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อาจารยผ์ูค้วบคุมงานนิพนธ์: ทกัษญา  สง่าโยธิน, Ed.D 145  หนา้ 12 ปี พ.ศ. 2559. 
 
  การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี” มี
วตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
จงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือ
สองในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี  
เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัเลือกกลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการก าหนดกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience  sampling)  โดยผูต้อบแบบสอบถามนั้น จะตอ้งมีความ
ประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 400 ตวัอย่าง สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Average) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent sample t-test, 
One –way ANOVA F-test และ Multiple  linear regression  
       ผลการวิจยั ผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นพฤติกรรม

การซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทรถกระบะรองลงมาประเภทรถ

เก๋ง เป็นรถญ่ีปุ่นรถยนต์เก๋งยี่ห้อฮอนดา้ส่วนรถกระบะยี่ห้อมิตซูบิชิ งบประมาณในการซ้ือรถยนต์

มือสอง 200,001 -300,000 มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการเกษตร ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือคือ ครอบครัว

มากท่ีสุด โดยใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจ 1-2 เดือน รู้จกัเต็นท์รถยนต์มือสองจากป้ายโฆษณา 

ลกัษณะในการซ้ือผอ่นช าระกบัทางธนาคาร ในส่วนของปัจจยัประสมทางการตลาดพบวา่ ผูบ้ริโภค

ให้ความส าคญั ทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงส่ิงท่ีความส าคญัคือ ราคาเป็นหลกัรวมถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายและ

บุคลากรในการบริการใหข้อ้มูลรถยนตมื์อสองในส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในทั้ง 3 ดา้น เพราะเป็นส่ิงส าคญัก่อนท่ีจะซ้ือรถยนตมื์อสอง ในเร่ืองการ

รับรู้ ความเขา้ใจในการท่ีจะซ้ือรถยนต์มือสองจากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1. ปัจจยัส่วน

บุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่แตกต่างกัน 3. ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด  
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 JUTUPORN KETJINDA: FACTORS AFFECTING PURCHASING DECISION OF 
SECOND-HAND CARS IN CHANTABURI PROVINCE. THESIS ADVISOR: TAKAYA 
SANGAYOTIN, ED.D., 145 P. 2016.  
 
 The research entitled 'Factors affecting purchasing decision of second-hand cars in 
Chantaburi Province' attempts 1) to study the purchasing behavior for second-hand cars affecting 
purchasing decision in Chantaburi Province, 2) to study marketing mix factors affecting 
purchasing decision of second-hand cars in Chantaburi Province and, 3) to study purchasing 
decision procedures affecting purchasing decision of second-hand cars in Chantaburi Province. 
The data were collected using questionnaires as a tool whilst the subjects were selected with 
convenience sampling technique. 400 subjects were willing to buy second-hand cars in Chantaburi 
Province. The statistics utilized to analyze the data were descriptive statistics including frequency, 
percentage, average, and standard deviation as well as inferential statistics including  
Independent Sample t-test, One –way Anova F-test, and Multiple  Linear Regression.  
 The findings on purchasing behaviors of the consumers who were willing to buy second-
hand cars in Chantaburi Province reveal that the majority of them chose pick-up and then the 
lower rank was sedan - Japanese cars called Honda whilst the pick-ups were Mitsubishi. The 
budget was between 200,001 -300,000 baht. In addition, the objective to buy the car was for 
agricultural purposes. The participants to buy a car were family. They spent one or two months to 
make decision. They learned about second-hand garage from advertising boards. They preferred 
to pay by installments with a bank. It was found from marketing mix factors that consumers 
emphasized on all seven market mix factors. The important factors were price as well as place and 
person to provide information of second-hand car. The study on purchasing decision procedures 
on second-hand car showed that the consumers were interesting in all of three aspects. The first 
thing to learn before buying a second-hand car is the acknowledgement and understanding in 
purchasing second-hand car. The findings from testing hypothesis indicated that 1. Different 
personal factors had an influence on purchasing decision of second-hand car with no different; 2. 
Different behaviors of consumers influenced on purchasing decision of second-hand car with no 



ง 

different; 3. Marketing mix factors had an impact on purchasing second-hand car and the most 
influenced factor was price. Then, the lower rank was place; 4. Purchasing decision procedures on 
second-hand car had influenced purchasing decision of second-hand car. The most influenced 
procedure was the choosing evaluation.  
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
  ในปัจจุบนับทบาทท่ีส าคญัในการด าเนินชีวิตประจ าวนั  การท างาน และการประกอบ
ธุรกิจต่าง ๆ ส่ิงท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางให้กบัประชาชนมากยิ่งข้ึน  ก็คือรถยนต ์
รถยนต์เป็นยานพาหนะท่ีใช้ในการคมนาคมและการขนส่งทางบกท่ีรวดเร็ว  ท าให้อุตสาหกรรม
รถยนตใ์นประเทศไทยมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  จึงเพิ่มความตอ้งการรถยนตป์ระเภทต่าง ๆ  เพื่อ
ใช้ในการเดินทางท าธุรกิจต่าง ๆ จึงเพิ่มสูงข้ึน  ท าให้อุตสาหกรรมรถยนต์ของประเทศไทยเร่ิมตน้
ข้ึน เม่ือรัฐบาลมีนโยบายการผลิตเพื่อทดแทนการน าเขา้ของรถยนตส์ าเร็จรูปท่ีมีราคาแพง และในปี 
พ.ศ. 2504  ไดมี้ผูป้ระกอบการเขา้มาลงทุนเป็นโรงงานประกอบรถยนต์ท่ีเป็นการลงทุนและร่วม
ลงทุนกบับริษทัญ่ีปุ่นทั้งหมด  ต่อมาภาครัฐไดมี้นโยบายและมาตรการต่างๆ เก่ียวกบัอุตสาหกรรม
รถยนตอ์ยา่งต่อเน่ือง ในปี พ.ศ. 2512  ประกาศห้ามตั้งโรงงานประกอบรถยนตใ์หม่  แต่อนุญาตให้
โรงงานประกอบรถยนตท่ี์มีอยู่เดิมสามารถขยายก าลงัการผลิตได ้ในปี พ.ศ. 2516  ก าหนดการใช้
ช้ินส่วนบงัคบัในการผลิตรถยนตน์ัง่ และกระบะ ท่ีผลิตในประเทศตอ้งใชช้ิ้นส่วนท่ีผลิตในประเทศ
ในปี พ.ศ. 2533  ประกาศยกเลิกการห้ามการน าเขา้รถยนตส์ าเร็จรูป ขนาดต ่ากวา่ 2,300 ซีซี  ในปี 
พ.ศ. 2534  ประกาศยกเลิกห้ามตั้งโรงงานประกอบรถยนตใ์หม่ และมีการปรับลดอตัราอากรขาเขา้
ช้ินส่วนรถยนต์และรถยนตส์ าเร็จรูป ในปี พ.ศ. 2537  ส านกังานคณะกรรมการการส่งเสริมการ
ลงทุน (BOI) เปิดใหก้ารส่งเสริมการลงทุนในกิจการประกอบรถยนต ์และในปี พ.ศ. 2543 ประกาศ
ยกเลิกการก าหนดการใชช้ิ้นส่วนบงัคบัในการผลิตรถยนตน์ัง่ และรถกระบะท่ีผลิตในประเทศ  
 แต่เม่ือเกิดวกิฤตการณ์เศรษฐกิจในปี พ.ศ. 2540 รายไดข้องประชาชนเร่ิมมีการชะลอตวัใน
ขณะเดียวกนัมาตรการของรัฐ ไดแ้ก่ การประกาศค่าเงินบาทลอยตวั (Managed float) ท าให้ตน้ทุน
การผลิตเพิ่มข้ึน การสั่งปิดสถาบนัการเงิน การขาดสภาพคล่องทางการเงินต่าง ๆ รวมทั้งการปรับ
เพิ่มภาษีสรรพสามิตรถยนต์ทุกชนิด และการปรับเพิ่มอตัราการน าเขา้รถยนต์ท่ีนั่งส าเร็จรูป  จึง
ส่งผลให้ความตอ้งการซ้ือรถยนต์ใหม่ลดลงอย่างเห็นไดช้ดั   เน่ืองจากรายไดข้องผูบ้ริโภคยงัคงท่ี
และตอ้งการเก็บออมรายไดบ้างส่วนเพื่อความมัน่คง  ท าให้ผูบ้ริโภคหนัไปพิจารณาซ้ือรถยนต์มือ
สองแทนโดยข้ึนอยูก่บัราคาของรถยนตเ์ป็นส่ิงส าคญั  รวมถึงสภาพของการใชง้านและอายุการใช้
งานของรถยนตมื์อสอง โดยทัว่ไปจะมีสภาพดี และมีอายุการใชง้านนาน  เน่ืองจากรถยนตมื์อสองท่ี
ใชง้านมานานจะมีขอ้จ ากดัในการจดัไฟแนนซ์   
 
 



2 
 
 
 

 ต่อมาในปี พ.ศ. 2544  เกิดเหตุการณ์น ้าท่วมใหญ่  จึงท าให้รัฐบาลไดมี้นโยบายรถคนัแรกท่ี
เอ้ือเฟ้ือต่อการซ้ือรถยนต์มือหน่ึง ซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเต็นทร์ถยนตมื์อ
สองเป็นอยา่งมาก   เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดวา่เต็นทร์ถยนตมื์อสองจะน าเอารถท่ีเคยถูกน ้ าท่วม
ในปี พ.ศ. 2544 มาจ าหน่าย รวมทั้งการท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือรถใหม่  เพราะนโยบายรถคนัแรก
ของรัฐบาลท่ีไดร้ถใหม่มีราคาถูก และประโยชน์ในการใชง้านของรถใหม่ จะท าให้ประหยดัน ้ ามนั
มากกว่ารถยนต์เก่า ดงันั้นการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองตอ้งข้ึนอยู่กบัการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบั
ผูบ้ริโภคหรือลูกค้า  ในการซ้ือรถยนต์จากเต็นท์รถยนต์มือสอง  และท าให้ปัญหาใหญ่ท่ีเกิดข้ึน
ข้างต้นส่งผลกระทบหรือสร้างความเสียหายต่อผูป้ระกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองน้อยท่ีสุด 
(กฤษณลกัษณ์  พนูสวสัด์ิ, 2550, หนา้ 6)  
 แต่อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัตลาดรถยนตมื์อสองในภาคตะวนัออก โดยเฉพาะในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัจนัทบุรี ตลาดรถยนตมื์อสองยงัมีอตัราการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง จะเห็นไดจ้าก
สถิติจ านวนรถยนตท่ี์เคยจดทะเบียนตามกฎหมายวา่ดว้ยรถยนตแ์ละกฎหมายวา่ดว้ยการขนส่งทาง
บกตั้งแต่ พ.ศ. 2553-2558 ซ่ึงมีอตัราการเติบโตท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง มีรายเอียดดงัแสดงในตาราง 
ท่ี 1 และ ตารางท่ี 2 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี  1  สถิติจ านวนรถยนตท่ี์เคยจดทะเบียนตามกฎหมายวา่ดว้ยการขนส่งทางบก 
                   พ.ศ. 2553-2558 ส านกังานขนส่งจงัหวดัจนัทบุรี 

(หน่วย -คนั) 
ย่ีห้อรถ พ.ศ.2553 พ.ศ.2554 พ.ศ.2555 พ.ศ.2556 พ.ศ.2557 พ.ศ.2558 

BENZ 0 0 0 0 0 0 
BMW 0 0 1 6 6 12 
CHEVROLET 30 50 107 370 145 44 
CITROEN 0 0 1 0 0 0 
CHERY 2 3 0 0 0 0 
FIAT 0 0 0 1 0 0 
FORD 24 202 333 384 407 282 
HONDA 545 448 425 1,028 523 383 
HYUNDAI 0 0 1 2 5 4 
ISUZU 274 250 409 775 658 571 
JEEP 0 0 0 0 1 0 
LEXUS 0 1 0 0 0 4 
KIA 0 0 1 0 0 0 
MAZDA 159 168 328 555 315 256 
MITSUBISHI 136 283 501 716 300 145 
MINI 0 0 0 0 1 0 
MERCEDES  BENZ 50 16 11 24 26 50 
NISSAN 128 302 456 600 321 246 
NAZA 0 0 0 0 0 0 
PORSCHE 0 0 1 1 0 0 
PROTON 52 75 68 11 1 2 
SUBARU 0 1 0 0 0 3 
SUZUKI 1 34 132 404 268 216 
SOKON 0 0 0 1 0 0 
TOYOTA 1028 1,212 1,581 1,704 1,291 988 
TATA 2 1 1 0 0 0 
VOLVO 1 1 2 1 1 1 
VOLKSWAGEN 0 0 0 0 0 0 
WULING 1 0 0 0 0 0 

รวม 2,433 3,047 4,359 6,583 4,269 3,207 

 
 

(กรมการขนส่งทางบก. (2558). สถิติกรมการขนส่งทางบก) 
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ตารางท่ี 2 สถิติจ านวนรถยนตเ์ก่า (มือสอง) ท่ีโอนเล่มจดทะเบียนตามกฎหมายวา่ดว้ย 
                 การขนส่งทางบก พ.ศ. 2553-2558 ส านกังานขนส่งจงัหวดัจนัทบุรี 

(หน่วย -คนั) 
ย่ีห้อรถ พ.ศ.2553 พ.ศ.2554 พ.ศ.2555 พ.ศ.2556 พ.ศ.2557 พ.ศ.2558 

BENZ 0 0 0 0 0 0 
BMW 0 0 1 6 6 12 
CHEVROLET 120 50 98 204 145 44 
CITROEN 0 0 1 0 0 0 
CHERY 2 3 0 0 0 0 
FIAT 0 0 0 1 0 0 
FORD 24 202 333 384 407 282 
HONDA 989 760 809 1,028 690 1020 
HYUNDAI 0 0 1 2 5 4 
ISUZU 560 320 409 775 658 904 
JEEP 0 0 0 0 1 0 
LEXUS 0 1 0 0 0 4 
KIA 0 0 1 0 0 0 
MAZDA 340 120 456 557 315 256 
MITSUBISHI 136 283 501 716 300 145 
MINI 0 0 0 0 1 0 
MERCEDES  BENZ 50 16 11 24 26 50 
NISSAN 128 302 426 600 321 246 
NAZA 0 0 0 0 0 0 
PORSCHE 0 0 1 1 0 0 
PROTON 52 75 68 11 1 2 
SUBARU 0 1 0 0 0 3 
SUZUKI 1 34 132 404 268 216 
SOKON 0 0 0 1 0 0 
TOYOTA 1198 1,212 1,581 1,704 1,650 1,898 
TATA 2 1 1 0 0 0 
VOLVO 1 1 2 1 1 1 
VOLKSWAGEN 0 0 0 0 0 0 
WULING 1 0 0 0 0 0 

รวม 3,559 3,381 4,832 6,419 3,309 5,087 

 

 
 

จากตารางท่ี 1 และตารางท่ี 2 พบวา่อตัราการเปล่ียนแปลงของสถิติรถยนตท่ี์เคยจดทะเบียน
ตามกฎหมายวา่ดว้ยการขนส่งทางบก จากปี พ.ศ. 2553-2558 มีอตัราการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนทุก ๆ 
ปี เม่ือเปรียบเทียบกบัสถิติรถยนตเ์ก่า (มือสอง) ท่ีโอนเล่มจดทะเบียน เม่ือปี พ.ศ. 2553-2558 มีอตัรา

 

(กรมการขนส่งทางบก. (2558). สถิติกรมการขนส่งทางบก) 
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การเพิ่มข้ึนของการโอนเล่มจดทะเบียนรถเก่ามากข้ึนทุกๆ ปีเช่นกนั แต่อยา่งไรก็ตามรถยนตเ์ก่า (มือ
สอง) มีการเจริญเติบโตมากกวา่รถยนตใ์หม่ท่ีจดทะเบียนอยา่งเห็นไดช้ดัเจน 

