมอบหมายจากกระทรวงการคลงัใหเ้ป็นผูรั้บผดิชอบดูแล 
และออกกฎระเบียบต่าง ๆ ในการจดัซ้ือจดัจา้งโดยวิธีการประมูลดว้ยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ของ
ภาครัฐเพื่อเป็นแนวทางในการแกไ้ขปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงกระบวนการต่าง ๆ เช่น รูปแบบ 
การประมูลเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการประมูลขั้นตอนการปฏิบติังานเพื่อใหก้ารประมูลดว้ยระบบ
อิเลก็ทรอนิกส์มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมของคนไทยในการจดัซ้ือ 
จดัจา้ง และเพื่อสนบัสนุนนโยบายของรัฐบาลในเร่ืองของการประหยดังบประมาณความสะดวก
รวดเร็วการลดอตัราการลม้ประมูลและปัญหาการคอรัปชัน่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ
ผูใ้ชท่ี้จดัซ้ือจดัจา้งหรือเคยจดัซ้ือจดัจา้งโดยวิธีการประมูลดว้ยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ทัว่ประเทศ
ระหวา่งปี พ.ศ. 2547-2548 โดยสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอนคือสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง การสุ่ม
ตวัอยา่งท าโดยก าหนดโควตาและการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวกเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ
แบบสอบถามการวิเคราะห์ขอ้มูลใชค่้าสถิติเบ้ืองตน้เพื่อวิเคราะห์ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับการวิเคราะห์ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกนัใช ้t-test แบบ Independent ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวส่วนความสมัพนัธ์ระหวา่ง 
2 ตวัแปรท่ีเป็นอิสระกนัโดยใชส้ถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนัผลการวิจยัพบวา่ 
 1.  ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน มีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 
229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.30 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.30  
ส่วนใหญ่เป็นผูข้าย จ านวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.70 โดยเป็นเอกชนจ านวน 230 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 57.50 
 2.  ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติต่อความพร้อมในการใชรู้ปแบบการจดัซ้ือจดัจา้งดว้ยระบบ 
e- Auction ดา้นบุคลากรดา้นอุปกรณ์ และเทคโนโลยดีา้นรูปแบบ และระบบท่ีใชใ้นการประมูล 
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ดา้นมูลค่าของโครงการดา้นการสนบัสนุนจากผูบ้ริหารและดา้นผูใ้หบ้ริการตลาดกลาง พบวา่ 
มีทศันคติในระดบัดีโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71, 3.75, 3.83, 3.15, 3.64 และ 3.38 ตามล าดบั 
 3.  ขอ้มูลเก่ียวกบัทศันคติต่อความส าเร็จของการประมูลดว้ยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ พบวา่
มีทศันคติในระดบัดีโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 การประมูลดว้ยระบบ e-Auction สามารถลดขั้นตอน
การปฏิบติังานท่ีซ ้ าซอ้นสามารถลดตน้ทุนการจดัซ้ือจดัจา้ง และสามารถลดการยกเลิกหรือการลม้
ประมูลลงไดซ่ึ้งนบัไดว้า่ประสบผลส าเร็จมากกวา่รูปแบบการประมูลแบบยืน่ซอง 
 4.  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการจดัซ้ือจดัจา้งระหวา่งปี พ.ศ. 2547-2548 จ าแนกไดด้งัน้ี 
  ขอ้ 1 ปริมาณการจดัซ้ือจดัจา้งต ่าสุด 1 คร้ัง สูงสุด 500 คร้ัง การจดัซ้ือจดัจา้งเฉล่ีย 
14.97 คร้ัง 
  ขอ้ 2 งบประมาณการจดัซ้ือจดัจา้งมีมูลค่าต ่าสุด 1 ลา้นบาท มูลค่าสูงสุด 10,000  
ลา้นบาท มีงบประมาณการจดัซ้ือจดัจา้งเฉล่ีย 161.65 ลา้นบาท  
  ขอ้ 3 การประมูลดว้ยระบบ e-Auction ต ่าสุด 1 คร้ัง สูงสุด 120 คร้ัง ใชก้ารประมูล
ดว้ยระบบ e-Auction เฉล่ีย 7.69 คร้ัง 
  ขอ้ 4 ใชร้ะบบ e-Auction แลว้ถูกยกเลิกต ่าสุด คือ ไม่มีการยกเลิกสูงสุด 20 คร้ัง 
ใชร้ะบบ e-Auction แลว้ถูกยกเลิกเฉล่ีย .38 คร้ัง 
 5.  ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจต่อการประมูลดว้ยระบบ e-Auction พบวา่ มีความ 
พึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัดีโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ความพึงพอใจกบัรูปแบบการประมูล 
ดว้ยระบบ e-Auction เม่ือเปรียบเทียบกบัรูปแบบเดิมขั้นตอนและวธีิการของการประมูลและอตัรา
ค่าบริการของตลาดกลางมีผลท าไดไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงกวา่รูปแบบการประมูลแบบยืน่ซอง 
 ชยัพร ใคร้ทอง (2550) ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเห็ดในเขตอ าเภอหล่มสกั และอ าเภอเขาคอ้ จงัหวดัเพชรบูรณ์ การศึกษาวจิยั 
คร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเห็ดในเขตอ าเภอหล่มสกั และอ าเภอเขาคอ้ จงัหวดัเพชรบูรณ์  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเห็ดในเขตอ าเภอหล่มสกั และอ าเภอเขาคอ้จ านวน 
399 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลใชโ้ปรแกรม SPSS for Window 
Version 11 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติสถิติเบ้ืองตน้ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือค่าร้อยละ
ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานประกอบดว้ยการทดสอบค่าที 
เพื่อทดสอบความแตกต่างของประชากร 2 กลุ่ม การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวเพื่อทดสอบ
ความแตกต่างของประชากรตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป และการทดสอบความแตกต่างรายคู่กรณีท่ีพบวา่  
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มีความแตกต่างของประชากรตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป นอกจากนั้นยงัมีการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุ เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม 
เพียงตวัแปรเดียว ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง  
20-30 ปี ส่วนใหญ่มีอาชีพเกษตรกร/ ชาวสวนมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท  
และมีระดบัการศึกษามธัยมปลาย/ ปวช. ผูบ้ริโภคเห็ดมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาดทุกดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑร์าคาช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดในระดบั 
ปานกลางมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นรวมดา้นคุณสมบติัเห็ดท่ีบริโภค
เหตุผลท่ีเลือกบริโภคช่วงเวลาการเลือกบริโภคและลกัษณะการบริโภคในระดบับางคร้ังมีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในดา้นชนิดเห็ดท่ีเลือกบริโภคและดา้นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในระดบั
นอ้ยคร้ังคนส่วนใหญ่มีปริมาณการบริโภคเห็ด 1 กิโลกรัมต่อคร้ัง มีความถ่ีในการบริโภค 2 คร้ัง 
ต่อเดือน มีระดบัการตดัสินใจซ้ือในดา้นการทดลองซ้ือในระดบัต ่าและมีระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
ในดา้นการซ้ือซ ้าและการตดัสินใจหลงัการซ้ือในระดบัปานกลางผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั
พบวา่ 
 1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศอายอุาชีพระดบัรายไดต่้อเดือนระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัโดยผูบ้ริโภคเห็ดท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคเห็ด
โดยรวม และรายดา้นไม่แตกต่างกนัระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผูบ้ริโภคเห็ดท่ีมีอายแุตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมดา้นชนิดเห็ดท่ีบริโภค และดา้นปริมาณการบริโภคแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 
ทางสถิติท่ี 0.01 และ0.05 ผูบ้ริโภคเห็ดท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นชนิดเห็ดท่ีบริโภค 
ดา้นช่วงเวลาการเลือกบริโภค และดา้นปริมาณการบริโภคแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01 ดา้นรายไดผู้บ้ริโภคเห็ดท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นรวมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ดา้นระดบัการศึกษาผูบ้ริโภคเห็ดท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมดา้นคุณสมบติัเห็ดท่ีบริโภค และดา้นลกัษณะการบริโภคแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
การส่งเสริมการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถท านายการตดัสินใจซ้ือเห็ดในเขตอ าเภอ 
หล่มสกั และอ าเภอเขาคอ้ จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ดา้นช่วงเวลาการเลือกพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นความถ่ีการบริโภคพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นกลุ่มท่ีมี
อิทธิพล และส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาสามารถใชท้ านายการตดัสินใจซ้ือเห็ด  
ดา้นการทดลองซ้ือไดท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และสามารถท านายไดร้้อยละ 12.29 ปัจจยั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นคุณสมบติัเห็ดสามารถใชท้ านายการตดัสินใจซ้ือเห็ด ดา้นการซ้ือซ ้า 
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และการตดัสินใจซ้ือเห็ดหลงัการซ้ือไดท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดยสามารถ
ท านายไดร้้อยละ 13.9 และ14.9 ตามล าดบั และปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นกลุ่มท่ีมีอิทธิพล 
และส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑส์ามารถใชท้ านายการตดัสินใจซ้ือเห็ดดา้นรวมไดร้้อยละ 
21.5 ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 นภาพร โพธ์ิฉิม (2550) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมประมูลหมายเลขทะเบียนรถ
ของกรมการขนส่งทางบกในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมการประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถ มีภาพรวมของผูเ้ขา้ร่วมประมูลส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31-45 ปี  
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001-50,000 
บาท ในดา้นการใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ีท่ีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุดเท่ากบั 4.16 ดา้นการด าเนิน
รายการของพธีิกร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 ดา้นระบบเสียง/ แสงไฟ/ เคร่ืองปรับอากาศ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.08 และดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีจดัเล้ียงมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดเท่ากบั 4.05 ส่วนค่าเฉล่ีย 
ความพึงพอใจในภาพรวมมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ซ่ึงอยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก 
 พทัธนนัท ์เจริญสุขบรรจง (2550) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอก 
ยีห่อ้บรีสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายท่ีศึกษาพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกยีห่อ้บรีสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้ารวจิยั
คือ ผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และเป็นผูท่ี้บริโภคท่ีใชผ้งซกัฟอกยีห่อ้บรีสจ านวน 400 คน 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSSVersion 11.0 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ีร้อยละ
ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าทีแบบอิสระในการเปรียบเทียบความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระ และค่าความแปรปรวนทางเดียวใชว้ิเคราะห์ 
ความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่ 2 กลุ่ม และการใชว้ิเคราะห์ 
แบบถดถอยเชิงพหุเป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรหลายตวัผลการวิจยัพบวา่ 
 1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือผงซกัฟอกยีห่อ้บรีสแตกต่างกนั ดา้นขนาดท่ีซ้ือเป็นประจ า (กิโลกรัม) ดา้นปริมาณในการซ้ือ 
แต่ละคร้ัง (ถุง) ดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง (บาท) ดา้นจ านวนคร้ังท่ีซกัผา้ต่อสปัดาห์ 
และดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซกัผา้ต่อสปัดาห์ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 2.  ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกยีห่อ้บรีส 
แตกต่างกนั ดา้นขนาดท่ีซ้ือเป็นประจ า (กิโลกรัม) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
ดา้นปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง (ถุง) ดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง (บาท) และดา้นจ านวนคร้ัง 
ท่ีซกัผา้ต่อสปัดาห์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ผงซกัฟอกยีห่อ้บรีสแตกต่างกนั ดา้นขนาดท่ีท่านซ้ือเป็นประจ า (กิโลกรัม) ดา้นปริมาณในการซ้ือ 
แต่ละคร้ัง (ถุง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 
 4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนัและสถานภาพสมรสในปัจจุบนัท่ีแตกต่างกนั 
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกยีห่อ้บรีสแตกต่างกนั ดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง 
(บาท) และดา้นจ านวนคร้ังท่ีซกัผา้ต่อสปัดาห์ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 
 5.  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ ดา้นภาพพจน์
และดา้นความพึงพอใจตราสินคา้สามารถท านายพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกยีห่อ้บรีส 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นขนาดท่ีซ้ือเป็นประจ า (กิโลกรัม) ไดร้้อยละ18.0  
ดา้นปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง (ถุง) ไดร้้อยละ 11.1 ดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง (บาท)  
ไดร้้อยละ 50.6 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีท่านซกัผา้ต่อสปัดาห์ไดร้้อยละ 22.3 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั .01 
 ภครินทร์ จนัทร์สืบเช้ือสาย (2550) ทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 
ของผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาลกัษณะ 
ทางประชากรศาสตร์ ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ ศึกษาความสมัพนัธ์ของความชอบกบัความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้ของผูบ้ริโภค รวมทั้งศึกษาความสมัพนัธ์ของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกบัความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภค
ทัว่ไปท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ท่ีซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ จ านวน 400 คน เคร่ืองมือ 
ท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามมีค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 0.732 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานการทดสอบค่าที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ Brown-forsythe การเปรียบเทียบค่าคะแนน
เฉล่ียรายคู่โดยวิธีการของก าลงัสองนอ้ยท่ีสุดหรือ Dunnett’s T3 และสถิติค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนัผลการวิจยัพบวา่ 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสดระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
 2.  ทศันคติดา้นส่วนประสมทางการตลาดผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิมีทศันคติ
ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมดา้นราคา โดยรวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม และดา้นส่งเสริม 
การขายโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 



54 

 3.  ความชอบ และความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แต่ละชนิดในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 
มีความชอบโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และความถ่ีโดยรวมอยูใ่นระดบันาน ๆ คร้ัง 
 4.  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 
ในดา้นมูลค่าการซ้ือเฉล่ีย 505.98 บาท/ คร้ัง ในดา้นความถ่ีในการโดยซ้ือเฉล่ีย 2.00 คร้ัง/ เดือน  
ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ังเฉล่ีย 2.14 คน/ คร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือเฉล่ีย 1.83  
ชัว่โมง/ คร้ัง 
 5.  ผูบ้ริโภคมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรีย ์
ชยัสมรภูมิ ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 6.  ผูบ้ริโภคมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรีย ์
ชยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง/ เดือน)  
ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 7.  ผูบ้ริโภคมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรีย์
ชยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ังและในดา้น
เวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 8.  ผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 
ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) แตกต่างกนัโดยกลุ่ม
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีใชเ้วลาในการซ้ือมากกวา่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 9.  ผูบ้ริโภคมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรีย ์
ชยัสมรภูมิ ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 10.  ผูบ้ริโภคมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 
ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) และในดา้นเวลาในการซ้ือ
โดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 11.  ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 12.  ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาโดยรวมมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย  
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(บาท/ คร้ัง) ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง/ เดือน) ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ังและในดา้น
เวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05, .05, .01 และ .01 
ตามล าดบั โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 13.  ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม 
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่า 
การซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) ในดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง/ เดือน) ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละ
คร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ชัว่โมง/ คร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  
โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า 
 14.  ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวม 
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ในดา้นมูลค่า 
การซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย 
(ชัว่โมง/ คร้ัง) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบั
ต ่า 
 15.  ความชอบในเส้ือผา้แต่ละชนิดมีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ของ
ผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีความสัมพนัธ์ 
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
 16.  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาท/ คร้ัง) ในดา้นความถ่ี
ในการซ้ือ (คร้ัง/ เดือน) ในดา้นจ านวนผูร่้วมซ้ือแต่ละคร้ัง และในดา้นเวลาในการซ้ือโดยเฉล่ีย 
(ชัว่โมง/ คร้ัง) มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
และระดบัต ่า 
 วรารัตน์ ทองยงั (2550) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร (เม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน) การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(เม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน) กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเป็นเจา้ของ 
หรือผูค้รอบครองรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซจ านวน 440 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่ายใชโ้ควตา
และใชว้ิธีการสุ่มตามสะดวกตามล าดบั โดยแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกแบบสอบถาม
ดว้ยตนเองเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลเป็นแบบสอบถามสถิติท่ีใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างโดยใชค่้าที 
และค่าความแปรปรวนทางเดียว ถา้พบความแตกต่างรายคู่ใชว้ิธีก าลงัสองนอ้ยท่ีสุดและสถิติ 
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ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ ผลการวิจยัพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นชายอายมุากกวา่ 25-29 ปี สถานภาพ
โสดจบการศึกษาระดบัปริญญาตรีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/ หา้งร้านและระยะเวลาในการท างาน 1-5 ปี ใหค้วามคิดเห็นกบัปัจจยั 
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดาแจ๊ซอยูใ่นระดบัดีกวา่ตราสินคา้อ่ืน
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัศูนยบ์ริการของฮอนดา้อยูใ่นระดบัดีกวา่ ตราสินคา้อ่ืนมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ความพึงพอใจต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจซ๊อยูใ่นระดบัดีกวา่ตราสินคา้อ่ืนจากการทดสอบ
สมมติฐานสรุปไดว้า่ 
 1.  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นตราสินคา้
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 2.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ในดา้นตราสินคา้
คุณภาพและราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 3.  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ 
ในดา้นคุณภาพและราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 4.  รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นตราสินคา้
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 5.  อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นตราสินคา้
คุณภาพ และราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 6.  ระยะเวลาในการท างานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ 
ในดา้นตราสินคา้ และบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 7.  บุคลิกภาพโดยรวมกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้น 
ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 8.  บุคลิกภาพโดยรวมกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นคุณภาพ
มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 9.  บุคลิกภาพโดยรวมกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นราคา 
มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 10.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัความพึงพอใจโดยรวม 
ต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ ในดา้นความคุม้ค่ามีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทาง
เดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 11.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใช้
รถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นความคุม้ค่ามีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า และในทิศทางเดียวกนั 
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อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมเงินดาวน์ต ่าอะไหล่ และค่าซ่อมถูก 
และในภาพรวมส่วนระยะเวลาผอ่นช าระนานมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 12.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
ทางการตลาดกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นความคุม้ค่า 
มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 13.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัความพึงพอใจโดยรวม 
ต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ ในดา้นความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 14.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใช้
รถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า และในทิศทางเดียวกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในเร่ืองราคาเหมาะสมเงินดาวนต์ ่าอะไหล่และค่าซ่อมถูก 
 15.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม 
ทางการตลาดกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นความพึงพอใจ 
มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางและในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 16.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัความพึงพอใจโดยรวม 
ต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจซ๊ ในดา้นการรับรู้เม่ือเทียบกบัความคาดหวงัมีความสมัพนัธ์ในระดบั 
ปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในเร่ืองรูปลกัษณ์สวยงาม
สมรรถนะเคร่ืองยนต ์การออกแบบหอ้งโดยสาร อตัราการส้ินเปลืองน ้ามนั ขนาดเคร่ืองยนต ์ 
มีสีใหเ้ลือกคุณภาพ ส่วนในเร่ืองอุปกรณ์ตกแต่งมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 17.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใช้
รถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นการรับรู้เม่ือเทียบกบัความคาดหวงั มีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า 
และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในเร่ืองราคาเหมาะสมเงินดาวน์ต ่า
อะไหล่ และค่าซ่อมถูกส่วนในเร่ืองระยะเวลาผอ่นช าระนานมีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า 
และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 18.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม 
ทางการตลาดกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ ในดา้นการรับรู้เม่ือเทียบกบั 
ความคาดหวงัมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.01  
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 19.  ปัจจยัดา้นศูนยบ์ริการกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ 
ในดา้นความคุม้ค่ามีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 20.  ปัจจยัดา้นศูนยบ์ริการกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ 
ในดา้นความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 21.  ปัจจยัดา้นศูนยบ์ริการกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการใชร้ถยนตฮ์อนดา้แจ๊ซ 
ในดา้นการรับรู้เม่ือเทียบกบัความคาดหวงัมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง และในทิศทางเดียวกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 วิภาพร ธรรมโชติด ารง (2550) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ 
ผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงของผูถื้อกรมธรรมใ์นเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา: บริษทัประกนัชีวิต 
แห่งหน่ึง การวิจยัในคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพือ่ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนั
ชีวิตผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงของผูถื้อกรมธรรมใ์นเขตกรุงเทพมหานครกรณีศึกษา: บริษทั ประกนัชีวิต
แห่งหน่ึง โดยจะศึกษาขอ้มูลผูถื้อกรมธรรม ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน ประสบการณ์เดิมของผูถื้อกรมธรรม ์ระดบัความส าคญัของปัจจยัภายในของบริษทัประกนั
ชีวิตแห่งหน่ึง ดา้นรูปแบบกรมธรรม ์ดา้นวิธีการช าระเงิน ดา้นบุคลากรผูข้าย ดา้นกระบวนการ
บริการ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงของผูถื้อกรมธรรมใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูถื้อกรมธรรมป์ระกนัชีวิตรายสามญั 
ท่ีซ้ือผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงในเขตกรุงเทพมหานครของบริษทัประกนัชีวิตแห่งหน่ึง จ านวน 358 คน
การศึกษาน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าสถิติแบบ Chi-Square ส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรม SPSS 
for Windows Version 11 ผลจากการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ25-34 ปี 
สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-35,000 บาท เคยซ้ือ
กรมธรรมป์ระกนัชีวิตผา่นทางโทรศพัทมี์จ านวนกรมธรรมท่ี์มีผลบงัคบัอยู ่2 ฉบบั และมีกรมธรรม์
ท่ีมีผลบงัคบักบับริษทัเจนเนอราล่ีประกนัชีวิต โดยกลุ่มตวัอยา่งใหเ้หตุผลวา่ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือประกนั
ชีวิตผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงเพื่อการออมทรัพยแ์ละบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจท าประกนัชีวิต 
ของผูถื้อกรมธรรมม์ากท่ีสุด คือ ตนเองผูถื้อกรมธรรมค์าดวา่ประโยชน์หลกัท่ีจะไดรั้บจากการท า
ประกนัชีวิต คือ เป็นหลกัประกนัความมัน่คงใหก้บัครอบครัวซ่ึงจ านวนกรมธรรมท่ี์ซ้ือผา่นเทเลมาร์
เกต็ต้ิงส่วนใหญ่ 1 ฉบบั และตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงหลงัจากไดรั้บการเสนอ
ขายมาแลว้มากกวา่ 3 คร้ัง กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 
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การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นเทเลมาร์เกต็ต้ิงในระดบัมาก ยกเวน้ความแตกต่างของรูปแบบ
ประกนัจากท่ีมีอยู ่และความสะดวก และรวดเร็วในการช าระเบ้ียประกนั 
 ญาณิศา ทองนาค (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็ 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียว 
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็ และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็
รวมถึงเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการจดัการดา้นการตลาดในการจดัน าเท่ียวผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่าย 
การท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็ ดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ความน่าสนใจของกิจกรรม ดา้นราคามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัการบริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย ช่องทางจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียว 
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ
ท าเลท่ีตั้งสะดวก และหาง่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทน
จ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การใหส่้วนลด ดา้นพนกังานมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทน
จ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ มีความรู้ และทกัษะในการบริการดี ดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อ 
การเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็ 
อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ระบบการจองหรือซ้ือการบริการท่ีไม่ซบัซอ้น
ยุง่ยาก ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียว
ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็อยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ 
มีอุปกรณ์ และส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน และพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการตวัแทนจ าหน่ายการท่องเท่ียวของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในจงัหวดัภูเกต็ 
 นริศ เปียรักษา (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ส านกังานของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีวตัถุประสงค ์ 
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(1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (3) เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนักลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้
ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสนใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานท่ีมีเขตท่ีพกัอาศยัหรือท่ีท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองนิยมซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมม้ากท่ีสุด 
ส่วนใหญ่ซ้ือโตะ๊ท างาน และซ้ือจากงานแสดงสินคา้โดยช าระค่าสินคา้ดว้ยเงินสดในส่วนของ 
การตดัสินใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส านกังานโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก และเม่ือแยกพจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การตดัสินใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)  
อยูใ่นระดบัมากการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) อยูใ่นระดบัมาก การตดัสินใจดา้นราคา 
(Price) อยูใ่นระดบัมาก การตดัสินใจดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยูใ่นระดบันอ้ย 
และผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลกบัปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ ผูบ้ริโภคชายและหญิงมีการตดัสินใจต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดไม่แตกต่างกนัผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เขตท่ีอยูอ่าศยั และเขตท่ีท างานต่างกนัมีการตดัสินใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
 นพวฒัน์ การะเกด (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากการประมูล 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยใชห้ลกัส่วนประสมทางการตลาด (4P’S) กรณีศึกษาบริษทั 
สยามอินเตอร์การประมูล จ ากดั มีจุดมุ่งหมายของการศึกษาคน้ควา้ (1) เพื่อศึกษาสภาพแวดลอ้ม
ทางการตลาดในการประมูลรถจกัรยานยนต ์(2) เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากการจดัประมูลของบริษทัสยามอินเตอร์
การประมูลจ ากดั (3) เพื่อเสนอแนะแนวทางในการวางแผนทางการตลาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้
ในการวิจยัเป็นประชาชนท่ีเขา้ร่วมด าเนินการประมูลรถจกัรยานยนตก์บับริษทัสยามอินเตอร์ 
การประมูลจ ากดัท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป จ านวน 200 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota 
sampling) ในการเกบ็ตวัอยา่งโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลแลว้น ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติค่าสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราห์ขอ้มูล ไดแ้ก่
ค่าร้อยละค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ 
(Pearson chi-square) ผลการศึกษาคน้ควา้พบวา่ (1) กลุ่มผูท่ี้ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
จากการประมูลกบับริษทัส่วนใหญ่เป็นเพศชายสถานภาพโสดมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี จบการศึกษา
สูงสุดระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพอิสระ/ ธุรกิจส่วนตวัมีรายไดต่้อเดือน 10,000-25,000 บาท  
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(2) ปัจจยัในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากการประมูลพบวา่กลุ่มผูท่ี้ตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตจ์ากการประมูลกบับริษทัส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถสภาพดีพร้อมใชง้าน 
โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อใชเ้อง และจ่ายเงินเพื่อซ้ือในแต่ละคร้ัง/ คนั 15,001-20,000 บาท 
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์ส านกังานใหญ่ (กรุงเทพมหานคร) ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ
ตวัเองมีการแสวงหาขอ้มูลโดยรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัการประมูลจากเพื่อน/ ญาติ/ คนแนะน ามีเหตุผล
ในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตก์บับริษทัเพราะราคาเหมาะสม (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑก์ลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะตวั
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.52 ส่ิงท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เพราะสภาพโดยรวมของตวัรถและเอกสารแสดงขอ้มูลของรถ (เล่มทะเบียน) ซ่ึงผลิตภณัฑ ์
มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัในการเลือกซ้ือในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือและเหตุผล 
ในการประมูลกบับริษทัดา้นราคากลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะราคาอยูใ่น
เกณฑม์ากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.47 ตดัสินใจเลือกเพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
และมีราคาเหมาะสมกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บซ่ึงราคามีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัในการเลือกซ้ือในดา้น
สาขาท่ีเลือกซ้ือ และเหตุผลในการประมูลกบับริษทัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกลุ่มตวัอยา่ง
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 4.29 และตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะสะดวกในการซ้ือ (มีสาขามากมาย) รวมถึงสะดวก 
ในการหาขอ้มูลผา่นทางเวบ็ไซตข์องทางบริษทัซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยั
ในการเลือกซ้ือในดา้นสภาพรถจกัรยานยนตก์บัสาขาท่ีเลือกซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นเกณฑม์าก 
โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.10 และตดัสินใจเลือกเพราะการส่งเสริมการขายดว้ยวิธีลดราคารวมถึง
การบริการหลงัการขายดา้นต่าง ๆ ของทางบริษทัซ่ึงการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยั
ในการเลือกซ้ือในดา้นสาขาท่ีเลือกซ้ือกบัการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัการประมูลจากบริษทั 
 นวพงษ ์ไฝ่แจค้  ามูล (2552) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสดท่ีร้านทรูคอฟฟ่ีในเขตกรุงเทพมหานครวตัถุประสงคห์ลกั 
ของการศึกษาคร้ังน้ี 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีด่ืมกาแฟสดท่ีร้านทรูคอฟฟ่ีทั้ง 3 กลุ่ม 
2) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด
ท่ีร้านทรูคอฟฟ่ีทั้ง 3 กลุ่ม 3) เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม 
การบริโภคกาแฟสดท่ีร้านทรูคอฟฟ่ีทั้ง 3 กลุ่ม การศึกษาน้ีใชข้อ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิ 
จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณโดยใช ้
ร้อยละค่าเฉล่ียและการทดสอบไคสแควร์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ 
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กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายรุะหวา่ง 21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็น
พนกังานเอกชนและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ส าหรับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเลือกบริโภคเพราะติดใจรสชาติและกล่ินกาแฟเลือกใชบ้ริการท่ีร้าน เน่ืองจาก
ท าเลท่ีตั้งสะดวกในการซ้ือใชบ้ริการใกลก้บัสถานท่ีท างานและมีความถ่ีในการบริโภคแลว้แต่
โอกาสโดยนิยมใชบ้ริการช่วงเวลาบ่ายค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ังอยูใ่นช่วง 51-100 
บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือแลว้ไปด่ืมท่ีอ่ืน ผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกร้านท่ีจะใชบ้ริการเอง ส่วนผล
การศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดสรุปไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั 
กบัทุกดา้นในระดบัมากนอกจากน้ีความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการบริโภคกบัปัจจยัส่วนบุคคล
พบวา่ อาชีพเป็นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านกาแฟทรูคอฟฟ่ีมากท่ีสุด 
 ภทัรินญา ล าแสง (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูล 
ทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใชว้ธีิ 
เกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากการเกบ็แบบสอบถามผูป้ฏิบติังานดา้นพสัดุในระดบัหวัหนา้ 
ส่วนพสัดุของหน่วยราชการในพื้นท่ีอ าเภอเมืองเชียงใหม่จ านวน 127 คน และขอ้มูลทุติยภูมิ 
จากหนงัสือวารสารบทความรายงานการวิจยัเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงขอ้มูลจากการคน้ควา้
ขอ้มูลออนไลน์ โดยใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2551  
ถึงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2551 จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ประมวลผลผลการศึกษาพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนมากท่ีสุดเป็นเพศหญิงอาย ุ41-46 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีสงักดั
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์เป็นขา้ราชการระดบัต าแหน่งงานและระยะเวลาการปฏิบติังาน
มากกวา่ 10 ปี โดยส่วนใหญ่ยงัไม่เคยใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ในปีท่ีผา่นมาแต่มี 
ความสนใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ในปีงบประมาณต่อไปปัจจยัดา้นตลาดองคก์ร 
มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
หน่วยราชการตอ้งการใหก้ารจดัซ้ือจดัจา้งเพื่อเป็นไปตามหลกัเกณฑข์องกรมบญัชีกลางงบประมาณ
ท่ีไดรั้บตามนโยบายการจดัซ้ือจดัจา้งของโครงสร้างองคก์รเพื่อใหเ้กิดความโปร่งใส 
และความสะดวกของการจดัซ้ือจดัจา้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก หน่วยราชการ 
ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ: ไดแ้ก่ ความถูกตอ้งแม่นย  าของขอ้มูลและระบบ 
 2.  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี: ไดแ้ก่ ท่ีตั้งส านกังานของผูใ้หบ้ริการ ฯ อยูใ่นท่ี 
เหมาะสมและการคมนาคมสะดวก 
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 3.  ปัจจยัดา้นบุคลากร: ไดแ้ก่ พนกังานของบริษทัผูใ้หบ้ริการตลาดกลางมีความสามารถ
ในการปฏิบติังานและแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ไดดี้ 
 4.  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ: ไดแ้ก่ สถานท่ีประมูลมีบรรยากาศดี 
 5.  ปัจจยัดา้นกระบวนการ: ไดแ้ก่ สามารถติดต่อส่ือสารกบับริษทัผูใ้หบ้ริการ ฯ 
หลายช่องทางไดอ้ยา่งรวดเร็ว และบริการมีความถูกตอ้งเป็นไปตามหลกัเกณฑข์องกรมบญัชีกลาง 
 กรพชัร จนัทรเจริญ (2554) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดของกาแฟผงส าเร็จรูปในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกาแฟผงส าเร็จรูปในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่นและศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดของกาแฟผงส าเร็จรูปในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่น โดยจ าแนก 
ตามเพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ
18 ปีข้ึนไป ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัขอนแก่นซ่ึงเคยซ้ือกาแฟปรุงส าเร็จชนิดผงทรีอินวนัจ านวน 
400 คน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอาย ุ17-23 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 
และมีรายไดร้ะหวา่ง 5,000 -10,000 บาท/ เดือน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานในการอธิบายขอ้มูลผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือกาแฟผงส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค
นิยมซ้ือยีห่อ้เนสกาแฟส่วนใหญ่ซ้ือขนาดแพค็ใหญ่ (30 ซอง) ชอบกาแฟเอสเพลสโซมีความถ่ี 
ในการซ้ือ 1-2 คร้ัง/ เดือน มีการซ้ือคร้ังละไม่เกิน 100 บาท โดยมีเหตุผลในการซ้ือคือพกพาได้
สะดวก และตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองสถานท่ีซ้ือคือร้านสะดวกซ้ือ/ มินิมาร์ทโดยผูบ้ริโภค 
ใหค้วามส าคญัต่อตวัสินคา้/ ผลิตภณัฑใ์นระดบัมากเนน้ท่ีเร่ืองขนาดท่ีสะดวกในการพกพาเลือกซ้ือ
ท่ีราคาถูกกวา่จะซ้ือจากร้านใกลบ้า้นท่ีหาซ้ือไดส้ะดวกและตดัสินใจซ้ือตามโฆษณาในส่ือต่าง ๆ 
 กลุศิริ เกสรมาลา (2554) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑส์ับปะรดในเขตกรุงเทพมหานครการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) พฤติกรรม
การบริโภคสบัปะรดกระป๋องและน ้าสับปะรดพร้อมด่ืม (2) ปัจจยัและล าดบัความส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดของสบัปะรดกระป๋องและน ้าสบัปะรดพร้อมด่ืมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(3) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภคและระดบัความส าคญัท่ีใหก้บั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสบัปะรดกระป๋องและน ้าสับปะรดพร้อมด่ืมการวิจยั
คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือกบัตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
จากประชาชนทัว่ไปท่ีมีอายรุะหวา่ง 15-70 ปี ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ 
ในการหาค่าเฉล่ีย ร้อยละ ความถ่ีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์ ผลการวิจยั
พบวา่ (1) ผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท  
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อาย ุ26-35 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป และมีสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง  
3-4 คน ดา้นพฤติกรรมการบริโภคสับปะรดกระป๋องและน ้าสับปะรดพร้อมด่ืมจะมีพฤติกรรม 
ท่ีคลา้ยคลึงกนัจะแตกต่างกนัท่ีตราหรือยีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือโดยผูบ้ริโภคสบัปะรดกระป๋องจะเลือกมาลี
(Malee) ส่วนผูบ้ริโภคน ้าสบัปะรดพร้อมด่ืมจะเลือกทิปโก ้(TIPCO) (2) ปัจจยัส าคญัท่ีสุด 
ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสบัปะรดกระป๋องและน ้าสับปะรดพร้อมด่ืม คือ ราคา 
(3) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภคพบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคสบัปะรดกระป๋องและน ้าสบัปะรดพร้อมด่ืมพบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาและจ านวนสมาชิกในครอบครัวมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การบริโภคและความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัระดบัความส าคญัท่ีใหก้บัส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสบัปะรดกระป๋องและน ้าสบัปะรดพร้อมด่ืมพบวา่ ในดา้น
ผลิตภณัฑจ์ะพบความสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลแต่ละดา้นมากท่ีสุด 
 สุรียพ์ร สายแสงทอง (2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมประมูล
งานก่อสร้างของบริษทัอีเอม็ซีจ ากดั (มหาชน) กบัหน่วยงานกรมโยธาธิการและผงัเมือง การวิจยั 
ในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมประมูลงานของบริษทั 
อีเอม็ซี จ  ากดั (มหาชน) กบัหน่วยงานกรมโยธาธิการและผงัเมืองโดยการใชแ้บบสอบถามกบั 
กลุ่มตวัอยา่งในระดบัผูเ้ช่ียวชาญของแต่ละฝ่ายฝ่ายละ 7 ท่าน จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ
ของบริษทั อีเอม็ซี จ  ากดั (มหาชน) ใหค้วามส าคญัในปัจจยัทั้ง 6 ดา้นวา่ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
โดยใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.37 คือ ปัจจยัทางดา้นฐานะทางการเงิน 
ซ่ึงการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัหลกัทั้ง 6 ดา้นไม่แตกต่างจากกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญของกรมโยธาธิการ
และผงัเมืองอยา่งมีนยัส าคญักลุ่มผูเ้ช่ียวชาญของกรมโยธาธิการและผงัเมืองปัจจยัท่ีมีความส าคญั 
ในระดบัมากท่ีสุดท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.29 คือ ปัจจยัดา้นผลงานของบริษทั จากขอ้มูลท่ีไดจ้าก
แบบสอบถามเชิงสมัภาษณ์สรุปไดว้า่บริษทั อีเอม็ซี จ  ากดั (มหาชน) มีศกัยภาพมากเพียงพอ 
ท่ีเขา้ร่วมประมูลงานก่อสร้าง เน่ืองจากมีความพร้อมในดา้นการเงินบุคลากร เคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร
และมีสถาบนัการเงินพร้อมท่ีจะปล่อยสินเช่ือ ส่วนกรมโยธาธิการและผงัเมืองมีความคิดเห็นวา่
บริษทัรับเหมาก่อสร้างท่ีท างานล่าชา้กวา่สญัญาท่ีผา่นมาไม่เป็นประเดน็ในการพิจารณาตดัสิทธิ 
การเขา้ร่วมประมูลแต่ผูมี้สิทธิในการเขา้ร่วมประมูลงานกบัหน่วยงานกรมโยธาธิการและผงัเมืองได้
จะตอ้งผา่นการจดทะเบียนตามมาตรฐาน มยผ. 701-2553 ก่อน 
 กิตติคุณ บุญเกตุ (2556) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอล
บุรีรัมยย์ไูนเตด็ของผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมย ์การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาลกัษณะ
พื้นฐานส่วนบุคคลปัจจยัทางการตลาดทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอล
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บุรีรัมยย์ไูนเตด็ของผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมยเ์ปรียบเทียบระหวา่งผูท่ี้เป็นแฟนบอลและไม่เป็น
แฟนบอลของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
สโมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็ของผูบ้ริโภคในจงัหวดับุรีรัมยโ์ดยเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลประชากร
เป้าหมาย คือ ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดับุรีรัมยแ์ละมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป การสุ่มตวัอยา่ง 
ใชว้ิธีการสุ่มสองขั้น แบบแบ่งกลุ่ม โดยขั้นท่ี 1 ท าการสุ่มอ าเภอมา 8 อ าเภอ จากทั้งหมด 23 อ าเภอ 
ในจงัหวดับุรีรัมย ์ขั้นท่ี 2 ใชแ้ผนการสุ่มแบบโควตา ในการสุ่มประชากรเป้าหมายไดต้วัอยา่ง 
400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และการวิเคราะห์ 
การถดถอยโลจิสติก (Logistic regression) ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และมีสถานภาพโสด ผูท่ี้เป็นแฟนบอลจะมีอาย ุ
และรายไดม้ากกวา่ผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอล โดยผูท่ี้เป็นแฟนบอลส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/ คา้ขาย และผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอลส่วนใหญ่เป็นอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ ดา้นพฤติกรรม
การซ้ือผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทั้งผูท่ี้เป็นแฟนบอลและไม่เป็นแฟนบอลจะซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองนุ่งห่ม
และบตัรเขา้ชมการแข่งขนัฟุตบอลหรือเขา้ร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีสโมสรจดัข้ึน โดยผูท่ี้เป็น 
แฟนบอลจะซ้ือเม่ือมีผลิตภณัฑรุ่์นใหม่ออกจ าหน่าย ส่วนผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอลจะซ้ือเพื่อตอ้งการ
สนบัสนุนสโมสรผูท่ี้เป็นแฟนบอลซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเฉล่ียต่อเดือนบ่อยกวา่ผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอล
และค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่ละคร้ังมากกวา่ผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอลภาพรวม ในดา้นทศันคติ 
ท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็ของผูท่ี้เป็นแฟนบอลและไม่เป็นแฟนบอลอยูใ่นเกณฑดี์มาก
โดยส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในดา้นท่ีสโมสรท าผลงานไดดี้มีช่ือเสียงส่วนภาพรวมของทศันคติท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็อยูใ่นเกณฑดี์โดยผูท่ี้เป็นแฟนบอล และไม่เป็น 
แฟนบอลมีความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑส์ามารถใชแ้สดงตวัตนของผูบ้ริโภคไดใ้นดา้นปัจจยั 
ทางการตลาดผูท่ี้เป็นแฟนบอลและผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอลใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นสโมสรฟุตบอล
เหมือนกนั โดยผูท่ี้เป็นแฟนบอลใหค้วามส าคญัเร่ืองการสนบัสนุนสโมสรส่วนผูท่ี้ไม่เป็นแฟนบอล
ใหค้วามส าคญัเร่ืองสโมสรท าผลงานไดดี้เยีย่ม รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยั 
ดา้นการจดัจ าหน่ายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑส์โมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็ 
แบ่งออกเป็น 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะพื้นฐาน ส่วนบุคคลปัจจยัดา้นทศันคติและปัจจยั
ทางการตลาด 1) ลกัษณะพื้นฐานส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ 
และรายไดพ้บวา่ เพศหญิงมีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑน์อ้ยกวา่เพศชายประมาณ 58 % อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชนและธุรกิจส่วนตวัมีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑม์ากกวา่อาชีพขา้ราชการ/
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รัฐวิสาหกิจประมาณ 3 เท่า รายไดช่้วง 10,001-30,000 บาท มีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑม์ากกวา่
รายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท ประมาณ 4 เท่า และรายได ้30,001 บาทข้ึนไป มีโอกาสท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑม์ากกวา่รายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท ประมาณ 4.4 เท่า ส่วนอายกุารศึกษาและสถานภาพ
สมรสไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ ์2) ทศันคติท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็พบวา่ 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อสโมสรฟุตบอลบุรีรัมยย์ไูนเตด็เพิ่มข้ึน 1 ระดบัโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์
เพิ่มข้ึนประมาณ 2 เท่า ส่วนทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑไ์ม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือ 3) ปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายโดยอิทธิพลทางดา้นการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน  
1 ระดบั มีโอกาสท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึนประมาณ 2.5 เท่า ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั 
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นสโมสรฟุตบอล ปัจจยัดา้นบุคคล และปัจจยั
ดา้นส่ือไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ ์
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสม 
ทางการตลาดในการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์โดยมีรายละเอียด
เก่ียวกบัวิธีด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 4.  การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ  
ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ท่ีจดัข้ึนในเป็นคร้ังท่ี 15 ในวนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 2558  
ณ โรงแรมเดอะไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 200 คน (ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี, 2557) 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 ขอ้  
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklists) 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
ของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ านวน 34 ขอ้  
เป็นแบบประเมินค่า 4 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก นอ้ย นอ้ยท่ีสุด ประกอบดว้ย 7 ดา้น  
 ดา้นท่ี 1 ผลิตภณัฑ/์ บริการ  จ านวน 3 ขอ้ 
 ดา้นท่ี 2 ราคา    จ  านวน 5 ขอ้ 
 ดา้นท่ี 3 การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี จ านวน 7 ขอ้ 
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 ดา้นท่ี 4 บุคคล/ พนกังาน  จ านวน 5 ขอ้ 
 ดา้นท่ี 5 การส่งเสริมการตลาด  จ านวน 5 ขอ้ 
 ดา้นท่ี 6 ลกัษณะทางกายภาพ  จ านวน 3 ขอ้ 
 ดา้นท่ี 7 กระบวนการ   จ  านวน 6 ขอ้ 
 โดยมีเกณฑก์ารตรวจใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 มีความส าคญัต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลมากท่ีสุด ให ้4 คะแนน 
 มีความส าคญัต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลมาก ให ้3 คะแนน 
 มีความส าคญัการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลนอ้ย  ให ้2 คะแนน 
 มีความส าคญัการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลนอ้ยท่ีสุด ให ้1 คะแนน 
 