 ดว้ยสาเหตุท่ีกล่าวขา้งตน้ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัจันทบุรี เพื่อเป็นข้อมูลพื้นฐานและเป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสอง ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
    1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในจงัหวดั
จนัทบุรี 
    2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองใน
จงัหวดัจนัทบุรี 
    3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
 

สมมติฐานของการวจิัย 
    1. ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีผลต่อถึงการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

   2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง
ต่างกนั     

   3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง  
   4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หา

ขอ้มูลและการประเมินทางเลือกมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือ
สอง 
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กรอบแนวคดิของการวจิัย 
    การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษา ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

                                                                                     ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์มือสองของ  
ประชาชนในจังหวัดจันทบุรี 

 

(ชชูยั  สมิทธิไกร, 2554) 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้
( รอยบุญ  เลาหะวไิลย, 2553) 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการขาย 
5. บุคคล 
6. กายภาพและการน าเสนอ 
7. กระบวนการ 
(ฟิลลิป  คอ็ตเล่อร์, 2556) 
 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสอง 
1. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
2. เพราะเหตใุดผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
3. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
4. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือยา่งไร 
(ชยั  สมิทธิไกร, 2554) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ 
มือสอง 
1. การรับรู้ความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
( รจนา  อชัชะกิจ , 2552) 

ตวัแปรต้น 
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ภาพท่ี  1 กรอบแนวคิดของการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
   1. เป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการขายและคุณภาพของรถยนตมื์อสอง 
   2. ใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและการขายเพื่อสนองตอบต่อความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคได ้
   3. เป็นประโยชน์ต่อการวางแผน/ การปรับกลยุทธ์ของการซ้ือ – ขายรถยนตมื์อสอง และ

หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะใหก้ารสนบัสนุน ส่งเสริมการพฒันาคุณภาพของรถยนตมื์อสองต่อไป 

 
ขอบเขตของการวจิัย 
   การศึกษาปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ท าการวิจยัได้
ก าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ี 

  1.ขอบเขตด้านเน้ือหา ท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองใน 
จงัหวดัจนัทบุรี 
   2. ขอบเขตดา้นประชากร มุ่งท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก แลว้แบ่งตาม
โควตา้ 
   3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ท าการศึกษาบริเวณในจงัหวดัจนัทบุรี 
   4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนกนัยายน พ.ศ. 2558 ถึง
เดือน มกราคม พ.ศ. 2559  
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
    เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั  ผูว้ิจยัจึงขอให้ความหมายของนิยามศพัท์หรือค าจ ากัด
ความท่ีเก่ียวขอ้งในการวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 
   ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองจนัทบุรี ซ่ึงอาจจะเป็นผูท่ี้ใช้รถยนต์มือ
สอง หรือผูท่ี้สนใจรถยนตมื์อสอง 

  ส่วนประสมทางการตลาด  7P’s หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนักการตลาดใช้
ตอบสนองความพึงพอใจ ประกอบดว้ย 1. ผลิตภณัฑ์ 2. ราคา 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4. การ
ส่งเสริม 5. บุคคล 6. กายภาพและการน าเสนอ 7. กระบวนการ 

ผลติภัณฑ์ หมายถึง คุณลกัษณะและคุณสมบติัของรถยนตมื์อสอง 
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 ราคา หมายถึง มูลค่าของรถยนตมื์อสอง ค่าอะไหล่ ค่าซ่อม ค่าบ ารุงรักษาและมูลค่าในการ
ขายรถยนต ์
    
 

ช่องทางจัดจ าหน่าย  หมายถึง สถานท่ีหรือท าเลท่ีตั้งของรถยนตมื์อสอง การตกแต่งสถานท่ี 
ตลอดจนการดูแลรักษาความสะอาดของสถานท่ี 

การส่งเสริมทางการตลาดและการขาย หมายถึง วิธีการท่ีจะท าให้สามารถขายรถยนต์มือ
สองได ้โดยท าการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนมีการให้บริการเพื่อสนบัสนุนการขายรถยนต์
มือสอง 
   รถยนต์มือสอง หมายถึง รถยนต์ท่ีผ่านการใช้งานแล้ว และเจ้าของรถยนต์ได้น ามา
จ าหน่ายใหก้บัผูจ้  าหน่ายรถมือสอง หรือเตน็ทร์ถ 
   เต็นท์รถยนต์มือสอง หมายถึง สถานประกอบขายรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ให้กบั
ลูกคา้ทัว่ไป 
   การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินของลูกคา้ท่ีซ้ือรถยนต์มือสองเพื่อสนอง
ความตอ้งการ  
   ตระหนักถึงความต้องการ หมายถึง จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดจากการท่ี
บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีปารถนาตอ้งการจะซ้ือ 
  การรับรู้ความต้องการ หมายถึง  การท่ีถูกใจในส่ิงของส่ิงนั้น ความพอใจ และความชอบใจ 
ซ่ึงน ามาในส่ิงท่ีตอ้งการ 
  การค้นหาข้อมูล หมายถึง  การค้นหาข้อมูลจากแหล่งท่ีมาเช่น หนังสือ นิตยสาร ป้าย
โฆษณา ใบปลิว ใบประกาศ หรือทางอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
   การประเมินทางเลือก หมายถึง การพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งมาตรฐานกบัสเปค ราคา 
ช่ือเสียงของรถยนตแ์ต่ละชนิดท่ีตอ้งการ 
   รถเก๋ง หมายถึง รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล ส าหรับโดยสาร 
   รถกระบะ หมายถึง รถยนตบ์รรทุก ขนาด 1 ตนั มีกระบะทา้ยส าหรับบรรทุกส่ิงของ 
   ประเทศต้นก าเนิด หมายถึง ประเทศท่ีเป็นท่ีตั้งของบริษทัแม่ โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 
4 แหล่ง ดงัน้ี  
              1. รถญ่ีปุ่น หมายถึง รถยนต์ท่ีมีบริษทัแม่ตั้งอยู่ท่ีประเทศญ่ีปุ่น ได้แก่  TOYOTA (โต
โยตา้), HONDA (ฮอนดา้), MITSUBISHI (มิตซูบิชิ), MAZDA (มาสดา้), NISSAN (นิสสัน), 
ISUZU (อิซูซุ), SUZUKI (ซูซูกิ), DAIHATSU (ไดฮสัซุ) 
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  2.รถเกาหลี หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศเกาหลี ไดแ้ก่ DAEWOO (แดว)ู, 
HYUNDAI (ฮุนได), KIA (เกียร์)  
  3. รถยโุรป หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศในทวปียโุรป ไดแ้ก่ MERCEDES 
BENZ (เบนซ์), BMW (บีเอ็มดบัเบิลยู), VOLVO (วอลโว่), PEUGEOT (เปอร์โย), VOLK  
SWAGEN (โฟลคส์วาเกน้), FIAT (เฟียส), ROVER (โรเวอร์), OPEL (โอเปิล), AUDI (ออดิ)  

4. รถอเมริกา หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศอเมริกา ไดแ้ก่ FORD (ฟอร์ด), 
CHRYSER HOLDEN (โฮลเดน) 
  ไฟแนนซ์ หมายถึง บริษทัหรือบุคคลท่ีท าธุรกิจใหกู้ย้มืเงินในการซ้ือสินคา้และบริการหรือ
การลงทุน 
  เงินดาวน์ หมายถึง เงินส่วนแรกท่ีผูซ้ื้อจะตอ้งช าระให้กบัผูจ้  าหน่ายหรือเงินส่วนท่ีตอ้ง
ช าระเพิ่มหลงัจากการประเมินราคารถจากการจดัไฟแนนซ์แลว้ 
  ดอกเบี้ย หมายถึง อตัราดอกเบ้ียท่ีบริษทัจดัไฟแนนซ์คิดกบัผูซ้ื้อในการตกลงซ้ือรถยนต์
ดว้ยการผอ่นช าระ 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี  
  ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ(7 P’s  of  marketing) 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
6. ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตมื์อสอง 

 7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด    
 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมได ้และน ามาใช้
ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีก าหนด
ไว ้ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี (ฟิลลิป  คอ็ตเล่อร์, 2556) 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจโดยท่ีสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหพ้ึ่งพอใจในผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมีตวัตนและไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย
สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล 
 2. ดา้นราคา (Price) คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ ์
 3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารกบัผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
ทัศนคติกับผูซ้ื้อ  ในการขายควรใช้พนักงานขาย (Personal pelling) โดยเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายรูปแบบ  โดยส่วนมากจะเลือกใช้เคร่ืองมือแบบประสมประสาน (Integrated 
marketing  communication) จะดูความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ผูแ้ข่งขนั ให้บรรลุจุดมุ่งหมาย  
ดงัน้ี (ฟิลลิป  คอ็ตเล่อร์,2556) 
 3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัองคก์ร  รวมถึงผลิตภณัฑ์บริการ
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3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการแจง้ขอ้มูลและการจูงใจ โดยใช้

บุคคล 
 3.3 การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีไม่ใช่จาก
โฆษณา การใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ จึงสามารถกระตุน้ความสนใจหรือการ
ซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ย 
 3.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์หมายถึง 
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์าร องคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติต่อองคก์ร 
 3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct  response marketing) และการตลาด
เช่ือตรง (Online marketing) ท าใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง เพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑ์กบัผูซ้ื้อและท า
ใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที  
 4. ด้านการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการเคล่ือนยา้ยสินค้า ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง การ
คลงัสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ คงคลงัการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel  of  distribution) หมายถึงเส้นทางท่ีสินคา้ หรือกรรม
สิทธ์ท่ีสินคา้ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย  
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ ์(ฟิลลิป  คอ็ตเล่อร์, 2556) 

 
 4.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้ออกสู่ตลาด (Market logistic) หมายถึง   กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมการ
กระจายสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี  

  4.2.1 การขนส่ง (Transportation)   
    4.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing)  
    4.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม 
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 5. ดา้นบุคคล (People) การคดัเลือก  การฝึกอบรมและการจูงใจพนกังาน   เพื่อท าให้เกิด
ความพึ่ งพอใจให้กับลูกค้าเป็นอย่างมากและสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่งขัน  ซ่ึงเป็น
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
 6. ด้านหลกัฐานทางกายภาพ (Physical evidence) การแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของการ
บริการให้กบัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total  quality  management) โดยผา่นการ
ใช้หลกัการท่ีมองเห็นคุณค่าของการบริการท่ีส่งมอบ อย่างดา้นการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน การ
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และประโยชน์ดา้นอ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรจะไดรั้บ 
 7. ด้านกระบวนการ (Process) คือ กระบวนการท่ีจดัส่งบริการให้กับลูกคา้   เพื่อให้เกิด
ความแตกต่าง   สร้างความพึงพอใจและเกิดความประทบัใจ  เป็นขั้นตอนหรือกระบวนการในการ
ให้บริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการท างานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและการน าเสนอบริการให้กบั
ลูกคา้ เช่น การตดัสินใจในเร่ืองนโยบายท่ีเก่ียวกบัลูกคา้และบุคลากรขององคก์ร (ฟิลลิป  ค็อตเล่อร์, 
2556) 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s  of  marketing) 
 ความมุ่งหวงัในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เพื่อสร้างความพึงพอใจอย่าง
เกินความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงความตอ้งการอยูต่ลอดเวลา  เป็นการสร้างธุรกิจ
ระยะยาว (Long–term business) เพื่อให้อยู่ในตลาดการคา้ท่ีมีคู่แข่งอยา่งมากมาย  โดยส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาคร้ังน้ี แสดงในภาพท่ี 2-2 ดงัน้ี (สมวงศ ์  พงศส์ถาพร, 
2550, หนา้  87) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2-3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(สมวงศ ์ พงศส์ถาพร, 2550, หนา้ 87) 

 

 จากภาพท่ี  2-3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีองคป์ระกอบ  7 P’s  เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงแต่ตอ้งการผลิตภณัฑเ์ท่านั้น   

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านผลติภณัฑ์ 
- ลกัษณะทางกายภาพ 
- หีบห่อ 
- ตราสินคา้ 
- สายผลิตภณัฑ ์
- ระดบัคุณภาพ 

ด้านราคา 
- ความยดืหยุน่ของ
ระดบัราคา 
- เง่ือนไขการช าระเงิน 
- ระดบัคุณภาพ 
 

ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
- ชนิดช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
- ท่ีตั้งร้าน 
- การขนส่ง 
- การเก็บรักษา 
 
 

ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- การส่งเสริมการขาย 
- การประชาสมัพนัธ์ 
- การโฆษณา 

ด้านบุคลากร 
- พนกังาน/ลูกจา้ง 
- ลูกคา้/ผูบ้ริโภค
เป้าหมาย 
 

ด้านกระบวนการจดัการ 
- ล าดบัของกิจกรรม
มาตรฐาน 
- ขั้นตอนการท างาน 
- การอ านวยความ
สะดวกใหผู้บ้ริโภค 

ด้านส่ิงแวดล้อมทาง
กายภาพ 

- ออกแบบเพื่อใหส้ะดวก 
- เคร่ืองมือ/อปุกรณ์ 
- ป้าย/สถานท่ีรับรอง 
- อ่ืนๆท่ีจบัตอ้งได ้
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การให้บริการยงัเก่ียวเน่ืองถึงผูใ้ห้บริการ ไดแ้ก่  บุคลากร  ซ่ึงเป็นผูท่ี้ท  าให้กระบวนการ
จดัการให้เกิดการบริการข้ึน  และภาพลกัษณ์ ทางกายภาพยงัส่งเสริมให้การบริการสามารถจบัและ

มองเห็นได้  มีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s of marketing) 
ประกอบดว้ย (สมวงศ ์  พงศส์ถาพร, 2550,  หนา้  87) 

  ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
   ผลิตภณัฑ์  หมายถึง  ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขาย  เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค โดยการ
ตอบสนองความปรารถนาของบริโภค  ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย สินคา้ การบริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
และมูลค่า (Value)  ในสายตาของผูบ้ริโภค จึงท าให้ผลิตภณัฑ์ขายได้ (ฉัตยาพร  เสมอใจ และ 
ฐิตินนัท ์ วารีวานิช, 2551, หนา้ 51) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์ หมายถึง  สินคา้และบริการท่ีกิจการ
น าเสนอต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้  นบัเป็นปัจจยัใจส าคญัท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน เป็นรูปธรรมและจบัตอ้ง
ได ้(สุดาพร  กุณฑลบุตร, 2552, หนา้ 133) 
 ดังนั้ น ผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายของผลิตภณัฑ์ได้ว่า  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินค้า 
(Goods) การบริการ (Services)  หรือความคิด  (Ideas)  ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภค  ท่ีผูผ้ลิตสร้างความพึงพอใจ  หรือเกิดประโยชน์จากการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น  อาจเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนก็ไดใ้นการผลิตสินคา้หรือบริการใด ๆ  ผูผ้ลิตควรตั้งค  าถามไวเ้สมอวา่ 
 1. ผลิตสินคา้หรือบริการเพื่อใคร (Who  is the  product  aimed  at ?)  เป็นแนวความคิดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ (Product concept)  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Learn  marketing , 2011) 
 2. ผูบ้ริโภคคาดหวงัอยากไดอ้ะไร จากการบริโภคสินคา้  (What  benefit  will  customers  
expect ?) 
 3. สินคา้ท่ีน าเสนอจะวางอยูใ่นต าแหน่งใด  (How  does  the  firm  plan  to  position  the  
product within  the market ?)   
 4. จะน าเสนออะไรท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนัทางการคา้ (What  differential  
advantage  will  the  product  offer  their  competitors ?) 