กำรสร้ำงและตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี ผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนเองมีขั้นตอนในการสร้างดงัน้ี 
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
จากนั้นน ามาก าหนดกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยั ก าหนดนิยาม และเพื่อใชเ้ป็นแนวทาง 
ในการสร้างแบบสอบถาม 
 2.  สร้างแบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูล
หมายเลขทะเบียนรถยนต ์หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี และตรวจสอบเน้ือหา 
ของแบบสอบถามวา่ ครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ จากนั้นน าไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ
เน้ือหาความถูกตอ้งของเน้ือหา และโครงสร้างของแบบสอบถาม แลว้น ามาปรับปรุงตามค าแนะน า
ของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาใหผู้เ้ช่ียวชาญ  
จ านวน 3 ท่าน ประกอบดว้ย 
  3.1  นายชตัรชยั ทองมี ต าแหน่งขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
  3.2  นายธีระกลุ แกว้สุวรรณ์ ต าแหน่งนกัวชิาการขนส่งช านาญการพิเศษ 
  3.3  นายสมมาตร ปัตตานี     ต  าแหน่งหวัหนา้ฝ่ายทะเบียนรถ 
 เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จากนั้นปรับปรุงแกไ้ข 
ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ 
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 4.  น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) กบัผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ
ของจงัหวดัฉะเชิงเทรา ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหา
ค่าความเท่ียงหรือความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชค่้า Cronbach, s alpha  
ไดค่้าความเท่ียงหรือความน่าเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม เท่ากบั 0.73 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ี 
มีความเช่ือถือไดส้ามารถน าไปเกบ็ขอ้มูลไดจ้ริง 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลมีขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  ขอหนงัสือรับรองจากวิทยาลยับริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา เพื่อขอความ
อนุเคราะห์ขนส่งจงัหวดัชลบุรี แจกแบบสอบถามใหก้บัผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถหมวด ขฉ 
ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี คร้ังท่ี 15 ในวนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 2558   
 2.  ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลและตรวจสอบความถูกตอ้งของ
แบบสอบถาม โดยผูว้ิจยัเป็นผูแ้จกแบบสอบถามดว้ยตนเอง พร้อมก าหนดวนัรับคืนและรับคืน 
ดว้ยตนเอง 
 3.  จากการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดแ้จกแบบสอบถาม จ านวน 200 ชุด โดยมี
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมาและมีความสมบูรณ์ จ านวน 200 ชุด คิดเป็น 100 เปอร์เซ็นต ์
 4.  น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ลงรหสัใหค้ะแนนน ้าหนกัท่ีก าหนดไวใ้นแต่ละขอ้ 
บนัทึกขอ้มูลลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยั 
ทางสงัคมศาสตร์และจดักระท าการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกใชส้ถิติในการวเิคราะห์เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัลกัษณะของขอ้มูลและวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย/ 
เดือน และอาชีพ วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ ค่าความถ่ี ร้อยละ 
 2.  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูล
ทะเบียนรถ วิเคราะห์โดยใชส้ถิติ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 เกณฑก์ารแปลผล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดเกณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ียแบ่งเป็น 4 ระดบั โดยหาความกวา้งของ
อนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (วชิรา นามธรรม, 2552, หนา้ 38) 
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สูตรการหาอนัตรภาคชั้น  = 
ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 
จ านวนชั้นท่ีตอ้งการ 