ทศันคติ ของผู้บริโภคกบัผลติภัณฑ์คุณภาพดี  (Learn  marketing, 2011) 
 1. ผลิตภณัฑส์ามารถใชไ้ดดี้ตามท่ีระบุไว ้
 2. ผลิตภณัฑมี์ความคุม้ค่ากบัเงิน 
 3. ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัการใชง้าน  มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคและส่ิงแวดลอ้ม 
 4. ผลิตภณัฑ์มีการบริการประกอบ  เพื่อความสะดวกของผูบ้ริโภค หรือเพื่อเป็นการรักษา
สภาพท่ีสมบูรณ์ ของสินคา้ใหค้งอยูใ่นข่วงระยะเวลาการใชง้านไดต้ลอด 
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 5. ผลิตภณัฑส์ร้างความภาคภูมิใจ  ความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
ความส าคัญของผลติภัณฑ์ทีม่ีคุณภาพดีกบัผู้ผลติ (Learn  marketing, 2011) 

 1. การผลิตใหถู้กตอ้งตั้งแต่คร้ังแรก 
 2. การผลิตท่ีมีระดบัของเสียอยูใ่นเกณฑท่ี์ก าหนดไว ้ และเป็น Zero defect 
 3. การผลิตตามตวัแปรท่ีตอ้งการอยา่งถูกตอ้ง  ไม่เบ่ียงเบนจากมาตรฐานท่ีตั้งไว ้
 4. การผลิตท่ีมีระดบัตน้ทุนท่ีเหมาะสม  ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการและสามารถ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์นระดบัราคาท่ียอมรับได ้

ด้านราคา 
 ราคา หมายถึง  มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุน (Cost) ของสินคา้ในการ
ตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของผลิตภณัฑ์  ถ้ามูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ในสายตาหรือความรู้สึกของผูบ้ริโภค  เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกบัราคาแลว้
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ (ฉตัยาพร  เสมอใจ และ ฐิตินนัท ์ วารีวานิช, 2551, หนา้ 54) 
 ดงันั้นผูว้ิจยัสามารถสรุปความหมายของราคาไดว้า่  ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้ง
ตอบแทนเป็นตวัเงิน  ราคาของผลิตภณัฑถู์กก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้งเหมาะสม  มีความ
ยติุธรรม  ชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการ 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการ
น าเสนอการบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ  ซ่ึงต้องพิจารณาถึงด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) ช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels)  เป็นสถานท่ีและเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการได ้แบ่งเป็นสองส่วน  
ไดแ้ก่ (ฉตัยาพร  เสมอใจ และ ฐิตินนัท ์ วารีวานิช, 2551, หนา้ 55) 
 1. การเลือกช่องทางจดัจ าหน่าย  (Channel of  distribution) เป็นการเลือกวิธรการจดั
จ าหน่ายตวัสินคา้ใหไ้ปถึงมือผูบ้ริโภค 

2. การขายตรงหรือผา่นคนกลาง  กระจายสินคา้ (Physical  distribution)  เป็นการพิจารณา
ถึงส่ิงอ านวยความสะดวกในการกระจายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  ทั้งเวลา  สถานท่ี
และปริมาณการเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่าย  ผูผ้ลิตตอ้งรู้เก่ียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  ไดแ้ก่  

 2.1 ผูบ้ริโภคเป้าหมายทีศกัยภาพในการซ้ือเท่าใด 
 2.2 พวกเขาตอ้งการข่าวสารอะไร 
 2.3 การใหบ้ริการท่ีเขาพึงพอใจมากคือ แบบใด 
 2.4 ราคาสินคา้มีผลต่อความรู้สึกของเขาหรือไม่  อยา่งไร 
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 ขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีองค์กรควรรู้  ได้แก่  ช่องทางท่ีกระจายสินคา้  การประกนัภยั  การ
กระจายสินค้าสู่สมาชิก  การบริหารจดัการกับสินค้าท่ีมีอยู่ในคงคลังทั้งหมด  โกดังเก็บสินค้า
ศูนยก์ลางการกระจายสินคา้  ระบบสั่งงาน  ระบบขนส่ง  และระบบการส่งคืนสินคา้  เพื่อน าขอ้มูล
มาใชว้างแผนบริหารจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ต่อไป (Learn  marketing, 2011) 

ความต้องการของผู้บริโภคกบัช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ความต้องการผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มย่อมมีความแตกต่างกัน  ควรมีการ
ก าหนดกลุ่มบริโภคเป้าหมายให้ชัดเจน  จะช่วยให้สามารถบริหารจดัการกบัความต้องการของ
ผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน  (กฤติกา  คงสมพงษ,์ 2552) ได้
กล่าววา่  การก าหนดระดบัของการใหบ้ริการผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการกระจายมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บั 
 1. ปริมาณการซ้ือ (Lot  size) จ  านวนหน่วยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ กระบวนการจดัจ าหน่าย
ตอ้งใหค้วามส าคญักบัปริมาณการซ้ือ เพื่อใหผ้ลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 2. ระยะเวลาในการรอคอย (Waiting  time) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการไดรั้บการส่งมอบ
สินคา้ท่ีรวดเร็ว  และไดม้าตรฐานตามท่ีตอ้งการ 
 3. ความสะดวกในการซ้ือ  (Spatial  convenience)  การลดระยะทางส าหรับการ  ซ้ือสินคา้
ใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ใหม้ากท่ีสุด  เป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้ 
 4.  ความหลากหลายของสินคา้  (Product  variety)  ความหลากหลายของสินคา้ท่ีมีให้เลือก
เป็น One  stop  service  ท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการให้เป็น  เป็นการประหยดัเวลาและการ
เดินทาง 
 5. บริการเสริมต่าง ๆ  (Service  backup)  เป็นการบริการเสริมท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่
แข่งขนั เช่น การขนส่ง  การใหสิ้นเช่ือ  การซ่อมแซม  การบริการติดตั้ง หรือการบริการหลงัการขาย
อ่ืนๆเหล่าน้ีจะเป็นตวัสนบัสนุนให้การกระจายสินคา้ให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (กฤติกา  คงสมพงษ์, 
2552)   

ด้านการส่งเสริมการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion  & IMC) 
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึงการส่ือสารของผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย  โดยมีวตัถุประ
ประสงค์เพื่อเป็นการให้ข้อมูลข่าวสาร  ชักจูงใจ  รวมทั้งการเปล่ียนแปลงไปในทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคเพื่อก่อให้เกิดการซ้ือเกิดข้ึนการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นความพยายามของผูข้ายท่ีจะ
ชกัชวนผูซ้ื้อให้ยอมรับในผลิตภณัฑ์นั้น  หรือความพยายามท่ีจะให้มีผลต่อความรู้  ทศันคติและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื่อชกัชวนให้ยอมรับแนวความคิดในสินคา้และบริการนั้น (สุวิมล  แมน้จริง , 
2550, หนา้ 144)  
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 การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ  
โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชักจูงใจให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม  การใช้บริการเป็น
กุญแจส าคญัทางการตลาดวตัถุประสงค์หลักของการส่งเสริมการตลาด  คือ “การกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ (Demand) ของผูบ้ริโภค” (กฤติกา  คงสมพงษ,์ 2552) 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  2-3 ผลการส่ือสารกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดรายไดเ้พิ่มข้ึนของธุรกิจ 
(สุวมิล  แมน้จริง, 2550, หนา้ 144) 

จากภาพท่ี 2-3 สรุปไดว้า่ 
 1. ตอ้งการส่ือสารเพื่อกระตุน้ใหมี้การซ้ือเพิ่มข้ึนแมร้าคาคงท่ี 
 2. ตอ้งการใหค้งหน่วยปริมาณการขายไวเ้ท่าเดิมแมร้าคาสูงข้ึน 
 3. คาดหวงัวา่จะเพิ่มหน่วยการขายไดเ้ล็กนอ้ยแมร้าคาจะเพิ่มข้ึน 
 ส่วนประสมทางการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion  mix) ท่ีจะส่งเสริมให้ประสบ
ผลส าเร็จ ได้ต้องอาศยัการส่ือสารท่ีชัดเจนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย  โดยการแบ่งส่วนการ
ส่งเสริมการตลาด  ดงัน้ี (เครือวลัย ์ ชชักุล, 2551, หนา้ 51-53)   

1. การขายโดยบุคคลเป็นการขายโดยใช้พนกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวั
ระหวา่งกิจการกบัผูบ้ริโภค  โดยมุ่งหวงัค าสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั  การขายโดยใช้
พนกังานขายนั้น  หวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย  เพื่อสร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 
 2. การประชาสัมพนัธ์  การพฒันาการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคในเชิงบวกเพื่อสร้างจุดสนใจ
น าไปสู่ความประสบผลส าเร็จของธุรกิจ 
 3. การส่งเสริมการขาย  เป็นการสร้างจุดขายในระยะสั้น ๆ  เพื่อเพิ่มยอดขาย  เช่น การให้
คูปองแลกซ้ือแทนเงิน  การสะสมแตม้  การลดราคา  การแจกสินคา้ตวัอยา่ง  ของแถม  บรรจุภณัฑ ์ 

D1 

D1 

D 

D 

ราคา 

ปริมาณ 
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ส่วนเกิน  ของขวญัของช าร่วย  การคืนเงิน  การบริจาคเพื่อการกุศล  การแข่งขนัและการชิงโชค  
การสาธิตการใชสิ้นคา้ 
 4.  การตลาดทางตรง  เป็นการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค  โดยท่ีองคไ์ดรั้บอนุญาตจาก
ผูบ้ริโภคแลว้  เช่น  การส่งขอ้มูลการลดราคาสินคา้ประจ าเดือนหรือเทศกาล  ไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อ
สร้างความสนใจท่ีอยากซ้ือสินคา้มากข้ึน  หรือส่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต  เพื่อขายสินคา้ออนไลน์  
การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพควรประกอบด้วย  กลยุทธ์ในการส่ือสารซ่ึงเ ช่ือว่าจะเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย  มีความเหมาะสมกบัตราสินคา้  สร้างคุณค่าแก่ผลิตภณัฑแ์ละช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
แก่องคก์ร  เช่น  บริษทัไนก้ีท่ีบอกวา่ “Just  do  it”  เม่ือผูบ้ริโภคเห็นจะนึกถึงแบรนด์ของไนก้ีโดย
ทนัที (เครือวลัย ์ ชชักุล, 2551, หนา้ 51-53)   

ด้านบุคคล (People) 
 เนน้บุคลากรในการท างานเป็นหลกั การจา้งคนให้ถูกกบังาน  การจดังานให้ถูกกบัคนเป็น
เร่ืองส าคญัท่ีจะส่งเสริมให้การบริการเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและเป็นการสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งทางการคา้  ดงัน้ี (สุวมิล  แมน้จริง, 2550, หนา้ 145) 
 1.  ผูบ้ริโภค คือ  ผูจ่้ายเงินซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 2. ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือ  คือ ตวัเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผูผ้ลิต  คือ  องคก์ร / ผูข้ายสินคา้หรือบริการ 
 4. พนกังาน คือ  ผูใ้หบ้ริการ 
 5. ผูมี้ส่วนร่วมในธุรกิจ  คือ  หุน้ส่วนท่ีองคก์รตอ้งห่วงใย 
 ดงันั้น  การค านึงทุกภาคส่วนท่ีเป็นองค์กรประกอบกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคต้อง
ค านึงถึงความเขม้ขน้ของขอ้มูลข่าวสาร  ท่ีตอ้งส่ือไปยงัคนแต่ละกลุ่มอยา่งถูกตอ้งเสมอ  การคดัสรร  
บุคลากร  ตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบั
ผูบ้ริโภค  สร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีท่ีผูใ้ห้บริการและ
ผูบ้ริโภค  มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคใ์นการแกไ้ขปัญหา  และสามารถสร้างค่านิยมท่ีดีใหก้บัองคก์ร 

ด้านกระบวนการจัดการ (Process) 
 กระบวนการจดัการ  ถือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั ในดา้น
การบริการ  น าเสนอให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความประทบัใจ  หากแค่มีสินคา้ท่ีดีกบัท าเลท่ีเหมาะสมก็ขายสินคา้ไดแ้ลว้นั้น  คู่แข่งการคา้มากข้ึน 
เม่ือพวกเขาตอ้งการหรือตอบค าถามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบได ้ กระบวนการให้การบริการ เป็น
กระบวนการสุดท้ายของการดูแลผูบ้ริโภค  การให้การบริการท่ีรวดเร็วและถูกต้องจะเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ  การบริการจะตอ้งระมดัระวงัให้มีความผิดพลาดนอ้ยท่ีสุด  เพราะความผิดพลาด
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คือ  การถูกตีว่าด้อยคุณภาพในทนัที  อย่างไรก็ดี  กระบวนการให้บริการจะดีต้องอาศยัการมี
ผลิตภณัฑท่ี์ดีดว้ย  จะดีเฉพาะอยา่ใดอยา่งหน่ึงไม่ดี  จึงถือวา่การบริการดีนั้น  มาจากการมีผลิตภณัฑ์
ท่ีมีประโยชน์และมีคุณค่าในตวัผลิตภณัฑเ์องดว้ย 

การพฒันากระบวนการจัดการ (Process  quality  management)   
 การจดัการคุณภาพ  เป็นแนวทางในการบริหาร  กระบวนการการจดัการในตลาดบริการท่ี
ตอ้งการเนน้คุณภาพ  โดยบุคลากรทุกคนขององคก์รการจะมีส่วนร่วมและมุ่งหมายผลก าไรในระยะ
ยาวดว้ยการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  รวมทั้งการสร้างผลประโยชน์ให้แก่บรรดาบุคลากร
ขององค์การและสังคมในขณะเดียวกนัโดยมีส่วนประกอบส าคญั  ดงัน้ี (ฉัตยาพร  เสมอใจ และ 
ฐิตินนัท ์ วารีวานิช, 2551, หนา้ 54) 
 1. การให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภค (Customer  oriented)  มุ่งเนน้ท่ีการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภค  ไดก้ารตอบสนองความตอ้งการของเขา  ตอ้งรู้ก่อนวา่เขาตอ้งการอะไร  แลว้ยึดเอา
ความตอ้งการนั้นเป็นศูนยก์ลาง 
 2. การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง  (Continuous  improvement) การปรับปรุงในการท างานทั้งหมด
ตั้งแต่ตน้ครบวงจรอยา่งต่อเน่ือง  โดยเอาใจใส่ผูบ้ริโภคภายใน (Internal  customer)   
 3. สมาชิกทุกคนมีส่วนร่วม  (Employees  involvements)  ทุกคนองคก์ารมีส่วนร่วมในการ
พฒันาองคก์ร  เพื่อปรับปรุงใหเ้ป็นองคคุ์ณภาพ (Quality   organization)  โดยผูท่ี้ลงมือปฏิบติัจะเป็น
ผูท่ี้รู้ปัญหา  เสนอวิธีการแกไ้ขปัญหาร่วมกนั  การจดัการกบักระบวนการให้บริการถือวา่เป็นปัจจยั
ท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจ  ซ่ึงคุณภาพจะเกิดข้ึนได้ตอ้งอาศยัประสบการณ์ความรู้  
ความเขา้ใจ  การทุ่มเทในการปฏิบติัและการพฒันาอย่างต่อเน่ือง  เพื่อท่ีจะน าไปผลิตสินคา้หรือ
บริการให้แก่ลูกคา้  นอกจากน้ี  การท่ีบริษทัมีสินคา้  หรือบริการท่ีมีคุณภาพ ยอ่มส่งผลให้ยอดการ
ขายหรือการบริการเพิ่มสูงข้ึน  

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (  Physical  evidence) 
 กิจกรรมการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับผูบ้ริโภค  การสร้างคุณภาพ
โดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผูซ้ื้อ (ฉตัยาพร  เสมอ
ใจ และ ฐิตินนัท ์ วารีวานิช ,2551,หนา้ 56) 
 ดงันั้น  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  หมายถึง  ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถจบัตอ้งได ้ และเป็นส่วน
ช่วยในการตดัสินใจว่าประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม่ดี/ อย่างไร  ส่ิงแวดล้อมเป็นส่วน
ประสมท่ีส าคญัในระบบการให้บริการ  เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการให้บริการอย่าง
เดียวท่ีสามารถมองเห็นและสัมผสัได ้ แมว้่าการบริการจะดีเลิศอย่างไร  ส่ิงแวดลอ้มท่ีรายรอบไม่
สมบูรณ์คุณค่าของการใหบ้ริการยอ่มดอ้ยลงได ้ การเพิ่มคุณค่าของสินคา้หรือบริการ  และการสร้าง



20 
 

ความแตกต่างจึงเป็นส่ิงท่ีมีความเป็นอตัลกัษณ์ท่ีองคก์รต่างๆ  พยายามสร้างข้ึนมา  ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ มีปัจจยัท่ีประกอบมากมาย  ท่ีจะช่วยให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ  การศึกษาหา
ความรู้เพิ่มเติม  การศึกษาถึงพฤติกรรมผู ้บริโภคและเข้าใจความต้องการของเขาจะช่วยให้
ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนการใช้กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมได้เป็นอย่างดี(ฉัตยาพร  เสมอใจ และ 
ฐิตินนัท ์ วารีวานิช ,2551,หนา้ 56) 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลท่ีมีความเก่ียวข้องกับกิจกรรมการประเมินการ
ครอบครอง การใชสิ้นคา้ และบริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการใชด้ว้ยตนเองหรือใชใ้นครัวเรือน 
(ฉตัยาพร  เสมอใจ , 2550, หนา้ 19) ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัการกระท าของบุคคลในการซ้ือและใช้
ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ทั้งกระบวนการภายในจิตใจและสังคมภายนอก  ท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการ
กระท านั้นๆ โดยกล่าวถึงศาสตร์ของพฤติกรรมท่ีช่วยตอบค าถามว่า ท าไมเขาถึงเลือกผลิตภณัฑ์
อยา่งหน่ึงมากกวา่อีกอยา่งหน่ึง เขาเลือกอยา่งไร (นิเวศน์  ธรรมะ, 2552, หนา้43) 
 ดังนั้ น ผู ้วิจ ัยสามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer behavior)
หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ-เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการของ
ผูบ้ริโภค จากการประเมินผลการรับรู้ การเรียนรู้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา
ของตนทั้งกายทางกายภาพและทางจิตวทิยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การวางแผนกลยทุธ์ 

เคร่ืองมือนโยบายสาธารณะ 

ปกป้องผลประโยชนผ์ูบ้ริโภค 

จดัช่องทางจดัจ าหน่าย 

ก าหนดส่วนตลาด 

ความส าเร็จของธุรกิจ 

ติดตามความเปล่ียนแปลง 

ประเมินโอกาสทางการตลาด 
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ภาพท่ี 4  ความจ าเป็นและประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
( ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550, หนา้ 17) 

 
 จากภาพท่ี 4  สรุปถึงเหตุผลของความจ าเป็นและประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ไดด้งัน้ี  
 1. ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนปรับกลยทุธ์ทางการตลาด 
 2. ผูบ้ริโภคมีส่วนส าคญัต่อความส าเร็จหรือความลม้เหลวของธุรกิจ 
 3. เฝ้าติดตามการเปล่ียนแปลงหรือปรับใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 4. เป็นการประเมินโอกาสทางการตลาด 
 5. การแบ่งหรือเลือกส่วนตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 6. จดัช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 7. เป็นการป้องกนัผลประโยชน์ของผูบ้ริโภค 
 8. เป็นเคร่ืองมือส าหรับนโยบายสาธารณะเม่ือทราบพฤติกรรมต่าง ๆ แล้วสามารถน ามา
เป็นแนวทางในการวางแผนต่าง ๆ 
 
วเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาแยกแยะพฤติกรรมการซ้ือ-การใช้สินคา้
หรือบริการขอผูบ้ริโภค  ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  เพื่อนกัการตลาดจะ
ได้น าเอาขอ้มูลมาประยุกต์ใช้ในการจดัการตลาดท่ีเหมาะสม  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550, หนา้ 30-32)  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยการใช้หลกัการในการตั้งค  าถาม 7 ประการ (6Ws  
1H) เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (7Os) ดงัน้ี (ฉตัยาพร  เสมอใจ, 
2550, หนา้ 30-32)  
 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is the market?) โดยมีเป้าหมายในการศึกษาหาค าตอบท่ี
ตอ้งการรับรู้ คือ ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือ
จิตวเิคราะห์และพฤติกรรมศาสตร์ 
 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s marketing  
mix)  เช่น กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  บุคคล  กายภาพและ
กระบวนการส่ือสารท่ีเหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มป้าหมายได ้
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 2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What  does the customer buy ?) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ
ส่ิงท่ีผู ้ซ้ือต้องการซ้ือ ส่ิงท่ีผู ้ซ้ือต้องการจากตัวผลิตภัณฑ์ ก็ คือ ต้องการลักษณะเด่น หรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างเหนือผลิตภณัฑ์ตวัอ่ืน ๆ 
 กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategies) เช่น ผลิตภณัฑ ์
ได้แก่ รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า รูปแบบการบริการคุณภาพและ
นวตักรรมใหม่ ๆ ผลิตภณัฑค์วบ ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั หรือศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่างทางการ
แข่งขนั ประกอบดว้ย ความแตกต่าง ดา้นผลิตภณัฑ์ การบริการของบุคลากร และส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการซ้ือ (Why does the customer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ 
เป้าหมายของการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความปรารถนาของตนเองใน
ด้านจิตใจและร่างกาย ดังนั้น จึงต้องวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีส่งผลต่อลักษณะในการซ้ือคือ ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 
 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategies) หรือกล
ยุทธ์ส่งเสริมการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion & IMC strategies) ประกอบดว้ย  
กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) ค าตอบท่ีตอ้งการ
ทราบกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบคือ โอกาส
ในการซ้ือ (Occasion) ช่วงเวลาใดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนไหนของปี  ช่วงฤดูกาลใด
ของปี โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 
 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและการส่ือสารทาง
การตลาด (Promotion & IMC  strategies) เช่น ทางการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the customer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ ช่องทาง
หรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปหาซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านของช า เป็นตน้ 
 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Distribution 
channel  strategies) เช่น บริษทัน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางได้
อยา่งไร 
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 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How  does the customer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ คือ ขั้นตอน
ในการตัดสินใจ (Operation) ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจท่ีมีเหตุผลสมบูรณ์ท่ีสุดนั้นมักจะไม่เกิดข้ึน เน่ืองจากการตัดสินใจมักมี
ข้อจ ากัดในเร่ืองความรู้ ความสามารถ ตลอดจนข้อจ ากัดในการรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการ
ตดัสินใจ นอกจากจะมีนิสัย ค่านิยมในตวัผูต้ดัสินใจ เป็นตวัแปรส าคญัท่ีจะท าให้การตดัสินใจเอน
เอียงไปทางใดก็ได ้(วฒิุชยั  จ  านง, 2551, หนา้ 19)  
 ทฤษฏีการตดัสินใจเป็นทฤษฏีท่ีแสดงถึงวงจรการตดัสินใจ โดยเร่ิมจากจุดมุ่งหมายหรือ
วตัถุประสงค ์และเม่ือบุคคลมีความประสงคท่ี์ตอ้งการจะตดัสินใจ บุคคลนั้นก็จะประสงคจ์ะไดรั้บ
ขอ้สนเทศ โดยจะรวบรวมขอ้มูลให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการตดัสินใจของเขา ต่อจากนั้น
บุคคลก็พิจารณาขอ้มูลท่ีไดรั้บและน ามาประยกุตใ์ห้สอดคลอ้งกบัการเลือกพิจารณาความเป็นไปได ้
ส าหรับการท านายผล อาจจะเกิดข้ึนกับความส าเร็จของประสบการณ์ในอดีต และระดับความ
ปรารถนาของบุคคลนั้น ซ่ึงการท านายผลจะมีประสิทธิภาพหรือไม่ข้ึนอยูก่บัส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี (รจนา  
อชัชะกิจ, 2552, หนา้  55) 
 1. ขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้ และน ้ าหนกัในการคาดคะเนมีความเหมาะสม  หรือไม่เหมาะสม 
 2. ล าดบัขั้นของค่านิยม  ในขั้นน้ีบุคคลจะพิจารณาถึงผลท่ีปรารถนา  เขาเปรียบเทียบผลท่ี
ไดรั้บกบัล าดบัขั้นของค่านิยม  เช่น  ถา้เขาเลือกวิชาชีพน้ี  เพื่อตอ้งการเงินเดือนมาก  หรือคาดวา่เขา
สามารถเรียนจบในสาขาวชิาน้ี  และจะมีโอกาสศึกษาต่อ  เขาอาจมีค าถามวา่  ค่านิยมสูงสุดของเขา
นั้นคืออะไร  ทั้งน้ีเพื่อใหก้ารตดัสินใจเลือกของเขาเหมาะสมยิง่ข้ึน 
 3. การประเมินผลและการตดัสินใจเลือก  ซ่ึงเป็นผลมาจากการตดัสินใจคร้ังนั้น โดยผลท่ี
ไดรั้บเหมาะสมกบัจุดมุ่งหมาย และขอ้มูล หรือการตดัสินใจท่ีส ารวจต่อไป  โดยการวางแผนส ารวจ
ใหไ้ดข้อ้มูลใหม่  เพื่อการตดัสินใจคร้ังไป 
 วงจรกระบวนการตดัสินใจ  ประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั ดงัน้ี 
 1. จุดมุ่งหมาย  บุคคลจะตอ้งการตดัสินใจเม่ือมีทางเลือกอยา่งนอ้ย 2 ทาง 
 2. ขอ้สนเทศ  บุคคลจะตอ้งคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางเลือกนั้น ๆ 
 3. ความเป็นไปได ้ โดยจะตอ้งคน้หาความเป็นไปไดท้ั้งหมดของกิจกรรม 
 4. ความเป็นไปไดข้องผลท่ีไดรั้บโดยจะตอ้งตรวจสอบล าดบัความเป็นไปไดใ้นแต่ละ
ทางเลือก 
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 5. ความน่าจะเป็นของผลท่ีไดรั้บ  โดยการท านายความน่าจะเป็นจริงของแต่ละระดบั 
 6. ค่านิยมโดยการประเมินความตอ้งการของบุคคลแต่ละระดบั 
 7. การประเมินโดยการประเมินความเหมาะสม  และเลือกการตดัสินใจ 
 ประเภทของปัญหาของการตัดสินใจ 
 1. ปัญหาท่ีเคยเกิดข้ึนประจ า  (Routine  problem)  การตดัสินใจตามแผน (Programmed 
decision) เพราะทุกองคก์ารมีนโยบายการด าเนินงานไวอ้ยา่งชดัเจน  ดงันั้นการแกไ้ขปัญหาใด ๆ  ท่ี
เกิดข้ึน  ถา้เขา้ข่ายระบบท่ีเป็นอยูก่็น าระเบียบและกฎท่ีเคยมีมาแกปั้ญหานั้น ๆ ไดเ้ลย 
 2. ปัญหาพิเศษ  (unusual  of  exception  problems)  การตดัสินใจไม่เป็นไปตามแผน ใน
บางคร้ังปัญหาท่ีเกิดข้ึนนโยบายหรือขอ้ก าหนดต่าง ๆ  ท่ีองคก์ารหรือบุคคลก าหนดไวไ้ม่สามารถ
ครอบคลุมถึง ในสภาพเช่นน้ี  จะตอ้งใชก้ารตดัสินใจไม่เป็นไปตามแผน  เช่น  การจดัสรรทรัพยากร  
การจดัการกบัความลม้เหลวของฝ่ายผลิต  การพฒันาความสัมพนัธ์กลัป์ชุมชน  ซ่ึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ต่าง ๆท่ีเผชิญจะเป็นปัญหาพิเศษท่ีมีลกัษณะหลาย ๆ อยา่ง  แตกต่างกนัออกไป   ความเจริญเติบโต  
และความกา้วหน้าขององค์การจะเกิดข้ึนไดจ้  าเป็นตอ้งอาศยัการตดัสินใจประเภทน้ี  จากเหตุผล
ดงักล่าว  การพฒันาแผนงานด้านการจดัจ าหน่ายการจดัการส่วนมากจึงพยายามท่ีจะมุ่งพฒันา
ความสามารถของการตดัสินใจท่ีไม่เป็นไปตามแผน  โดยพยายามสร้างแนวคิดดา้นการวิเคราะห์  
ปัญหาอยา่งเป็นระบบการตดัสินใจตรรก  เพื่อพฒันาความสามารถในการตดัสินใจไดอ้ยา่งมีเหตุผล 
(วฒิุชยั  จ  านง, 2551, หนา้ 19)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประเภทของการ
ตัดสนิใจ 

เทคนิคการ
ตัดสนิใจ 

แบบดัง้เดิม แบบสมัยใหม่ 

1. การใชว้ธีิท่ีเคยปฏิบติั 
 
2. การอาศยัวธีิการท่ีก าหนดไวเ้ป็น
มาตรฐาน 
3. การพิจารณาจากโครงสร้างของ
องคก์าร 
 
1. การใชดุ้ลยพินิจ  การใชเ้หตุผลของ
ตนเอง และการสร้างสรรค ์
2. กฎต่าง ๆ ท่ีไม่แน่นอน 
3. การคดัเลือกและฝึกอบรมของ
ผูบ้ริหาร 
 
 
 
 

1. การวจิยัเชิงปฏิบติัน ารูปแบบการ
วเิคราะห์ทางคณิตศาสตร์ 
2. กระบวนการดา้นขอ้มูล 
(Data  processing) 
 
 
 
กระบวนการแกไ้ขปัญหาอาศยัความ
ช านาญการ 
1. การฝึกบุคลเป็นผูต้ดัสินใจ 
2. สร้างโปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีเป็น
เคร่ืองช่วยในการตดัสินใจ 

1. การตดัสินใจตามแผน 
(Programmed  decision) 

 
 
 
 
 
2. การตดัสินใจไม่เป็นไป
ตามแผน (Non programmed  
decision) 
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ภาพท่ี   3   รูปแบบของการตดัสินใจ 
(วฒุิชยั  จ านง, 2551, หน้า 45) 

ดงันั้น รูปแบบของการตดัสินใจ มีไวด้งัน้ี 
1. การตดัสินใจท่ีใชอ้  านาจของผูต้ดัสินใจ  (authoritarian  decision  making  approaches) 

ใชรู้ปแบบ AI, AII 
2. การตดัสินใจท่ีใชใ้หค้  าปรึกษา (Consultive  approaches) ใชรู้ปแบบ CI, CII 
3. การตดัสินใจโดยใชค้วามร่วมมือของกลุ่ม (Participative  approaches) ใชรู้แบบ GII 

ซ่ึงรายละเอียดของ AI, AII , CI , CII และ GII มีดงัน้ี 
AI: ผูจ้ดัการแกปั้ญหาโดยวธีิการตดัสินใจดว้ยตนเองใชข้อ้มูลท่ีมีอยูใ่นขณะนั้น 
AII: ผูจ้ดัการหาขอ้มูลท่ีจ  าเป็นจากผูใ้ตบ้งัคบับญัชาแลว้ตดัสินใจแกปั้ญหาดว้ยตนเอง การ