= 
4 – 1 

=  0.75 
4 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของขอ้มูลแต่ละดา้น ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 3.26-4.00 หมายถึง มีความส าคญัต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 2.51-3.25 หมายถึง มีความส าคญัต่อการตดัสินใจมาก 
 ค่าเฉล่ีย 1.76-2.50 หมายถึง มีความส าคญัต่อการตดัสินใจนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.75 หมายถึง มีความส าคญัต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 



 

 

บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 การศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนต ์หมวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
research) มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูล
หมายเลขทะเบียนรถ ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ
ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ท่ีจดัข้ึนคร้ังท่ี 15 ในวนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 2558 หมวด ขฉ  
ณ โรงแรมเดอะไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 200 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการศึกษาโดยล าดบัดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี  
 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเขา้ประมูลทะเบียนรถ 
 

ตอนที ่1 ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้เข้าประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านักงาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4  ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ  
                  ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
 ชาย 137 68.50 
 หญิง 63 31.50 

รวม 200 100 
 
 จากตารางท่ี 4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง  
โดยเพศชาย มีจ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 และเพศหญิง มีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.5 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5  ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ  
                  ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน  ร้อยละ 
 21-30 ปี 58 29.00 
 31-40 ปี 62 31.00 
 41-50 ปี 36 18.00 
 มากกวา่ 50 ปี 44 22.00 

รวม 200 100 
 
 จากตารางท่ี 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีจ านวน  
62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมา คือ มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.00 อายมุากกวา่ 50 ปี มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 และนอ้ยท่ีสุด คือ อายรุะหวา่ง  
41-50 ปี มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 6  ค่าความถ่ี และร้อยละ ของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ  
                  ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน  ร้อยละ 
 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 65 32.50 
 ปริญญาตรี 123 61.50 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 12 6.00 

รวม 200 100 
 
 จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 
มากท่ีสุด มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมา คือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 65 คน
คิดเป็นร้อยละ 32.50 และนอ้ยท่ีสุด คือ สูงกวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
ตามล าดบั 
 
 



73 

 

ตารางท่ี 7  ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ  
                  ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามรายได ้
 

รายได้ จ านวน  ร้อยละ 
 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 14 7.00 
 10,001-20,000 บาท 49 24.50 
 20,001-30,000 บาท 36 18.00 
 30,001-40,000 บาท 69 34.50 
 40,000 บาทข้ึนไป 32 16.00 

รวม 200 100 
 
 จากตารางท่ี 7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้30,001-40,000 บาท 
มากท่ีสุด มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมา คือ มีรายได ้10,001-20,000 บาท 
มีจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 มีรายได ้20,001-30,000 บาท มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.00 มีรายได ้40,000 บาทข้ึนไป มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 และนอ้ยท่ีสุด คือ 
มีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 8  ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของขอ้มูลทัว่ไปของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของ  
                  ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน  ร้อยละ 
 ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 33 16.50 
 พนกังานบริษทัเอกชน 44 22.00 
 เจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั 103 51.50 
 รับจา้ง 14 7.00 
 นิสิต/ นกัศึกษา และอ่ืน ๆ 6 3.00 

รวม 200 100 
 
 จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั
มากท่ีสุด มีจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมา คือ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  
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มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 อาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีจ านวน 33 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.50 อาชีพรับจา้ง มีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และอาชีพนิสิต/ นกัศึกษา
อาชีพอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ คา้ขาย นอ้ยท่ีสุด มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 2 ผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตดัสินใจของผู้เข้าประมูลหมายเลขทะเบียนรถ 
 
ตารางท่ี 9  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมการทางการตลาดของผูเ้ขา้ประมูล 
                  ทะเบียนรถรายดา้น 
 

ส่วนประสมการตลาด 𝛍 𝛔 ระดับความคดิเห็นระดับ อนัดับ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ 3.76 0.42 มากท่ีสุด 1 

2.  ดา้นราคา 3.68 0.46 มากท่ีสุด 2 

3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี 3.40 0.47 มากท่ีสุด 5 

4.  ดา้นบุคคล/ พนกังาน 3.35 0.47 มากท่ีสุด 6 
5.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.31 0.47 มากท่ีสุด 7 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.65 0.41 มากท่ีสุด 3 
7.  ดา้นกระบวนการ 3.42 0.49 มากท่ีสุด 4 

 
 จากตารางท่ี 9 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้
ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ  
ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.76, σ = 0.42) รองลงมาอนัดบัสอง คือ  
ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.68, σ = 0.46) รองลงมาอนัดบัสาม คือ ดา้นลกัษณะ 
ทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.65, σ = 0.41) รองลงมาอนัดบัส่ี คือ ดา้นกระบวนการ  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.42, σ = 0.49) รองลงมาอนัดบัหา้ คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.40, σ = 0.47) รองลงมาอนัดบัหก คือ ดา้นบุคคล/ พนกังาน อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.35, σ = 0.47) และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.31, σ = 0.47) 
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ตารางท่ี 10  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ 
 

ผลติภัณฑ์/ บริการ 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 ระดับ 
อนั 
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1.  มูลค่าของแผน่ป้าย
ทะเบียนท่ีสามารถเพิ่มข้ึน
ไดต้ามประสงค ์

131 
(65.50) 

69 
(34.50) 

0 
0 

0 
0 

3.66 0.48 มากท่ีสุด 3 

2.  ความหมายของหมวด
อกัษร ขฉ“ ขบัรถเลขสวย 
ร ่ ารวยถูกโฉลก” 

170 
(85.00) 

30 
(15.00) 

 

0 
0 
 

0 
0 
 

3.85 
 

0.36 
 

มากท่ีสุด 
 

1 
 

3.  ความภาคภูมิใจ 
ต่อการเป็นเจา้ของ 
แผน่ป้ายทะเบียน 
เพียงหน่ึงเดียว 

153 
(76.50) 

47 
(23.50) 

0 
0 

0 
0 

3.77 0.43 
 

มากท่ีสุด 
 

2 
 

ภาพรวม 3.76 0.42 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 10 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.76, σ = 0.42)  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 1 ความหมายของหมวดอกัษร 
ขฉ “ขบัรถเลขสวย ร ่ ารวยถูกโฉลก” (μ = 3.85, σ = 0.36) รองลงมา คือ ความภาคภูมิใจต่อการเป็น
เจา้ของแผน่ป้ายทะเบียนเพียงหน่ึงเดียว (μ = 3.77, σ = 0.43) และอนัดบัสุดทา้ย คือ มูลค่าของ 
แผน่ป้ายทะเบียนท่ีสามารถเพิ่มข้ึนไดต้ามประสงค ์(μ = 3.66, σ = 0.48) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 11  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นราคา 
 

ราคา 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 
อนัดับ มาก

ทีสุ่ด 
มาก น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
1.  ราคาเหมาะสมกบั
คุณลกัษณะของแผน่ป้าย
ทะเบียน 

128 
(64.00) 

72 
(36.00) 

0 
0 

0 
0 

3.64 0.48 มาก
ท่ีสุด 

4 

2.  ราคาเร่ิมตน้มีความ
เหมาะสม ยติุธรรม  
เสมอภาค 

142 
(70.00) 

58 
(29.00) 

0 
0 

0 
0 

3.71 0.45 มาก
ท่ีสุด 

2 

3.  เป็นสินคา้ท่ีสามารถ
สร้างก าไรไดม้หาศาล 

127 
(63.50) 

73 
(36.50) 

0 
0 

0 
0 

3.64 0.48 มาก
ท่ีสุด 

4 

4.  ราคาเหมาะสมสามารถ
แข่งขนัได ้

140 
(70.00) 

60 
(30.00) 

0 
0 

0 
0 

3.70 0.46 มาก
ท่ีสุด 

3 

5.  ราคาสามารถ
เปล่ียนแปลงได ้
ตามความตอ้งการ 
ของผูป้ระมูล 

145 
(72.50) 

55 
(27.50) 

0 
0 

0 
0 

3.73 0.45 มาก
ท่ีสุด 

1 

ภาพรวม 3.68 0.46 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 11 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.68, σ = 0.46) 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 5 ราคาสามารถเปล่ียนแปลง
ไดต้ามความตอ้งการของผูป้ระมูล (μ = 3.73, σ = 0.45) รองลงมา คือ ขอ้ 2 ราคาเร่ิมตน้ 
มีความเหมาะสม ยติุธรรม เสมอภาค (μ = 3.71, σ = 0.45) รองลงมา คือ ขอ้ 4 ราคาเหมาะสม
สามารถแข่งขนัได ้(μ = 3.70, σ = 0.46) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 1 ราคาเหมาะสมกบัคุณลกัษณะ
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ของแผน่ป้ายทะเบียน (μ = 3.64, σ = 0.48) และขอ้ 3 เป็นสินคา้ท่ีสามารถสร้างก าไรไดม้หาศาล       
(μ = 3.64, σ = 0.48) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 12  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี 
 

การจัดจ าหน่าย/ สถานที ่
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1.  สถานท่ีจดัการ
ประมูลเหมาะสม
สามารถเดินทางไปมา 
ไดส้ะดวก 

62 
(31.00) 

138 
(69.00) 

0 
0 

0 
0 

3.31 0.38 มาก
ท่ีสุด 

5 

2.  สถานท่ีจดัประมูล 
มีท่ีจอดรถเพียงพอ
ส าหรับผูเ้ขา้ประมูล 

59 
(29.50) 

141 
(70.50) 

0 
0 

0 
0 

3.30 0.37 มาก
ท่ีสุด 

6 

3.  สถานท่ีประมูล 
มีบรรยากาศดีส่ิงอ านวย
ความสะดวกครบครัน 

89 
(44.50) 

 

111 
(55.50) 

 

0 
0 
 

0 
0 
 

3.46 
 

0.53 มาก
ท่ีสุด 

 

1 
 

4.  สถานท่ีประมูลมีการ
รักษาความปลอดภยั 

87 
(43.50) 

113 
(56.50) 

0 
0 

0 
0 

3.44 0.51 มาก
ท่ีสุด 

2 

5.  หอ้งประมูลมีความ
เหมาะสมและเพียงพอ
กบัจ านวนผูเ้ขา้ประมูล 

89 
(44.50) 

111 
(55.50) 

0 
0 

0 
0 

3.46 0.53 มาก
ท่ีสุด 

1 

6.  เคร่ืองมือและอุปกรณ์
ท่ีใชใ้นการประมูล
ทนัสมยัมีความพร้อม
และเพียงพอ 

84 
(42.00) 

116 
(58.00) 

0 
0 

0 
0 

3.42 0.49 มาก
ท่ีสุด 

4 
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ตารางท่ี 12  (ต่อ) 
 

การจัดจ าหน่าย/ สถานที ่
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

7. สถานท่ีประมูล 
เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป 

86 
(43.00) 

114 
(57.00) 

0 
0 

0 
0 

3.43 0.50 มาก
ท่ีสุด 

3 

ภาพรวม 3.40 0.47 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 12 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.40, 
σ = 0.47) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 3 สถานท่ีประมูลมีบรรยากาศ
ดี ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน (μ = 3.45, σ = 0.52) และขอ้ 5 หอ้งประมูลมีความเหมาะสม
และเพยีงพอกบัจ านวนผูเ้ขา้ประมูล (μ = 3.46, σ = 0.50) รองลงมา คือ ขอ้ 4 สถานท่ีประมูล 
มีการรักษาความปลอดภยั (μ = 3. 44, σ = 0.51) รองลงมา คือ ขอ้ 7 สถานท่ีประมูลเป็นท่ีรู้จกั 
ของคนทัว่ไป (μ = 3.43, σ = 0.50) รองลงมา คือ ขอ้ 6 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการประมูล
ทนัสมยั มีความพร้อมและเพียงพอ (μ = 3.42, σ = 0.49) รองลงมา คือ ขอ้ 1 สถานท่ีจดัการประมูล
เหมาะสมสามารถเดินทางไปมาไดส้ะดวก (μ = 3. 31, σ = 0. 38) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 2 
สถานท่ีจดัประมูลมีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับผูเ้ขา้ประมูล (μ = 3.30, σ = 0.37) ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 13  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นบุคคล/ พนกังาน 
 

บุคคล/ พนักงาน 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1.  การใหร้ายละเอียด
เก่ียวกบัการประมูล 
ของเจา้หนา้ท่ี 

58 
(29.00) 

142 
(71.00) 

0 
0 

0 
0 

3.29 0.45 มาก
ท่ีสุด 

5 
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ตารางท่ี 13  (ต่อ) 
 

บุคคล/ พนักงาน 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

2.  การใหข้อ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัการประมูล 
ของเจา้หนา้ท่ี 

60 
(30.00) 

140 
(70.00) 

0 
0 

0 
0 

3.30 0.46 มาก
ท่ีสุด 

4 

3.  ความโปร่งใสยติุธรรม
ของเจา้หนา้ท่ีด าเนินการ
ประมูล 

73 
(36.50) 

127 
(63.50) 

0 
0 

0 
0 

3.37 0.48 มาก
ท่ีสุด 

2 

4.  เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการ 
และอ านวยความสะดวก
ระหวา่งการประมูล 

72 
(36.00) 

128 
(64.00) 

0 
0 

0 
0 

3.36 0.48 มาก
ท่ีสุด 

3 

5.  ความเหมาะสม 
ในการด าเนินการบนเวที
ประมูล 

83 
(41.50) 

117 
(58.50) 

0 
0 

0 
0 

3.42 0.49 มาก
ท่ีสุด 

1 

ภาพรวม 3.35 0.47 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 13 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคคล/ พนกังาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.35, σ = 0.47) 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 5 ความเหมาะสม 
ในการด าเนินการบนเวทีประมูล (μ = 3.42, σ = 0.49) รองลงมา คือ ขอ้ 3 ความโปร่งใสยติุธรรม 
ของเจา้หนา้ท่ีด าเนินการประมูล (μ = 3.37, σ = 0.48) รองลงมา คือ ขอ้ 4 เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการ 
และอ านวยความสะดวกระหวา่งการประมูล (μ = 3.73, σ = 0.45) รองลงมา คือ ขอ้ 2 การใหข้อ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัการประมูลของเจา้หนา้ท่ี (μ = 3.30, σ = 0.46) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 1 การให้
รายละเอียดเก่ียวกบัการประมูลของเจา้หนา้ท่ี (μ = 3.29, σ = 0.45) ตามล าดบั     
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ตารางท่ี 14  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

การส่งเสริมการตลาด 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 
อนัดับ มาก

ทีสุ่ด 
มาก น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
1.  มีเจา้หนา้ท่ีออก
ประชาสัมพนัธ ์
และใหค้  าแนะน า 
การประมูล 

58 
(29.00) 

142 
(71.00) 

0 
0 

0 
0 

3.29 0.45 มาก
ท่ีสุด 

4 

2.  มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธผ์า่นส่ือ 
ต่าง ๆ 

60 
(30.00) 

140 
(70.00) 

0 
0 

0 
0 

3.30 0.46 มาก
ท่ีสุด 

3 

3.  การส่งจดหมายตรง/ 
โทรศพัทเ์ชิญชวน 
ผูเ้ขา้ประมูล 

65 
(32.50) 

135 
(67.50) 

0 
0 

0 
0 

3.33 0.47 มาก
ท่ีสุด 

2 

4.  มีช่องทางการช าระเงิน
ไดห้ลายช่องทางสะดวก
และรวดเร็ว 

66 
(33.00) 

134 
(67.00) 

0 
0 

0 
0 

3.34 0.50 มาก
ท่ีสุด 

1 

5.  การใหบ้ริการ 
ภายหลงัจากการประมูล  

60 
(30.0) 

140 
(70.0) 

0 
0 

0 
0 

3.30 0.46 มาก
ท่ีสุด 

3 

ภาพรวม 3.31 0.47 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 14 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.31, σ = 0.47) 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 4 มีช่องทางการช าระเงิน 
ไดห้ลายช่องทางสะดวกและรวดเร็ว (μ = 3.34, σ = 0.50) รองลงมา คือ ขอ้ 3 การส่งจดหมาย/ 
โทรศพัทเ์ชิญวนผูเ้ขา้ประมูล (μ = 3.33, σ = 0.47) รองลงมา คือ ขอ้ 2 มีการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ (μ = 3.30, σ = 0.46) และขอ้ 5 การใหบ้ริการภายหลงัจาก 
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การประมูล (μ = 3.30, σ = 0.46) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 1 มีเจา้หนา้ท่ีออกประชาสมัพนัธ์ 
และใหค้  าแนะน าการประมูล (μ = 3.29, σ = 0.45) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 15  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                   ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ลกัษณะทางกายภาพ 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 
อนัดับ มาก

ทีสุ่ด 
มาก น้อย น้อย

ทีสุ่ด 
1.  เอกลกัษณ์ของแผน่ป้าย 156 

(32.0) 
44 

(68.0) 
0 
0 

0 
0 

3.78 0.42 มาก
ท่ีสุด 

2 

2.  แผน่ป้ายทะเบียนไดรั้บ
การปลุกเสกจากพระเทพ
สุทธาจารย ์

173 
(43.5) 

27 
(56.5) 

0 
0 

0 
0 

3.87 0.34 มาก
ท่ีสุด 

1 

3.  การออกแบบแผน่ป้าย
มีความสวยงาม 
และมีลกัษณะเฉพาะ 

64 
(32.00) 

136 
(68.00) 

0 
0 

0 
0 

3.32 0.47 มาก
ท่ีสุด 

3 

ภาพรวม 3.65 0.41 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 15 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.65, σ = 0.41) 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 2 แผน่ป้ายทะเบียนไดรั้บ 
การปลุกเสกจากพระเทพสุทธาจารย ์(μ = 3.87, σ = 0.34) รองลงมา คือ ขอ้ 1 เอกลกัษณ์ของ 
แผน่ป้าย (μ = 3.78, σ = 0.42) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 3 การออกแบบแผน่ป้ายมีความสวยงาม
และมีลกัษณะเฉพาะ (μ = 3.32, σ = 0.47) ตามล าดบั    
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ตารางท่ี 16  ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสม 
                    ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ดา้นกระบวนการ 
 

กระบวนการ 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั 
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1.  สามารถใชร้ะบบ
ติดต่อส่ือสารกบั
ส านกังานขนส่ง ฯ  
หลายช่องทางไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว 

81 
(40.53) 

119 
(59.50) 