ขอข้อมูลจากผู ้ใต้บังคับบัญชาอาจจะบอกถึงปัญหาโดยตรงหรือ  ไม่บอกบทบาทของผู ้ใต้
บงัคบับญัาวา่มีส่วนใหก้ารตดัสินใจกระจ่างชดั 

CI: ผูจ้ ัดการแลกเปล่ียนปัญหากับผูใ้ต้บังคับบัญชาเป็นรายบุคคล  น าแนวคิดและ
ขอ้เสนอแนะโดยปราศจากการปรึกษากนัเป็นกลุ่ม  ต่อจากนั้นด าเนินการตดัสินใจ  ซ่ึงการตดัสินใจ
จะใชค้วามคิดของผูใ้ตบ้งัคบับญัชา หรือไม่ใช่ก็ได ้

CII: ผูจ้ดัการแลกเปล่ียนปัญหากบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชาเป็นกลุ่ม  น าแนวคิดและขอ้เสนอแนะ
มา  ต่อจากนั้น ด าเนินการตดัสินใจอาจจะใชค้วามคิดของผูใ้ตบ้งัคบับญัชาหรือไม่ก็ได ้

GII: ผูจ้ดัการแลกเปล่ียนปัญหากบัผูใ้ต้บงัคบับญัชาเป็นกลุ่ม  รวบรวมแนวทาง และ
ประเมินแนวทางแกปั้ญหา  โดยพยายามท่ีจะให้เป็นขอ้ตกลงร่วมกนั  บทบาทของผูจ้ดัการ เป็นผู ้
ประสานงานในทางอภิปราย  ไม่พยายามเขา้ไปมีอิทธิพลต่อกลุ่มให้อิสระ  และน าทางความคิดของ
กลุ่มไปปฏิบติั 
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ทฤษฏีปัจจัยส าคัญทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 5   ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(รจนา  อชัชะกิจ, 2552, หนา้  70) 

  
 

ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
- วฒันธรรม 
- วฒันธรรมยอ่ย 
- ชัน้ทางสงัคม 

ปัจจัยทางสังคม 
- กลุม่อ้างอิง 
- กลุม่ครอบครับ 
- บทบาทและฐานะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- ขัน้ตอนวฎัจกัรชีวติ
ครอบครัว 
- อาชีพ 
- รายได้ 
- การศกึษา 
- รูปแบบการศกึษา 

 พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
- การรับรู้ปัญหา 
- การค้นหาข้อมลู 
- การประเมินผลทางเลอืก 
- การตดัสนิใจซือ้ 
- พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
- การจงูใจ 

- การรับรู้ 

- การเรียนรู้ 

- ความเช่ือ 

- ทศันคต ิ

 

 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
- ผลติภณัฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจ าหนา่ย 
- การสง่เสริมการตลาด 
 

 
 



27 
 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน เป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง 
ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจาก
สังคมหน่ึง วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้ง
ค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ซ่ึงหมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคม ประกอบดว้ย 
  1.1 ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคม 
  1.2 ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคมอ่ืน 
  1.3 ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อองคก์าร 
  1.4 ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อธรรมชาติ 
  1.5 ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อมวลมนุษยชาติ 
 2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ 
  2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อ
บุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการด าเนินชีวติ รวมทั้งทศันคติและแนวคิดของบุคคล 
เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจาก
กลุ่มอิทธิพล 
  2.2 ครอบครัว  (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ
ความคิดเห็นและค่านิยมของ 
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์าร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานท่ีแตกต่างกนั 
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factor) เป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจากลกัษณะส่วนบุคคล
ของคนทางสังคมดา้นต่าง ๆ 
  3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคต่างกนั 
  3.2 ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการ
ด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติ 
  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
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  3.4 รายได ้(Income) หรือ โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขา้ตดัสินใจซ้ือ 
  3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้การศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพดีกวา่ ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
  4. ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค โดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัภาพท่ี 6 แสดงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน
ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี (รจนา  อชัชะกิจ, 2552, หนา้  63) 

 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 6  กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ของผูบ้ริโภค 
(รจนา  อชัชะกิจ, 2552, หนา้  65-67) 

 1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem recognition) คือการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายใน เกิด
จากส่ิงกระตุน้ 
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) ถ้าความตอ้งการถูกกระตุน้ และส่ิงท่ีสามารถ
สนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู ้บริโภค ผู ้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันที 
ประกอบดว้ย 4 กลุ่ม คือ 
  2.1 แหล่งบุคคล (Personal source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
  2.2 แหล่งการคา้ (Commercial source) ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทน
การคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
  2.3 แหล่งชุมชน (Public source) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experience source) 

การรับรู้
ปัญหา 

(Problem 
recognition) 

การคน้หา
ขอ้มูล 

(Information 
search) 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

(Evaluation) 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

(Purchase 
decision) 

พฤติกรรม
ภายหลงัการซอ้ 
(Postpurchase) 
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  2.5 แหล่งทดลอง (Experimental source) ไดแ้ก่ หน่วยท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ ์
     นอกจากน้ี ซิมป์ (Shimp. 1997, p. 118) ไดก้ล่าวว่าขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลเพื่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 8 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  2.5.1 การเปิดรับข่าวสาร 
  2.5.2 การเลือกสนในข่าวสาร 
  2.5.3 การท าความเขา้ใจและประเมินขอ้มูล 
  2.5.4 ความเช่ือถือในข่าวสาร 
  2.5.5 เลือกสนใจข่าวสารท่ีตนเองยอมรับ 
  2.5.6 ระลึกถึงข่าวสารจากความทรงจ า 
  2.5.7 การตดัสินใจซ้ือจากทางเลือกต่างๆ 
  2.5.8 การแสดงพฤติกรรมท่ีเกิดจากการตดัสินใจ 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เป็นการศึกษาขอ้มูลมาก่อนท่ีประเมิน
ทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก 
กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภค 
ทุกคน   

3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาสินคา้วา่ม
คุณสมบติัอะไรบา้ง 
  3.2 ผูบ้ริโภคจะใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
  3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์จะเปล่ียนแปลง
ไดเ้สมอ 
  3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) การประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด และปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรมและ
การตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ หลงัจากประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) ก่อนท่ีจะ
เกิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase intension) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) 
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 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์
ไปแล้ว ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ ซ่ึงนักการตลาด
จะตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจภายหลงัการซ้ือ 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post  purchase  behavior) หลงัจากท่ีมีการซ้ือสินคา้  ผูบ้ริโภคจะ
เกิดความพอใจหรือไม่พอใจ  และจะก่อให้เกิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน  ปัญหาอยู่ท่ีวา่อะไรเป็น
ตวัก าหนดว่าซ้ือพอใจหรือไม่พอใจในการซ้ือ  ค  าตอบก็คือข้ึนอยู่กบัความสัมพนัธ์ระหว่างความ
คาดหมายของผูบ้ริโภคกบัการปฏิบติัการของสินคา้  ถ้าสินคา้น้อยกว่าถ้าตรงกบัความคาดหมาย
ผูบ้ริโภคจะพอใจ  ถา้ดีเกินความคาดหมายผูบ้ริโภคจะปล้ืมและยินดีมาก (นิเวศน์  ธรรมะ, 2552,
หนา้ 77) 

การแสดงผลหรือพฤติกรรมทีแ่สดงออก  (Output)   
 พฤติกรรมการซ้ือและการประเมินหลงัการซ้ือวตัถุประสงคท์ั้งสองกิจกรรมน้ีเพื่อท่ีจะเพิ่ม
ความพอใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือของพวกเขา (นิเวศน์  ธรรมะ, 2552, หนา้ 121) 
 1. พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase  behavior)  ผูบ้ริโภคมีประเภทการซ้ืออยู ่2 ประเภท คือ  
ทดลองซ้ือ (Trail  purchase) และซ้ือซ ้ า (Repeat  purchase) ถา้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ชนิดหน่ึงหรือตรา
หน่ึงเป็นคร้ังแรก  และซ้ือในปริมานนอ้ยกวา่ปกติ  การซ้ือน้ีจะถูกพิจารณาวา่เป็นการทดลองซ้ือนัน่  
คือ ทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้โยผ่านการใช้ตรง  
ถา้ตราใหม่เป็นสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้  ถูกคน้พบจากการทดลองใชว้า่ให้เกิดความ
พึงพอใจมากกวา่ในตราสินคา้อ่ืน  หรือตราเดิมท่ีใชอ้ยูผู่บ้ริโภคก็จะท าการซ้ือซ ้ า พฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ าน้ีใกลเ้คียงกบัแนวคิดความภกัดีในตราสินคา้มาก  (Brand  loyalty)  ซ่ึงทุกบริษทัจะให้มีข้ึนกบั
ตราสอนคา้ตนเอง  การซ้ือซ ้ านั้นเป็นการแบ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคพอใจในสินคา้ 
  2. การประเมินหลงัการซ้ือ  (Post  purchase  evaluation)  เม่ือผูบ้ริโภคใช้ผลิตภณัฑ ์
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในระหว่างการทดลอง พวกเขาก็จะท าการประเมินในดา้นของส่ิงของท่ีพวกเขา
คาดหวงั  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเป็นไปไดท่ี้จะออกมาใน 3 รูปแบบ  ดงัน้ี  
  2.1 สินคา้นั้นตรงกบัความคาดหวงัน าไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ 
  2.2 สินคา้นั้นดีเกินความคาดหมาย ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นบวก 
  2.3 สินคา้นั้นไม่ดีเกินความคาดหมาย  ซ่ึงท าใหเ้กิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
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 ส าหรับผลท่ีจะออกมาในแต่ละขอ้ของ 3 ขอ้น้ี  แสดงถึงความคาดหวงัและความพอใจของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะตดัสินประสบการณ์ของเขาเทียบกบัความคาดหวงั 
เม่ือพวกเขาท าการประเมินหลงัการซ้ือ 
  อทิธิพลจากภายนอก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  9   โมเดลการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (นิเวศน์  ธรรมะ, 2552, หนา้ 120) 

ความพยายามทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการขาย 
5.บุคคล 
6. กายภาพและการน าเสนอ 
7. กระบวนการ 

Input 
ข้อมูล 

สภาพแวดลอ้มทางสงัคมวฒันธรรม 
1. ครอบครัว 
2. แหล่งขอ้มูลท่ีไม่เป็นทางการ 
3. แหล่งขอ้มูลท่ีไม่ใช่เชิงการคา้ 
4. ชนชั้นทางสงัคม 
5. วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย 

การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 
 
 
การคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 
 
 
 
 

การประเมินทางเลอืก 

ขอบเขตปัจจยัทางจิตวทิยา 
1. แรงกระตุน้ 
2. การรับรู้ 
3. การเรียนรู้ 
4. บุคลิกภาพ 

ประสบการณ์ 

การซ้ือ 
1. การซ้ือเพ่ือทดลองใช ้

การประเมินค่าหลงัการซ้ือ 

การตัดสินใจของ 

Process 
กระบวนการ 

พฤตกิรรมหลงัการตดัสินใจซือ้ 

Out 
ผลทีไ่ด้รับ 
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ข้อมูลเกีย่วกบัรถยนต์มอืสอง 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์มือสอง (บทความเก่ียวกบัรถยนต์, 2556 :ออนไลน์) กล่าวว่าใน
ปัจจุบนัรถยนต์เป็นส่วนหน่ึงของการด าเนินชีวิตของทุกคน รถยนต์มือสองจึงเป็นทางเลือกของ
ความตอ้งการท่ีมากข้ึน เราจึงอยากน าเสนอแนวทางในการเลือกซ้ือรถมือสองเพื่อป้องกนัความ
ผดิหวงั  ดงัน้ี 
 1. ตรวจเช็คภายใน ขั้นตอนแรกในก่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองให้ดูสภาพของโครงสร้าง
ภายนอกตวัรถก่อน จากดา้นหนา้ไปจรดดา้นทา้ยสังเกตตามตะเข็บรอยต่อของหลงัคา ขอบกระจก-
หลงั ขอยดึกนัชนท่ีต่อเช่ือมมาจากแซสชีส์ ดูตะเขบ็รอยต่อภายในหอ้งเคร่ืองให้สังเกตดูวา่มีร่องรอย
ของความเสียหายหรือ ไม่เพราะรถท่ีถูกชนมาอย่างหนกัพวกรอยเช่ืองหลงัจากซ่อมแลว้ มกัจะไม่
เหมือนกับท่ีมาจากโรงงานการดูด้านหลังก็ให้ดูเหมือนด้านหน้าแต่โครงสร้างส่วนหลังน้ีมี
ความส าคญันอ้ย กวา่ส่วนหนา้โครงสร้างของรถยนตน์ั้น หลายส่วนสามารถเปล่ียนช้ินส่วนได ้และ
ก็มีบางส่วนท่ีไม่สามารถเปล่ียนไดอ้ยา่งบงัโคลนหน้า ฝากระโปรง ประตู สามารถเปล่ียนช้ินส่วน
ใหม่แทนไดใ้นกรณีท่ีประสบอุบติัเหตุมาส่วนแกม้หลงัท่ีต่อกบัเสาหลงัคารถหรือเฟรมตวัถงักบัเสา
ประตู เป็นช้ินส่วนท่ีไม่นิยมเปล่ียนกนั ด้วยขั้นตอนความยุ่งยากและความแข็งแรงของส่วนนั้นท่ี
ลดลงหลงัจากการซ่อมไปแลว้ จึงไม่เป็นท่ีนิยมของอู่ซ่อมรถจนพอจะเรียกไดว้่าเป็นช้ินส่วนท่ีไม่
สามารถเปล่ียนได ้จึงควรท่ีจะตอ้งดูบริเวณน้ีใหดี้ 
 2. ตรวจเช็คสภาพตวัถงัภายนอกและสีรถ ล าดบัถดัมาก็เปล่ียนเป็นเร่ืองของสภาพตวัถงั
ภายนอก ตรวจดูสภาพของสีรอบ ๆ ตวัรถมีสีซีดด่าง ผเุป็นสนิม มากนอ้งเพียงใด เพราะการท าสีนั้น
แต่ละส่วนนั้น เช่น บงัโคลน ค่าท าสีช้ินละ 2,000-3,000 บาท ถา้ตอ้งท าสีมากหลาย ๆจุด ถา้ค่าท าสี
จะสูงมากก็ไม่คุม้ค่ากบัการซ้ือรถยนตมื์อสองเช่นกนั 
 3. ตรวจเช็คเคร่ืองยนต์ ควรตรวจสอบโดยการสตาร์ทเคร่ืองยนต์ โดยดูจากการเดินของ
เคร่ืองยนต์ สังเกตการณ์เดินเคร่ืองว่าเรียบหรือไม่ ฟังเสียงอะไรผิดปกติหรือไม่ ถ้ามีก็แสดงว่า
เคร่ืองยนตมี์ปัญหา จากนั้นใชว้ธีิดมกล่ินท่ีท่อไอเสีย ถา้มีกล่ินไม่ฉุนมากนกัแสดงวา่เผาไหมไ้ดห้มด 
แต่ถา้มีกล่ินฉุนรุนแรง หรือมีควนัสีด าออกมาเวลาเร่งเคร่ืองก็แสดงวา่เผาไหมไ้ม่สมบูรณ์ และรถคนั
นั้นจะกินน ้ามนัมากกวา่ปกติ 
 4. ตรวจเช็คระบบแอร์ โดยการเปิด-ปิดแอร์แลว้ฟังเสียง ถา้มีเสียงดงัตอนเปิดและเงียบลง
ตอนปิดก็แสดงวา่ คอมแอร์เร่ิมมีปัญหา 
 5. ตรวจเช็คระบบเกียร์ ส าหรับระบบเกียร์นั้นมีวิธีการตรวจเช็คดงัน้ี ถา้เป็นเกียร์อตัโนมติั
ใหล้องเขา้เกียร์ D โดยใชเ้ทา้เหยยีบเบรกเอาไวแ้ลว้ใชเ้ทา้ขวาเหยยีบคนัเร่งลงไปเร่ือย ๆ ถา้รอบอยูท่ี่
ประมาณ 2,000 รอบต่อนาที ถือวา่ใชไ้ด ้ 