0 
0 

0 
0 

3.41 0.49 มาก
ท่ีสุด 

5 

2.  การแจง้ผลการประมูล
ใหผู้เ้ขา้ร่วมประมูล 
ทราบไดท้นัทีหลงัส้ินสุด
การประมูล 

83 
(41.51) 

117 
(58.53) 

0 
0 

0 
0 

3.42 0.49 มาก
ท่ีสุด 

4 

3.  มีการประเมิน 
การปฏิบติังานของ 
เจา้หนา้ท่ีผูด้  าเนินการ 

85 
(42.50) 

115 
(57.52) 

0 
0 

0 
0 

3.43 0.50 มาก
ท่ีสุด 

3 

4.  การประมูล 
มีความถูกตอ้งเป็นไป 
ตามหลกัเกณฑข์อง
กรมการขนส่งทางบก 

89 
(44.54) 

111 
(55.52) 

0 
0 

0 
0 

3.45 0.50 มาก
ท่ีสุด 

2 

5.  กฎระเบียบ 
และขั้นตอนการประมูล
ไม่ยุง่ยาก 

95 
(47.53) 

 

105 
(52.53) 

 

0 
0 
 

0 
0 
 

3.48 
 
 

0.50 
 
 

มาก
ท่ีสุด 

1 
 
6 
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ตารางท่ี 16  (ต่อ) 
 

กระบวนการ 
ระดับความส าคญั 

𝛍 𝛔 

 
ระดับ 

 

อนั 
ดับ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

6.  ระบบการประมูล 
มีความโปร่งใส 
และเช่ือถือได ้

64 
(32.00) 

136 
(68.01) 

0 
0 

0 
0 

3.32 0.47 มาก
ท่ีสุด 

 

ภาพรวม 3.42 0.49 มาก
ท่ีสุด 

 

 
 จากตารางท่ี 16 พบวา่ ความคิดเห็นผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ = 3.43, σ = 0.49) 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขอ้ 5 กฎระเบียบและขั้นตอน 
การประมูลไม่ยุง่ยาก (μ = 3.48, σ = 0.45) รองลงมา คือ ขอ้ 4 การประมูลมีความถูกตอ้งเป็นไป
ตามหลกัเกณฑข์องกรมการขนส่งทางบก (μ = 3.45, σ = 0.50) รองลงมา คือ ขอ้ 3 มีการประเมิน
การปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีผูด้  าเนินการ (μ = 3.43, σ = 0.50) รองลงมา คือ ขอ้ 2 การแจง้ผล 
การประมูลใหผู้เ้ขา้ร่วมประมูลทราบไดท้นัทีหลงัส้ินสุดการประมูล (μ = 3.42, σ = 0.49) 
รองลงมา คือ ขอ้ 1 สามารถใชร้ะบบติดต่อส่ือสารกบัส านกังานขนส่งชลบุรีหลายช่องทาง 
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว (μ = 3.41, σ = 0.49) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ขอ้ 6 ระบบการประมูลมีความโปร่งใส
และเช่ือถือได ้(μ = 3.32, σ = 0.47) ตามล าดบั     



บทที ่5 
สรุปผลวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา รายได ้อาชีพ และเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์ 
บริการ ราคา การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี บุคคล/ พนกังาน การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ
กระบวนการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี  
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังาน
ขนส่งจงัหวดัชลบุรี ในการประมูลคร้ังท่ี 15 ในวนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 2558 ณ โรงแรม 
เดอะ ไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี  
จ  านวน 200 คน  
 

สรุปผลการวจิยั 
 ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอโดยมีสรุปผลการศึกษาดงัน้ี 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถหมวด ขฉ ของ
ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ท่ีจดัข้ึนในการประมูลคร้ังท่ี 15 ในวนัท่ี 24-25 เมษายน พ.ศ. 2558  
ณ โรงแรมเดอะ ไทด ์รีสอร์ท ถนนเลียบชายหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 200 คน โดยผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการศึกษาแบ่งเป็น 2 ส่วน ตามล าดบัดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามผูเ้ขา้ประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี  
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท และมีอาชีพเจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั 
 ส่วนท่ี 2 ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
เขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ผลการศึกษา
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ พบวา่ 
ส่วนประสมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เม่ือพิจารณา 
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รายดา้นพบวา่ 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(μ = 3.76  σ = 0.42)   
 2.  ดา้นราคา โดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (μ =3.68,  
σ = 0.46) 
 3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี โดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด (μ = 3.40,  σ = 0.47)   
 4.  ดา้นบุคคล/ พนกังาน มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(μ = 3.35, σ = 0.47) 
 5.  ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด (μ = 3.31, σ = 0.47) 
 6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ โดยรวมอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด (μ = 3.65, σ = 0.41) 
 7.  ดา้นกระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
(μ = 3.42, σ = 0.49)   
 

อภปิรายผลการวจิยั 
 1.  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูเ้ขา้ประมูลทะเบียนรถยนตพ์บวา่ ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ  
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ 
  1.1  ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ภทัริน ญาล าแสง (2552) ซ่ึงศึกษา 
วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการ 
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ในความคิดเห็นของ
ผูว้ิจยัเห็นวา่ ความหมายของหมายเลขทะเบียนหมวด ขฉ “ขบัรถเลขสวย ร ่ ารวยถูกโฉลก” ซ่ึงให้
ความรู้สึกท่ีเป็นสิริมงคลตามความเช่ือของสังคมไทย และเกิดความภาคภูมิใจต่อการเป็นเจา้ของ
แผน่ป้ายเพียงหน่ึงเดียว ตลอดจนมูลค่าของแผน่ป้ายทะเบียนท่ีสามารถเพิ่มข้ึนช่วยสร้างแรงจูงใจ 
ในการตดัสินใจ 
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  1.2  ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ นพวฒัน์ การะเกด (2552) ซ่ึงศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยั
ในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากการประมูลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยใชห้ลกัส่วนประสม 
ทางการตลาด (4P’S) กรณีศึกษาบริษทั สยามอินเทอร์การประมูล จ ากดั พบวา่ ดา้นราคา มีการตั้ง
ราคาท่ีสูงเกินจริงท าใหก้ารประมูลสูงตามไปดว้ย จึงท าใหป้ระชาชนท่ีมีรายไดน้อ้ยไม่สามารถ 
เขา้มาประมูลเป็นเจา้ของหมายเลขทะเบียนสวยได ้ในความคิดเห็นของผูว้ิจยัเห็นวา่ ราคาเร่ิมตน้ 
มีความเหมาะสม ยติุธรรม เสมอภาค สามารถแข่งขนัได ้เหมาะสมกบัคุณลกัษณะของแผน่ป้าย
ทะเบียน รวมทั้งเป็นราคาท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามความตอ้งการของผูป้ระมูล ตลอดจน 
เป็นสินคา้ท่ีสามารถสร้างก าไรไดม้หาศาล ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัสนบัสนุนการตดัสินใจ 
  1.3  ส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี มีผลต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ภทัริน ญาล าแสง 
(2552) ซ่ึงศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของ
หน่วยราชการในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อ 
การตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ในความคิดเห็นของผูว้ิจยัเห็นวา่ ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ไดจ้ดั 
การประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์ณ โรงแรมเดอะไทร์ รีสอร์ท สถานท่ีประมูลมีบรรยากาศดี 
ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน และมีหอ้งประมูลเหมาะสมและเพยีงพอกบัผูเ้ขา้ร่วมประมูล  
มีการรักษาความปลอดภยัท่ีดี และเป็นท่ีรู้จกัทัว่ไปของคนในจงัหวดัชลบุรี รวมทั้งเคร่ืองมือ 
และอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการประมูลทนัสมยัมีความพร้อมและเพียงพอต่อเจา้หนา้ท่ี ตลอดจนสถานท่ี
จดัการประมูลเหมาะสมสามารถเดินทางไปมาไดส้ะดวกมีท่ีจอดรถเพยีงพอส าหรับผูเ้ขา้ประมูล 
ช่วยสนบัสนุนในการตดัสินใจ 
  1.4  ส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคล/ พนกังาน มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ภทัริน ญาล าแสง (2552)  
ซ่ึงศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ 
ของหน่วยราชการในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อ 
การตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ในความคิดเห็นของผูว้ิจยัเห็นวา่ ความเหมาะสมในการด าเนินการบนเวทีประมูล  
ดว้ยความโปร่งใสยติุธรรมของเจา้หนา้ท่ีการประมูลด าเนินการประมูล ตลอดจนการใหข้อ้มูล
ข่าวสารและการใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัการประมูล การใหบ้ริการและอ านวยความสะดวกระหวา่ง
การประมูล เป็นปัจจยัสนบัสนุนในการตดัสินใจ 



87 

  1.5  ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ นพวฒัน์ การะเกด (2552)  
ซ่ึงศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากการประมูลมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โดยใชห้ลกัส่วนประสมทางการตลาด (4P’S) กรณีศึกษาบริษทั สยามอินเทอร์การประมูล จ ากดั 
พบวา่ ปัจจยัในการเลือกซ้ือในดา้นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือและเหตุผลในการประมูลกบั
บริษทั ดา้นการส่งเสริมการตลาดกลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะการส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นเกณฑม์าก ในความคิดเห็นของผูว้ิจยัเห็นวา่ มีช่องการการช าระเงินไดห้ลายช่องทาง
สะดวกและรวดเร็ว และการส่งจดหมายตรง/ โทรศพัทเ์ชิญชวนผูเ้ขา้ประมูลใหเ้ขา้ร่วมประมูล 
เกิดความสนใจ กระตือรือร้นเขา้ร่วมประมูลเลข และการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ  
และการจดัเจา้หนา้ท่ีออกประชาสัมพนัธ์ และใหค้  าแนะน าการประมูล รวมทั้งการน ารถมา 
จดทะเบียนตามหมายเลขท่ีประมูลไดใ้นภายหลงัจากการประมูล เช่น สามารถท่ีจะผอ่นช าระได้
แบบไม่มีดอกเบ้ีย เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสนบัสนุนการตดัสินใจ 
  1.6  ส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ภทัริน ญาล าแสง (2552)  
ซ่ึงศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วย
ราชการในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ในความคิดเห็นของผูว้จิยัเห็นวา่ แผน่ป้ายท่ีไดรั้บการปลุกเสกจากพระเทพสุทธาจารยท่ี์มี
ช่ือเสียงเป็นท่ีเคารพของประชาชน รวมทั้งเอกลกัษณ์ของแผน่ป้ายทะเบียนมีความสวยงาม 
และมีลกัษณะเฉพาะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสนบัสนุนการตดัสินใจ 
  1.7  ส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ โดยรวม
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ภทัริน ญาล าแสง (2552) ซ่ึงศึกษาวจิยัเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูลทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการประมูล 
ทางอิเลก็ทรอนิกส์ของหน่วยราชการดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ในความคิดเห็น
ของผูว้ิจยัเห็นวา่ กฎระเบียบและขั้นตอนการประมูลไม่ยุง่ยาก การประมูลมีความถูกตอ้งเป็นไป 
ตามหลกัเกณฑข์องกรมการขนส่งทางบก การประเมินการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีผูด้  าเนินการ  
การแจง้ผลการประมูลใหผู้เ้ขา้ร่วมประมูลทราบไดท้นัทีหลงัส้ินสุดการประมูล การใชร้ะบบ
ติดต่อส่ือสารกบัส านกังานขนส่งฯหลายช่องทางไดอ้ยา่งรวดเร็ว รวมทั้งระบบการประมูล 
มีความโปร่งใสและเช่ือถือได ้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสนบัสนุนการตดัสินใจ 
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ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลข
ทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสม 
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์ บริการ ราคา การจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี บุคคล/ พนกังาน  
การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ตามท่ีไดเ้สนอมา สามารถน ามา
ก าหนดเป็นขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 1.  จากผลการศึกษาดา้นกระบวนการพบวา่ ในเร่ืองของระบบการประมูล 
มีความโปร่งใสและเช่ือถือได ้มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ดงันั้น ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ควรให ้
ความเช่ือมัน่แก่ผูเ้ขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถวา่ไม่มีการทุจริตในการประมูล เช่น  
ออกกฎระเบียบไม่ใหเ้จา้หนา้ท่ีของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรีเขา้ร่วมการประมูล 
 2.  จากผลการวิจยัดา้นบุคคล พบวา่ ในเร่ืองของการใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัการประมูล
ของเจา้หนา้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ดงันั้น ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี ตอ้งมีการจดัอบรมใหก้บั
บุคลากร ใหมี้ความรู้ความเขา้ใจกระบวนการในการจดัการประมูลหมายเลขทะเบียนรถ  
เพื่อน าไปใชใ้นการแนะน าและช้ีแจงใหก้บัผูเ้ขา้ร่วมประมูลได ้
 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบตัิ 
 1.  จากผลการศึกษาดา้นราคาพบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณลกัษณะของแผน่ป้ายทะเบียน 
มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ดงันั้น ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี จึงควรตั้งราคาแผน่ป้ายทะเบียนใหเ้ป็น
มาตรฐานเดียวกนั โดยใหมี้ราคาท่ีเร่ิมตั้งอยา่งเหมาะสม ซ่ึงตอ้งไม่คิดถึงการสร้างก าไรเกินควร 
กบัผูป้ระมูลเลข 
 2. จากผลการศึกษาดา้นการจดัจ าหน่าย/ สถานท่ี พบวา่ สถานท่ีจดัประมูลมีท่ีจอดรถ
เพียงพอส าหรับผูเ้ขา้ประมูล มีผลต่อการเขา้ร่วมประมูลมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ดงันั้น ส านกังานขนส่ง
จงัหวดัชลบุรี ควรจดัท่ีจอดรถไวส้ าหรับผูเ้ขา้ประมูลเลขไวโ้ดยเฉพาะ เพื่ออ านวยความสะดวก 
แก่ผูเ้ขา้ร่วมประมูลเลขอยา่งเพียงพอ 
 3.  จากผลการศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในเร่ืองเจา้หนา้ท่ีออก
ประชาสัมพนัธ์และใหค้  าแนะน าการประมูล มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ดงันั้นส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
ตอ้งมีการใหบุ้คลากรออกไปประชาสมัพนัธ์ใหก้บัประชาชนไดรั้บรู้อยา่งทัว่ถึง โดยตอ้งมีการใช้
เวลาท่ีมากพอสมควรในการประชาสัมพนัธ์และแนะน าการประมูลเลข เพื่อใหป้ระชาชนไดรั้บรู้  
 4.  จากผลการศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพพบวา่ ในเร่ืองการออกแบบแผน่ป้าย
ทะเบียนมีความสวยงามและมีลกัษณะเฉพาะ มีค่าเฉล่ียท่ีต ่าท่ีสุด ดงันั้นส านกังานขนส่งจงัหวดั
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ชลบุรี ควรมีการออกแบบแผน่ป้ายท่ีท าใหป้ระชาชนมีความสนใจ โดยใหเ้ป็นรูปภาพบนแผน่ป้าย
ใหมี้ความสวยงามและมีสีสนั พร้อมทั้งการสร้างใหมี้ความเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดัชลบุรี 
 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
 1.  จากผลการศึกษาพบวา่ ผูเ้ขา้ประมูลทะเบียนรถยนตมี์ระดบัการตดัสินใจเก่ียวกบั 
ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น ดงันั้นจึงเสนอใหมี้การวิจยั รูปแบบการจดั
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อการประมูลหมายเลขทะเบียนรถ 
 2.  จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในคร้ังน้ีเป็นเชิงปริมาณ ขอ้มูลท่ีได ้
เป็นภาพกวา้ง ดงันั้น ถา้จะมีการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสิใจผูเ้ขา้ประมูล
ในหมวดอ่ืน อาจจะมีการศึกษาในลกัษณะเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มูลเพิ่มเติมในประเดน็ท่ีการศึกษาในเชิงปริมาณไม่สามารถท าได ้
 3.  ควรมีการศึกษาความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
เขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต ์ในดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย/ 
สถานท่ี ดา้นบุคคล/ พนกังาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ ระหวา่งพื้นท่ีของจงัหวดัอ่ืน ๆ ท่ีใกลเ้คียงกนั เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีชดัเจนมากข้ึน 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเข้าประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนต์ 

หมวด ขฉ ของส านักงานขนส่งจังหวดัชลบุรี 
 
 แบบสอบถามน้ีสร้างข้ึนเพื่อรวบรวมขอ้มูลใชป้ระกอบการวิจยัส าหรับนิสิตปริญญาโท  
หลกัสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต สาขาการบริการทัว่ไป วิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ 
มหาวิทยาลยับูรพา ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์และความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม  
เพื่อเป็นขอ้มูลในการท าวิจยัและพฒันาการด าเนินงานประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตข์อง
ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 

ค าช้ีแจง 
 1.  แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเขา้ประมูลหมายเลขทะเบียนรถยนตห์มวด ขฉ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 2.  แบบสอบถามขอ้มูลชุดน้ีแบ่งออกเป็น 2 ตอน ประกอบดว้ย 
  ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
  ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้
ประมูลหมายเลขทะเบียนรถ ของส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี 
 
           ขอขอบพระคุณอยา่งสูง 
                     อกัษร ดีศรี 
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ตอนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง (   ) ท่ีท่านเลือกเพียงค าตอบเดียว 
1.  เพศ 
 1.  (   )   ชาย      2.  (   )  หญิง 
2.  อาย ุ
 1.  (   )   21-30 ปี    2.  (   )   31-40   ปี 
 3.  (   )   41-50 ปี    4.  (   )   มากกวา่ 50 ปี 
3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 1.  (   )  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   2.  (   )  ปริญญาตรี 
 3.  (   )  สูงกวา่ปริญญาตรี 
4.  รายไดเ้ฉล่ีย/ เดือน 
 1.  (   )  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั10,000  บาท  2.  (   )  10,001-20,000  บาท 
 3.  (   )  20,001-30,000 บาท   4.  (   )  30,001-40,000  บาท 
 5. (   )  มากกวา่ 40,000 บาท 
5.  อาชีพ 
 1.  (   )  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ  2.  (   )  พนกังานบริษทัเอกชน 
 3.  (   )  เจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั  4.  (   )  รับจา้ง 
 5.  (   )  นิสิต/ นกัศึกษา    6.  (   )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................... 
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ตอนที ่2 พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้เข้าประมูลเกีย่วกบัปัจจัย ด้านส่วนผสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ในช่องขอ้ความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

 ประเด็นการตดัสินใจของผู้เข้าประมูล ระดับความคดิเห็น 
  4 3 2 1 
 ผลติภัณฑ์/ บริการ     
1 มูลค่าของแผน่ป้ายทะเบียนท่ีสามารถเพิ่มข้ึนไดต้ามประสงค ์     
2 ความหมายของหมวดอกัษร ขฉ “ขบัรถเลขสวย ร ่ ารวยถูกโฉลก”     
3 ความภาคภูมิใจต่อการเป็นเจา้ของแผน่ป้ายทะเบียนเพยีงหน่ึง

เดียว 
    

 ราคา     
4 ราคาเหมาะสมกบัคุณลกัษณะของแผน่ป้ายทะเบียน     
5 ราคาเร่ิมตน้มีความเหมาะสม ยติุธรรม เสมอภาค     
6 เป็นสินคา้ท่ีสามารถสร้างก าไรไดม้หาศาล     
7 ราคาเหมาะสมสามารถแข่งขนัได ้     
8 ราคาสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามความตอ้งการของผูป้ระมูล     
 การจัดจ าหน่าย/ สถานที ่     
9 สถานท่ีจดัการประมูลเหมาะสมสามารถเดินทางไปมาไดส้ะดวก      
10 สถานท่ีจดัประมูลมีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับผูเ้ขา้ประมูล     
11 สถานท่ีประมูลมีบรรยากาศดี ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน      
12 สถานท่ีประมูลมีการรักษาความปลอดภยั      
13 หอ้งประมูลมีความเหมาะสมและเพยีงพอกบัจ านวนผูเ้ขา้ประมูล     
14 เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการประมูลทนัสมยั มีความพร้อม

และเพียงพอ 
    

15 สถานท่ีประมูลเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป     
 บุคคล/ พนักงาน     
16 การใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัการประมูลของเจา้หนา้ท่ี     
17 การใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการประมูลของเจา้หนา้ท่ี     
18 ความโปร่งใส ยติุธรรม ของเจา้หนา้ท่ีด าเนินการประมูล     
19 เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการและอ านวยความสะดวกระหวา่งการประมูล     
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 ประเด็นการตดัสินใจของผู้เข้าประมูล ระดับความคดิเห็น 
  4 3 2 1 
20 ความเหมาะสมในการด าเนินการบนเวทีประมูล     
 การส่งเสริมการตลาด     
21 มีเจา้หนา้ท่ีออกประชาสัมพนัธ์และใหค้  าแนะน า การประมูล     
22 มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ      
23 การส่งจดหมายตรง/ โทรศพัทเ์ชิญชวนผูเ้ขา้ประมูล      
24 มีช่องทางการช าระเงินไดห้ลายช่องทาง สะดวกและรวดเร็ว     
25 การใหบ้ริการภายหลงัจากการประมูล      
 ลกัษณะทางกายภาพ     
26 เอกลกัษณ์ของแผน่ป้ายทะเบียน     
27 แผน่ป้ายทะเบียนไดรั้บการปลุกเสกจากพระเทพสุทธาจารย ์     
28 การออกแบบแผน่ป้ายมีความสวยงามและมีลกัษณะเฉพาะ     
 กระบวนการ     
29 สามารถใชร้ะบบติดต่อส่ือสารกบัส านกังานขนส่ง ฯ  

หลายช่องทางไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
    

30 การแจง้ผลการประมูลใหผู้เ้ขา้ร่วมประมูลทราบไดท้นัที 
หลงัส้ินสุดการประมูล 

    

31 มีการประเมินการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีผูด้  าเนินการ     
32 การประมูลมีความถูกตอ้งเป็นไปตามหลกัเกณฑข์องกรม 

การขนส่งทางบก 
    

33 กฎระเบียบและขั้นตอนการประมูลไม่ยุง่ยาก       
34 ระบบการประมูลมีความโปร่งใส และเช่ือถือได ้     

 