33 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
กฤษณลกัษณ์ พูนสวสัด์ิ (2550) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

รถยนต์นัง่ขนาดเล็กส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ท่ีมี
อายุระหวา่ง 26 - 30 ปี ซ่ึงมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมี
สถานภาพสมรส โสด อยูใ่นครอบครัวขนาด 3 - 4 คน รายได ้/ เดือน 10000 - 20000 บาท จะเลือก
ซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็กส่วนบุคคล โดยพิจารณาถึงความทนทานในการใชง้านเป็นหลกั ระดบัราคา
ท่ีสมเหตุสมผล มีศูนย์ให้บริการหลงัการขายจ านวนมาก และในด้านของบุคลิกภาพและมนุษย์
สัมพนัธ์ของพนกังานเป็นส่ิงส าคญัมากต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนการส่งเสริมการขายท่ีช่ืนชอบมาก
ท่ีสุด คือ การตรวจเช็คสภาพรถยนต ์พร้อมอะไหล่ท่ีตอ้งเปล่ียนตามระยะทางท่ีก าหนดฟรี ในส่วน
ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่า การรับรู้ปัญหาของผูบ้ริโภคนั้น จะตระหนกัว่า
ตอ้งซ้ือรถยนต์ด้วยเหตุผลของความสะดวกสบายในการเดินทางการแสวงหาข้อมูลตอ้งหาจาก
หลายๆ แหล่ง เพราะรู้สึกเส่ียงต่อการตดัสินใจซ้ือการประเมินจะน าเอาขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดมาใช ้ใน
การพิจารณาการตดัสินใจซ้ือ ระยะเวลาในการผ่อนดาวน์ และดอกเบ้ียมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุด ความรู้สึกการซ้ือในด้านของความพึงพอใจคือ การบริการหลงัการขายท่ีดี ส่วนในดา้นของ
ความไม่พึงพอใจ คือ ความผดิหวงัคุณสมบติัของรถยนตท่ี์ไม่ตรงตามท่ีโฆษณาไว ้

คณิชทร์ สุกุมมลจนัทร์ (2550) ท าการศึกษาเร่ือง การวเิคราะห์อุปสงคร์ถยนตน์ัง่ในประเทศ
ไทย โดยการเก็บขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งระหวา่งปี พ.ศ. 2531 - 2541 การศึกษาพบว่า
ปัจจยัท่ีมีผลต่ออุปสงคร์ถยนตน์ัง่ขนาดต ่ากวา่ 1500 ซีซี อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
99 ไดแ้ก่ ราคาเฉล่ียของรถยนต์นัง่ขนาดต ่ากว่า 1500 ซีซี และรายไดเ้ฉล่ียแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อปริมาณอุปสงคร์ถยนตน์ัง่ 1501 - 1600 ซีซี อยา่งมีนยัส าคญัและปัจจยัท่ีมีผลต่ออุป
สงคร์ถยนตน์ัง่ขนาดมากกวา่ 2000 ซีซี 

    คณิน   ถูกมี (2550) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ของประชาชนใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี พบวา่พฤติกรรมของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรีมี
พฤติกรรมซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่แบบรถเก๋งมากท่ีสุด ส่วนใหญ่จะเป็นรถขนาดใหญ่ โดยสนใจรถญ่ีปุ่น
มากท่ีสุด ไดแ้ก่ยี่ห้อ โตโยตา้ รองลงมาเป็นรถฮอนดา้ และราคารถยนตน์ัง่ใหม่ท่ีคาดหวงัอยูใ่นผล
การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี ส่วนกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเลือกรถกระบะ เป็นอนัดบั 2 ส่วนใหญ่ เลือกรถกระบะประเภท 4 ประตู โดยสนใจรถ
ญ่ีปุ่นเป็นอนัดบั 1 ไดแ้ก่ ยี่ห้อ โตโยตา้ รองลงมาเป็นรถยี่ห้อ อีซูซุ ประชาชนท่ีสนใจซ้ือรถยนตน์ัง่
ใหม่ ในเขตอ าเภอเมืองจนัทบุรี มีระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ตามหลกัส่วนประสมทาง
การตลาดอยู่ในระดบัค่อนขา้งมากเม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นพบว่าดา้นราคาและช่องทางในการจดั
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จ าหน่ายมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัค่อนขา้งมาก รองลงมาด้านส่งเสริมการตลาดและด้าน
ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับค่อนข้างมาก ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองจันทบุรี  ท่ีมีเพศ สถานภาพ 
แตกต่างกนัจะมีระดบัการตดัสินใจการเลือกซ้ือรถยนต์นัง่ใหม่ของประชาชนไม่แตกต่างกนั ส่วน
อาชีพ รายได ้เหตุผลการซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ ความคาดหวงัในระดบัราคาของรถยนตน์ัง่ใหม่ แตกต่าง
กนัจะมีระดบัการตดัสินใจการเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ของประชาชนแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ท่ีระดบั .05 

    ธญัพร  ตั้งสถาพร (2554) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือรถยนตน์ัง่ประเภทซิต้ี
คาร์ วตัถุประสงค์ส าคญัของการศึกษา คือ เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งประเภทซิต้ีคาร์ยี่ห้อ โอเป้ิล และฮอนด้า โดยการเก็บแบบสอบถาม 217 
ตวัอย่าง แยกเป็นรถยนต์นั่งประเภทซิต้ีคาร์และรถยนต์นั่งประเภทอ่ืน ๆ จ านวน 109 และ 108 
ตวัอย่างตามล าดบั เน่ืองจากตวัแปรตามหรือการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งมีค่าแบบไม่ต่อเน่ือง ผล
การศึกษาถึงพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคเฉพาะรถยนต์ยี่ห้อโอเป้ิลระหว่างประเภทซิต้ี
คาร์ และประเภทอ่ืน ๆ พบวา่เพศหญิง/ สถานภาพสมรสท่ีเป็นโสด  น่าจะเป็นในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์ประเภทซิต้ีคาร์ยี่ห้อ โอเปิล ในทางตรงกนัขา้มตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ รายไดข้องตนเองท่ี
เพิ่มมากข้ึน ลกัษณะการซ้ือดว้ยเงินสดและการเดินทางไกลบ่อยคร้ังต่อปีมีแนวโนม้จะเลือกรถยนต์
นัง่ในประเภทอ่ืน ๆ แทนรถยนตป์ระเภทซิต้ีคาร์ยีห่อ้โอเป้ิล 

พนัธศกัด์ิ จินดามยั (2549, หน้า 103-105) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองความตอ้งการและปัจจยั
ส าคญัในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ในทศันะของผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตมื์อ
สองประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตมื์อสอง ท่ีจดทะเบียนกบักรมพฒันา
ธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยจ์  านวน 389 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม สถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมเลือก
ซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองยีห่อ้โตโยตา้และฮอนดา้ ระดบัราคาอยูท่ี่ประมาณ 200,000-400,000 
บาท และเง่ือนไขการช าระเงิน เช่น เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียนอ้ย ระยะเวลาผอ่นช าระมากกวา่ 4 ปี 
ระยะเวลาผ่อนนานเป็นเหตุผลของการเลือกซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลมือสองส่วนปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองของผูบ้ริโภค ในทศันะของผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตมื์อ
สอง ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลมือสองด้าน
ผลิตภณัฑ์และดา้นราคาในระดบัมาก ส่วนการส่งเสริมการขายและสถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบั
ปานกลาง 
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พรรณนุช  นาขวา (2552) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่ง
ขนาดเล็กของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท าการศึกษาโดยออกแบบสอบถามกลุ่ม
ตวัอย่างซ่ึงก็คือ ผูใ้ช้รถยนต์ขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่จ  านวน 120 ราย ผล
การศึกษา พบว่า ปัจจยัส าคญัท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็กของผูบ้ริโภค
เป็นปัจจยั 5 กลุ่ม ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัในระดับมากต่อปัจจยัทุกกลุ่ม ยกเวน้ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง 

ภิญญารัตน์  มงัคละ (2549) ไดท้  าการศึกษาลกัษณะของรถยนตท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือของผูป้ระกอบการและขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการประกอบธุรกิจขายรถยนตมื์อสองในเขตอ าเภอเมือง
จงัหวดัแพร่พบวา่ขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการด าเนินกิจการของผูป้ระกอบการคา้รถยนตมื์อสองในจงัหวดั
แพร่ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 25-56 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษา และส่วนใหญ่ไม่มี
อาชีพเสริม ลกัษณะของกิจการส่วนใหญ่เป็นกิจการขนาดเล็ก มีทุนหมุนเวียนเป็นรถยนตป์ระมาณ 
1-5 คนัต่อเดือน และใชทุ้นส่วนตวัในการด าเนินกิจการเป็นส่วนใหญ่  แหล่งท่ีมาของรถยนตมื์อสอง
ท่ีน ามาขายต่อนั้นส่วนใหญ่น ามาจากนายหน้าและมีการตกแต่งเพิ่มเติมและก าไรจากการขายโดย
เฉล่ียอยู่ท่ี 10,000บาท -20,000 บาทต่อคนั โดยท่ีก าไรมีความแตกต่างกนัไปตามรุ่นและสภาพ
รถยนตแ์ต่ละคนั ลกัษณะของการด าเนินการดา้นการตลาดพบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นประชาชน อา
จะมีเต็นท์รถอ่ืนมาซ้ือบา้ง และขา้ราชการเป็นอาชีพท่ีมาซ้ือรถยนต์มากท่ีสุด และประเภทของ
รถยนต์ท่ีจ  าหน่ายไดส่้วนใหญ่เป็นรถกระบะ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะซ้ือเป็นสินคา้ทุนอีกหน่ึง การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ ของเจา้ของกิจการจะใชว้ธีิการแจกของแถมมากท่ีสุด และการบริการหลงัการขายจะ
เนน้การซ่อมฟรีและรับประกนั 3 เดือน และการขายส่วนใหญ่เป็นแบบเงินสด 

   รอยบุญ เลาหะวิไลย (2553) ศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
(ศึกษาเฉพาะรถยนตน์ัง่ 4 ประตู) โดยศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งราคารถยนตก์บัคุณสมบติัของ
รถยนต์ ซ่ึงไดก้ าหนดให้คุณสมบติัของรถยนต์เป็นตวัแปรอิสระและราคาของรถยนต์เป็นตวัแปร
ตาม พบว่า ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือรถยนต์โดยค านึงถึงความปลอดภัยมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
คุณสมบติัเก่ียวกบัความสะดวกสบายในการนัง่ การขบัข่ี ความเร็วของรถ และความสวยงามของรถ 
ตามล าดบั ทั้งนั้นผูผ้ลิตรถยนตท่ี์เนน้การผลิตรถยนตท่ี์มีคุณสมบติัดา้นความปลอดภยัจะมีแนวโนม้
ในการขายรถยนตไ์ดม้ากกวา่ผูผ้ลิตท่ีเนน้คุณสมบติัดา้นอ่ืน ๆ 
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ร าไพพรรณ กิตติศรีสุวรรณ (2551) ท าการศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์อุปสงค์รถยนต์นัง่ส่วน
บุคคลในประเทศไทย โดยศึกษารถยนต์ขนาดกลาง 5 ยี่ห้อ คือ โตโยตา้ นิสสัน มิตซูบิชิ มาสด้า 
และฮอนดา้ ตวัเลขขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษามาจากหลายแหล่งเป็นขอ้มูลในช่วงปี 2521 – 2537 และ
วิธีการวิเคราะห์แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ เชิงสถิติพรรณนา และเชิงปริมาณไดมี้กระบวนการระบุสมการ
เป็นสมการเชิงเด่ียว และใชว้ิธีก าลงัสองนอ้ยท่ีสุด ( Ordinary least square) ผลการศึกษาพบวา่ตวั
แปรส าคญัท่ีมีผลต่ออุปสงคข์องรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลขนาดกลาง ไดแ้ก่ ราคาเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของ
รถยนต ์ราคาเฉล่ียของน ้ามนัเบนซิน และรายไดป้ระชาชาติต่อหวั ส าหรับตวัแปรอ่ืน ๆ มีผลกระทบ
ต่อความตอ้งการของรถยนตแ์ต่ละยี่ห้อไม่เหมือนกนั กล่าวคือ อตัราดอกเบ้ียระยะสั้นมีผลกระทบ
ต่ออุปสงคร์ถยนตน์ัง่ยีห่อ้มิตซูบิชิ และมาสดา้ จ  านวนบา้นจดัสรรท่ีขายไดใ้นกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลมีผลกระทบต่ออุปสงคร์ถยนตย์ี่ห้อมมิตซูบิชิ และฮอนดา้ขอ้เสนอแนะโดยอา้งอิงจากผล
การศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูจ้  าหน่ายรถยนต์แต่ละยี่ห้อควรจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีต่อความ
ตอ้งการรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของตนโดยเฉพาะรถยนตจ์ะมีผลมากดงันั้นผูข้ายท่ีไม่ยอมปรับราคา
ใหถู้กลงจะเสียส่วนแบ่งตลาดไปใหผู้ข้ายรายอ่ืนไดง่้าย 

  วาริน โชติก าธร (2552) ท าการศึกษาเร่ืองการวเิคราะห์อ านาจตลาด และประสิทธิภาพทาง
เศรษฐกิจ กรณีศึกษาอุตสาหกรรมรถยนตน์ัง่ในประเทศ การศึกษาน้ีใชข้อ้มูลทุติยภูมิท่ีรวบรวมจาก
หน่วยงานต่างๆของรัฐ และคาดประมาณแบบจ าลองอุปสงคแ์ละตน้ทุนรถยนตน์ัง่ 4 ยี่ห้อ อนัไดแ้ก่ 
โตโยตา้ นิสสัน  มิตซูบิชิ และฮอนดา้ ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการท่ีมีส่วนแบ่งตลาดสูงใน อุตสาหกรรม 
โดยระบบสมการ Simultaneous วิธีก าลงัสองน้อยท่ีสุดแบบสามชั้นจากการวิเคราะห์อ านาจตลาด
และประสิทธิภาพ  ท าให้ตน้ทุนเพิ่มของรถยนต์นั่งยี่ห้อโตโยตา้ และมิตซูบิชิ ลดลง เน่ืองจากใช้
ช้ินส่วนประกอบในประเทศท่ีมีราคาถูกมากข้ึน ท าให้ผูป้ระกอบการรถยนต์นัง่ 2 ยี่ห้อ น้ีสามารถ
เพิ่มปริมาณการผลิตท าใหร้าคาลดลงส่งผลใหอ้ านาจการตลาดและประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจท่ีไดดี้
ข้ึนเม่ือพิจารณาผลรวมท่ีเกิดข้ึนในอุตสาหกรรม พบวา่ การใชน้โยบายในปี พ.ศ. 2530 มีผลท าให้
ประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจซ่ึงวดัจากการเปล่ียนแปลงส่วนเกินผูบ้ริโภคและส่วนเกินผูผ้ลิตลดลง 

    ศิริพร วรวณิชา (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถปิกอพั
ขนาด 1 ตนั ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ รายได้ อาชีพ และ 
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถปิกอพัขนาด 1 ตนั ปัจจยัทางสังคม คือ กลุ่มอา้งอิงมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถปิกอพัขนาด 1 ตนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ ซ้อรถปิกอพั
ขนาด 1 ตนั 
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   สุดสายใจ พุธวฒันา (2550) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีก าหนดความตอ้งการในการซ้ือ
รถยนตน์ัง่ใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกท่ีจะซ้ือรถยนตน์ัง่
ใหม่หรือเลือกท่ีจะไม่ซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ ภายใตส้มมติฐานท่ีส าคญัซ่ึงไดแ้ก่ ระดบัรายไดข้องผูท่ี้เป็น
เจ้าของรถยนต์ ราคารถยนต์เก่ามีความสัมพนัธ์กับความต้องการซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ในทิศทาง
เดียวกนั ส่วนราคาของรถยนตน์ัง่ใหม่มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ในทิศทาง
ตรงกนัขา้มกนั การศึกษาไดใ้ช้ขอ้มูลทางปฐมภูมิ (Primary data) โดยออกแบบสอบถามและ
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงครอบครองรถยนต ์400 ราย และใชข้อ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ท่ีได้
จากการรวบรวมขอ้มูลเอกสาร ตวัเลขทางสถิติ การศึกษาดงักล่าวไดใ้ช้เคร่ืองมือท่ีเรียกว่า Logit 
model ดว้ยวิธีการประมาณค่าแบบ Maximum likeihood estimation มาท าการศึกษาความสัมพนัธ์
ของปัจจัยท่ีท าให้เกิดความต้องการในการซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยท่ีมี
ความส าคญัในการก าหนดความตอ้งการซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ คือ ราคารถยนต์นั่งใหม่ (PI) ราคา
รถยนตน์ัง่เก่า (PJ) รายไดต่้อเดือนของเจา้ของรถยนต ์(YI) เพศ (Sex) และคา้บ ารุงรักษารถยนต ์
(Cost) และปัจจยัดงักล่าวมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ คือรายไดต่้อเดือนของ
เจา้ของรถยนต์ และราคาคารถยนต์นั่งเก่ามีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์นั่งใหม่ใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัความเช่ือมมัน่ 99 เปอร์เซ็นต ์และราคารถยนต์นัง่ใหม่มีความสัมพนัธ์กบั
ความตอ้งการซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ ในทิศทางตรงกนัขา้มในระดบัความเช่ือมัน่ 99 เปอร์เซ็นตส์ าหรับ
ค่าบ ารุงรักษารถยนต์มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์นัง่ใหม่ในทิศทางตรงกนัขา้มใน
ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์และเพศชายมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนตน์ัง่ใหม่ใน
ทิศทางเดียวกนัในระดบัความเช่ือมนั 90 เปอร์เซ็นต ์ 
      สุวชัร์ ศุภกาญจน์เดชา (2550) ได้ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก ซ่ึงมีขนาดกระบอกสูบไม่เกิน 1600 ซีซี ขนาดกระบอกสูบ 1600 ถึง 2000 ซีซี 
และขนาดกระบอกสูบมากกว่า 2000 ซีซี จากการแข่งขนัในตลาดรถยนต์ พบว่า กลุ่มรถยนต์ จาก
ประเทศญ่ีปุ่น จะใชก้ลยทุธ์ดา้นความปลอดภยั กลุ่มรถยนตจ์ากประเทศยุโรป จะใชก้ลยุทธ์ดา้นการ
สร้างภาพจน์ทางดา้นราคา โดยจะจ าหน่ายรถยนตใ์นตลาดแท๊กซ่ี และราคาต ่ากวา่ดว้ยรถญ่ีปุ่น และ
ยโุรปในขนาดเดียวกนั 

อิงอร ชยัยนัต ์ (2550, หนา้ 124-127) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการทดสอบโดยใชแ้บบสอบถาม กบักลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลใชร้้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า
ไคสแควร์ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจยัพบวา่ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพการสมรส มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .01 ส่วนเพศ มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์
มือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ .01 ในส่วนของขนาด
เคร่ืองยนต์ และเพศ มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .01 ส่วนประเภทของรถยนตมื์อสอง ราคารถยนตมื์อ
สอง ราคารถยนตใ์หม่ผลิตภณัฑ์ และระยะเวลาการให้สินเช่ือ นั้นมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ
ซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ .01 ส่วนท่ีเก่ียวกบั
ขนาดของเคร่ืองยนตแ์ละราคารถยนตมื์อสอง ราคารถยนตใ์หม่ ผลิตภณัฑ์ และระยะเวลาการให้
สินเช่ือมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ .01ส่วนราคาน ้ ามนั ราคาการติดตั้งแก๊ส ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขาย อตัราดอกเบ้ียจ านวนเงินมดัจ า อตัราการผอ่นช าระ  
มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งไม่มี
นยัส าคญั .01 

โดยสรุป จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ จะเห็น
ไดว้า่ศึกษาเพื่อจะทราบถึงความตอ้งการในการตดัสินใจซ้ือในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

1. เพื่อพฒันาในดา้นการตลาด การขายรถยนต ์
2. ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต ์
3. ดา้นกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 
4. ดา้นการบริหารทรัพยากรมนุษย ์และพฒันาใหมี้ความรู้ความสามารถในดา้นการขาย 
5. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการของประชากรแต่ละมุมมอง 
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บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

 

    งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี โดยมี
วตัถุประสงค์ของการวิจยั เพื่อศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองใน 
จงัหวดัจนัทบุรี ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative reesearch) โดยใชว้ิธีวิจยัเชิงพรรณนา
ดว้ยวธีิการส ารวจ (Survey research) และวิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวเิคราะห์ 
 

การก าหนดประชากร 
      ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีเขา้มาติดต่อสอบถามหรือผูส้นใจรถยนต์
มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี รวมทั้งหมด 524,260 คน  
 

ที ่ เมอืง อ าเภอ ประชากร (คน) ที ่ เมอืง อ าเภอ ประชากร (คน) 

1 จนัทบุรี เมือง 28,011 11 หนองตาคง โป่งน ้ าร้อน 8,736 

2 ทบัช้าง สอยดาว  15,461 12 พลบัพลานารายณ์ เมือง 8,735 

3 จนัทนิมติ เมือง 14,008 13 พวา แก่งหางแมว 7,662 

4 ขลุง ขลุง 11,966 14 โป่งน า้ร้อน โป่งน ้ าร้อน 7,525 

5 ทรายขาว สอยดาว  11,493 15 สองพีน้่อง ท่าใหม่ 7,382 

6 ท่าช้าง เมือง 10,864 16 ปัถวี มะขาม 7,066 

7 เกาะขวาง เมือง 10,326 17 บ่อ ขลุง 6,831 

8 ท่าใหม่  ท่าใหม่ 10,258 18 มะขามเมอืงใหม่ มะขาม 6,598 

9 ค่ายเนินวง เมือง 10,185 19 พลวง เขาคิชฌกฏู 6,184 

10 ปากน า้แหลมสิงห์ แหลมสิงห์ 9,235 20 คลองพลู เขาคิชฌกฏู 6,043 

 
ตารางท่ี 4  ส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทยปี พ.ศ. 2556 

 
 
 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%8A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%AD%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7
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วธีิการสุ่มตัวอย่างและขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา คือ ประชากรท่ีเขา้มาติดต่อสอบถามหรือผูส้นใจรถยนตมื์อสอง
ในจงัหวดัจนัทบุรี โดยก าหนดตวัอยา่งการใชสู้ตร ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane,1973 ,pp 725) 
จากจ านวนประชากร 524,260 คน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซนต ์
 

สูตร               N 
   n     =    1 + Ne2 

  
เม่ือ  n คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

        N คือ ประชากรท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรีจ านวน 524,260 ราย 
        e คือ ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดจ้ากสุ่มตวัอยา่ง (ท่ีระดบันยัส าคญั .05) แทนค่า
ในสูตร 
 
    524,260 
  n     =           1+ 524,260 (0.05)2 

                         
        =           389.33 หรือ 390 
 

 จากการค านวณจ านวนตวัอยา่งไดเ้ท่ากบั 389.33 จึงปัดทศนิยมข้ึนเป็น 390 คน และเพื่อ
ป้องกนัความผดิพลาดจาการตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบูรณ์ จึงไดท้  าการส ารองแบบสอบถาม
เพิ่มอีก 10 ชุด รวมแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด 
 

ขั้นตอนในการสุ่มตัวอย่าง 
      เน่ืองจากงานวิจัยน้ีต้องการเก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างประชากรท่ีเข้ามาติดต่อ
สอบถามหรือผูส้นใจรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัจึงเลือกใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลของกลุ่ม
ตวัอย่างแบบก าหนดสัดส่วน (Quota sampling)โดยจ าแนกกลุ่มตงัอย่างออกเป็น 3 พื้นท่ี ตาม
ตารางดงัน้ี 
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ตารางการเลอืกลุ่มตัวอย่าง 
 

เขตอ าเภอ สัดส่วน (%) จ านวนแบบสอบถาม(ชุด) 
อ าเภอ เมืองจนัทบุรี        50    200 
อ าเภอ ท่าใหม่         25    100 
อ าเภอ มะขาม         25    100 
รวม                                                               100                                             400 

   
จากนั้นใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบความสะดวก (Convenience  sampling) โดยการ

เก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 พื้นท่ี จนครบ 400 ชุด ตามสัดส่วน 
 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจิัย 
      1. ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขต
ของการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือการวจิยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
      2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
      3. น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จาก
อาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาและตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง 
      4. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Pretest) กบักลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 30 คน 
      5. น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability analysis) 
      6. ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อแกไ้ขปรับปรุง
เพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
      7. น าแบบสอบถามฉบบัสบบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
    การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ และแหล่งขอ้มูลทุติย
ภูมิดงัน้ี 
    1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามของประชาชนในจงัหวดั
จนัทบุรี ท่ีมีความสนใจซ้ือรถยนตมื์อสองหรือ ผูท่ี้ใชร้ถยนตมื์อสอง ณ ปัจจุบนั 
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    2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จาก วารสาร
ส่ิงพิมพ์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เช่น ฐานข้อมูล Thailis, ห้องสมุดมหาวิทยาลัยบูรพา และ 
อินเตอร์เน็ต 
    การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัโดยการส ารวจ (Survey) โดยใช้แบบสอบถามในการ
เก็บขอ้มูลโดยผูว้ิจยัและทีมเก็บแบบสอบถาม จ านวน 5 คน ในการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างคร้ังน้ี 
โดยผูว้ิจยัไดมี้การอบรบเพื่อเตรียมความพร้อมต่าง ๆ ให้แก่ทีมเก็บแบบสอบถามทั้ง 5 คน เช่น 
เทคนิคในการขอความร่วมมือเพื่อตอบแบบสอบถาม ขอ้มูลเชิงลึกของงานวิจยั และกระบวนการ
ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลก่อนเร่ิมการเก็บขอ้มูลจริง 
 

ลกัษณะของแบบสอบถาม 
    เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมเพื่อการวิจยัเชิงปริมาณคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งค าถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
     ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานะภาพ อาชีพ และสมาชิกในครอบครัว มีลกัษณะ
เป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) 
     ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ผูบ้ริโภคซ้ือ
ตอ้งการอะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร มีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) 
     ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดั
จันทบุรี  ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด การจัดจ าหน่ายบุคคลากร 
กระบวนการจดัการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัเกณฑใ์นการวเิคราะห์คะแนนดา้นล่าง 
     ส่วนท่ี 4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีลกัษณะเป็นค าถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั โดยมีการก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังเกณฑ์ในการวิเคราะห์คะแนน
ดา้นล่าง 
      ส่วนท่ี 5 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี เป็นค าถาม
แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั โดยมีการก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดงัเกณฑ์ในการ
วเิคราะห์คะแนนดา้นล่าง 
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เกณฑ์ในการวเิคราะห์คะแนน 
    แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ผูท้  าการวจิยัไดน้ า
คะแนนของกลุ่มตวัอยา่งมาหาค่าเฉล่ีย แลว้ก าหนดระดบัค่าเฉล่ียเป็น 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงัน้ี 
  ระดบั    คะแนน 
       มากท่ีสุด           5 
       มาก            4 
                    ปานกลาง           3 
                    นอ้ย           2 
        นอ้ยมาก           1 
 
  วธีิการแปลผลแบบสอบถามไดใ้ชเ้กณฑก์ารใหร้ะดบัค่าเฉล่ีย (บรรพต  วรุิณราช, 
2557, หนา้ 10) ดงัน้ี 

       ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  

 

                 =        =       0.8 

 
เกณฑก์ารวดัและแปรความหมายในแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3  ส่วนท่ี 4 และส่วนท่ี 5 

  ระดับคะแนน      ความหมาย 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  อยูใ่นเกณฑ์  มากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  อยูใ่นเกณฑ์  มาก 
  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40  อยูใ่นเกณฑ์  ปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  อยูใ่นเกณฑ์  นอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  อยูใ่นเกณฑ์  นอ้ยท่ีสุด 

 
ความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
    ในการศึกษาคร้ังน้ีได้มีการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น 
(Reliability) ดงัน้ี 
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         1.ความเท่ียงตรง (Validity) ผูท้  าการวิจยัน าแบบสอบถามท่ีได้จากการทบทวน
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งไปให้ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 คนพิจารณาพร้อมทั้งตรวจสอบความ
ตรงตามเน้ือหา (Content validity) ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) ตรวจสอบค าถามท่ี
ปรากฏในแบบสอบถามเป็นรายช่ือ รวมถึงน าผลท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจไปวิเคราะห์เป็นรายช่ือ 
เพื่อน าไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง โดยก าหนดคะแนนของแต่ละ
ขอ้ดงัน้ี 
  - ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่สอดคลอ้ง ตรงกบัวตัถุประสงค ์ ให ้1 คะแนน 
  - ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นวา่ไม่สอดคลอ้ง ไม่ตรงกบัวตัถุประสงค ์ ให-้1 คะแนน 
  - ถา้ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ ให ้0 คะแนน 
           การหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item - Objective Congruence: IOC) ซ่ึงมี
เกณฑ์ ในการพิจารณาค่า IOC คือขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 - 1.00 ถือว่าเหมาะสมสามารถ
น าไปใชไ้ด ้แต่ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือคดัออก โดยมี
รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญดงัต่อไปน้ี 
  1.1 ดร.สรศกัด์ิ  ขาวเหลือง 
  1.2 ดร. ศรัญยา  เลิศพุทธรักษ ์
  1.3 ดร. สุทธิชยัพงษ ์ วลญัช์อารยะ 
            2. ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูท้  าการวิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและ
ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปท าการทดสอบ (Try out) จ  านวน 30 ชุด กบักลุ่มประชากรท่ีเหลืออยูจ่ากการ
คดัเลือกไวเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง เพื่อตรวจสอบว่าค าถามสามารถส่ือความหมายตามความตอ้งการ
ตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไม่ มีความยากง่ายเพียงใด จากนั้นจึงน ามาทดสอบความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการหาความเช่ือมมัน่ โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่าของครอนบคัท่ีเกิน 0.70 
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ตารางท่ี  3-2 การวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
 
ผลการวเิคราะห์ความน่าเช่ือถือ    Cronbach’s  alpha 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง      0.921 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์        0.920 
 2. ดา้นราคา         0.922 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย                             0.925 
 4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด        0.918 
 5. ดา้นบุคลากร                                                       0.919 
 6. ดา้นกระบวนการจดัการ                                       0.918 
 7. ดา้นส่ิงแวดลอ้ม                                                  0.916 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง        0.922 
 1. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ         0.920 
  2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล                                            0.917 
 3. ดา้นการประเมินทางเลือก                                     0.923 
 

การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ผล 
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทั้ งหมดท่ีได้เ รียบร้อยแล้ว  ผู ้ท  าการวิจัยได้น า
แบบสอบถามทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูท้  าการวิจยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2. น าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสเพื่อประมวลผลข้อมูลด้วย
คอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 
    1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
           1.1 ส าหรับข้อมูลเชิงคุณภาพหรือเชิงกลุ่ม ได้แก่ มาตราวดัแบบนามบัญญัติ 
(Nominal scale) และมาตราวดัแบบเรียงล าดบั (Ordinal scale) จะแสดงในรูปแบบของ ค่าความถ่ี 
และค่าร้อยละเพื่ออธิบายขอ้มูลปัจจยัเบ้ืองตน้ของปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานะภาพ
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อาชีพ สมาชิกในครอบครัว ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการซ้ือ ใครมีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
            1.2 ส าหรับขอ้มูลเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ มาตรวดัแบบอนัตรภาคชั้น (Interval scale) จะ
แสดงในรูปแบบของค่ากลาง และการกระจายตัวของข้อมูล เพื่ออธิบายการวิ เคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายในพื้นท่ี และปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทาง
การตลาด บุคลากร กระบวนการจดัการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ   การตดัสินใจซ้ือ 1. การรับรู้
ความตอ้งการ 2. การคน้หาขอ้มูล  3. การประเมินทางเลือก 4. การตดัสินใจซ้ือ  เพื่อวดัการกระจาย
ตวัของขอ้มูลและท าการน าเสนอการสรุปในรูปแบบตารางอธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้ตามลกัษณะกลุ่ม
ตวัอยา่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
      2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ดงันั้น 
เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
             2.1 ใช้สถิติ t-test (Independent sample t-test) ในการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งตวัแปร 2 ตวั และใชส้ถิติ F - test จากการวิเคราะห์ค่าแปรปรวนทางเดียว (One - way 
Analysis of variance ; One - way ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง 2 ตวัแปรข้ึนไป 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างระหวา่ง 
ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค กบัปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือ
สองในจงัหวดัจนัทบุรีประกอบดว้ย เพศ อายุ รายได้เฉ ล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ สมาชิกในครอบครัว ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการซ้ือ ใครมีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และผูบ้ริโภคซ้ือ 
  2.2 ใชส้ถิติ (Multiple linear regression) ในการหาความสัมพนัธ์และระหวา่งตวั
แปรอิสระมากกว่า 1 ตวั และตวัแปรตาม 1 ตวั โดยการวิเคราะห์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด  กระบวนการตัดสินใจ  กับการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวัดจันทบุรี
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการ
จดัการ ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ และการรับรู้ถึงความตอ้งการ  การคน้หาขอ้มูล  การประเมิน
ทางเลือก  
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       บทที ่ 4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
ในจงัหวดัจนัทบุรี”  เป็นการวจิยัแบบเชิงปริมาณ มีการจดัท าแบบสอบถาม เพื่อก าหนดตวัเลือกของ
ค าตอบไวเ้ป็นแบบค าถามเลือกตอบ (Check list) และแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั   
ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลตวัอยา่งท่ีเก็บรวบรวมมาจ านวน 400 ชุด ท่ีผา่นการตรวจสอบความน่าเช่ือถือแลว้ 
มาท าการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติวิเคราะห์ตามสมมติฐานของการวิจยั  การ
วิเคราะห์ข้อมูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูล  ผู ้วิจ ัยได้ท าการก าหนด
สัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

  ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง  

  ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม 
 ผูท้  าการวิจัยท าการทดสอบค่าความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content validity) โดยน า
แบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) กลบักลุ่มตวัอย่าง 30 ชุด และค านวณค่า
ความเช่ือมัน่ ดว้ยวธีิสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s  alpha coefficient) โดยใชเ้กณฑ์
ยอมรับท่ีค่า α มากกวา่ และเท่ากบั 0.70 เพื่อแสดงวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือมัน่เพียงพอในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล  ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ท่ีไดคื้อ 0.795  
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สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 
 n  หมายถึง จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 x  หมายถึง ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 t  หมายถึง ค่าทดสอบของนยัส าคญัของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่ม (ค่าสถิติ t) 
 F  หมายถึง ค่าทดสอบของนยัส าคญัของค่าเฉล่ียมากกวา่ 2 กลุ่ม 

P-value   หมายถึง ความน่าจะเป็นไปในการยอมรับสมมติฐาน 
Sig.   หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณได ้
R   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุ 
R square หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิพยากรณ์ 
Adjust R square หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 
B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
Beta                    หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนน

มาตรฐาน 
H0    หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
H1   หมายถึง  สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
*                          หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามเพศ 
 
เพศ จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
ชาย 166  41.50 2 
หญิง 234  58.50 1 
รวม 400 100.00 

 
  จากตารางท่ี 4-1 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 ซ่ึงนอ้ยกวา่เพศหญิงซ่ึงมีจ านวน 

234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4-2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามอายุ 
 
อายุ จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่

นอ้ยกวา่ 21 ปี 4  1.00    6 6 
21 - 30 ปี 
31 - 40 ปี                                            
41 - 50 ปี                                        
51 -  60 ปี                                                                                                     

68 
                      132 
                      108 

64 

 17.00      3  3 
 33.00 1 1 
 27.00     2  2 
 16.00      4 4 

มากกวา่ 60 ปี 15  6.00   5 5 
รวม 400 100.00 

 

  จากตารางท่ี 4-2 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่  มีอายุอยูใ่น 31-40 ปี จ  านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00  รองลงมาอายุ

อยูใ่นช่วง 41-50 ปี 108 คน  คิดเป็นร้อยละ 27.00  ล าดบัถดัมาอายุอยูใ่นช่วง 21-31 ปี 68 คน  คิด
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เป็นร้อยละ17.00 ล าดบัถดัมาอายอุยูใ่นช่วง 51-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.00 ล าดบัถดัมาอายุอยูใ่นช่วง

มากกวา่ 60 ปี 15 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ล าดบัสุดทา้ยอายนุอ้ยกวา่ 21 ปี 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00  

 

ตารางท่ี 4 - 3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามสถานภาพ 
 
สถานภาพการสมรส จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
โสด 41  10.30 2 
สมรส 328  82.00 1 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/  แยกกนัอยู ่ 31  7.80 3 
รวม 400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4-3 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพสมรส จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 82.00 รองลงมาสถานภาพ

โสด จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 และล าดบัสุดทา้ยสถานภาพอย่าร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่

จ  านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4 - 4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
มธัยมตน้ 36  9.00 4 
มธัยมตอนปลาย 68  17.00 3 
อนุปริญญา/ ปวส. 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

168 
128 

 42.00 1 
 32.00 2 

รวม 400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4- 4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส. จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาระดบั

ปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 128  คน  คิดเป็นร้อยละ 32.00 ล าดบัถดัมาระดบัการศึกษามธัยมตอน
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ปลาย จ านวน 68 คน และล าดบัสุดทา้ยระดบัการศึกษามธัยมตอนตน้ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 

9.00 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4 - 5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 
อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับที ่
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 56 14.00 4 
เกษตรกร 48 12.00 5 
พนกังานบริษทัเอกชน 156 39.00 1 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
รับจา้งทัว่ไป 

60 
80 

15.00 3 
20.00 2 

รวม 400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4- 5 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00  

รองลงมาอาชีพ จ านวน 80 คน  คิดเป็นร้อยละ 20.00  ล าดบัถัดมาอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 

จ านวน 60 คน  คิดเป็นร้อยละ 15.00 ล าดบัถดัมาอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 56 คน คิด

เป็นร้อยละ 14.00 และล าดบัสุดทา้ยอาชีพเกษตรกร จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4 - 6 จ านวนและร้อยละของพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนรายไดต่้อเดือน 
 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ     ล าดับที ่

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท      4 1.00 5 
10,001 - 20,000 บาท   108 27.00 2 
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
สูงกวา่ 40,000 บาท 

  196 
   84 
   8 

49.00 1 
21.00 3 
2.00 4 

รวม  400 100.00 
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    จากตารางท่ี 4- 6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001 - 30,000 บาท จ านวน  196 คน คิดเป็นร้อย
ละ 49.00 รองลงมารายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน  108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 
ล าดบัถดัมารายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 30,001 - 40,000 บาท จ านวน  84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 
ล าดบัถดัมารายไดต่้อเดือน สูงกว่า 40,000 บาท จ านวน  8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ล าดบัถดัมา
รายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน  4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

ตารางท่ี 4 - 7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทรถยนตมื์อสอง 
 
ประเภทรถยนต์มือสอง จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับที ่ 
รถเก๋ง      92 23.00 2 
รถกระบะ     301 75.30 1 
อ่ืน ๆ      7 1.80 3 
รวม    400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4- 7 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกประเภทรถยนต์มือสองรถกระบะ จ านวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 

75.30 รองลงมาเลือกซ้ือรถเก๋ง จ  านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกอ่ืน ๆ 

จ านวน  7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4 - 8 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเทศก าเนิดรถยนต ์
                      มือสอง 
 
ประเทศก าเนิดรถยนต์มือสอง จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับที ่
รถญ่ีปุ่น     340 85.00 1 
รถยโุรป     60 15.00 2 
รวม                                                           400                                100.00 
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  จากตารางท่ี 4- 8 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกรถญ่ีปุ่น จ านวน  340 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 รองลงมาเลือกรถยโุรป 

จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4 - 9 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยีห่้อรถเก๋ง 
  
ยีห้่อรถเก๋ง จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่

TOYOTA (โตโยตา้) 112  28.00 2 
HONDA (ฮอนดา้)   124  31.00 1 
MITSUBISHI (มิตซูบิชิ)  84  21.00 3 
MAZDA (มาสดา้) 
NISSAN (นิสสัน)        

56 
24 

 14.00 4 
 6.00 5 

 รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4- 9 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกยี่ห้อรถเก๋ง HONDA (ฮอนดา้)  จ  านวน  124 คน คิดเป็นร้อยละ  31.00 
รองลงมาเลือกยี่ห้อรถเก๋ง TOYOTA (โตโยตา้) จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ล าดบัถดัมา
เลือกยีห่อ้รถเก๋ง MITSUBISHI (มิตซูบิชิ) จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ล าดบัถดัมาเลือกยี่ห้อ
รถเก๋ง MAZDA (มาสดา้) จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกยี่ห้อรถเก๋ง 
NISSAN (นิสสัน)  จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล าดบั       
 
ตารางท่ี 4 - 10 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยีห่้อรถกระบะ 
 
ยีห้่อรถกระบะ จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
TOYOTA (โตโยตา้) 48  12.00 3 
FORD (ฟอร์ด) 44  11.00 4 
MAZDA (มาสดา้) 40  10.00 5 
NISSAN (นิสสัน)        
MITSUBISHI (มิตซูบิชิ) 

128 
140 

 32.00 2 
 35.00 1 

 รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4- 10 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกยีห่อ้รถกระบะ MITSUBISHI (มิตซูบิชิ) จ านวน  140 คน คิดเป็น 
ร้อยละ  35.00 รองลงมาเลือกยี่ห้อรถกระบะ NISSAN (นิสสัน) จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.00 ล าดบัถดัมาเลือกยี่ห้อรถกระบะ TOYOTA (โตโยตา้) จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00
ล าดบัถดัมาเลือกยี่ห้อรถกระบะ FORD (ฟอร์ด) จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และล าดบั
สุดทา้ยเลือกยีห่อ้รถกระบะ MAZDA (มาสดา้) จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อย 10.00 ตามล าดบั       
 

ตารางท่ี 4 - 11 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคารถยนต ์
                         มือสอง 
 
ราคารถยนต์มือสอง จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 8  2.00 4 
100,001-200,000 บาท 68  17.00 2 
200,001-300,000 บาท 284  71.00 1 
300,001-400,000 บาท 
สูงกวา่ 400,000 บาท 

36 
4 

 9.00 3 
 1.00 5 

 รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-  11 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกราคารถยนตมื์อสอง 200,001-300,000 บาท จ านวน  284 คน คิดเป็น
ร้อยละ  71.00  รองลงมาเลือกราคารถยนตมื์อสอง 100,001-200,000 บาท จ านวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ17.00 ล าดบัถดัมาเลือกราคารถยนตมื์อสอง 300,001-400,000 บาท จ านวน 36 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.00ล าดบัถดัมาเลือกราคารถยนตมื์อสองนอ้ยกวา่ 100,000 บาท จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกราคารถยนตมื์อสองสูงกวา่ 400,000 บาท จ านวน 4  คน คิดเป็นร้อย 
1.00 ตามล าดบั       
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ตารางท่ี 4 - 12 จ  านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลในการ 
                         ซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 
เหตุผลในการซ้ือรถยนต์มือสอง จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
ความสะดวก 88  22.00 3 
ใชส่้วนตวั 88  22.00 2 
ใชใ้นการเกษตรกรรม 152  38.00 1 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
ราคาถูก 

32 
40 

 8.00 5 
 10.00 4 

 รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4-12 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเหตุผลในการซ้ือรถยนต์มือสองใช้ในการเกษตรกรรม จ านวน  152 
คน คิดเป็นร้อยละ  38.00 รองลงมาเลือกเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองใชส่้วนตวั จ านวน 88 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.00 ล าดบัถดัมาเลือกเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองความสะดวก จ านวน88  คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.00 ล าดบัถดัมาเลือกเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อราคาถูก จ านวน 40 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย จ านวน 32 
คน คิดเป็นร้อย 8.00 ตามล าดบั       
 
ตารางท่ี 4 - 13 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูมี้ส่วนร่วม 
                        ในการซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 
ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือรถยนต์มือสอง จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
ตนเอง 124  31.00 2 
ครอบครัว 209  52.25 1 
แฟน/ เพื่อน 63  15.75 3 
อ่ืน............ 4  1.00 4 
 รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4-13 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองครอบครัว จ านวน  209 คน คิด
เป็นร้อยละ  52.25 รองลงมาเลือกผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองตนเอง  จ  านวน 124  คน คิด
เป็นร้อยละ 31.00 ล าดบัถดัมาเลือกผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองแฟน/ เพื่อน จ านวน 63 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.75 และล าดบัสุดทา้ยเลือกผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนต์มือสอง อ่ืน.. จ  านวน 4  
คน คิดเป็นร้อย 1.00 ตามล าดบั       
 

ตารางท่ี 4 - 14 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาใน 
                        การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
  
ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือ 
รถยนต์มือสอง 

จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่

1-2 สัปดาห์                           124  31.00 2 
1-2 เดือน  209  52.25 1 
3 เดือน ข้ึนไป 63  15.75 3 
 รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4-14 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 1-2 เดือน จ านวน  209 
คน คิดเป็นร้อยละ  52.25 รองลงมาเลือกระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 1-2 สัปดาห์ 
จ านวน 124  คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 และล าดบัสุดทา้ยเลือกระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสอง 3 เดือน ข้ึนไปจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 ตามล าดบั       
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ตารางท่ี 4 – 15 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรู้จกัเตน๊ท ์
                         รถยนตมื์อสอง  
รู้จักเต๊นท์รถยนต์มือสอง  จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับที ่

ป้ายโฆษณา 136 31.00 1 
นิตยสาร  64 52.25 4 
เตน็ทร์ถยนตมื์อสอง 88 15.75 2 
Website 
ค าแนะน าจากคนรู้จกั 
รวม 

72 
40 

400 

18.00 3 
10.00 5 
100.00 

 
จากตารางท่ี 4-15 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกรู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง ป้ายโฆษณา จ านวน  136 คน คิดเป็นร้อยละ  
31.00  รองลงมาเลือกรู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง จ านวน 88  คน คิดเป็นร้อยละ 15.75  ล าดบัถดัมา
เต็นทร์ถยนตมื์อสอง Website จ านวน 72  คน คิดเป็นร้อย 18.00  ล าดบัถดัมาเต็นทร์ถยนตมื์อสอง 
นิตยสาร จ านวน 64  คน คิดเป็นร้อย 52.25 และล าดบัสุดทา้ยเลือกเลือกรู้จกัเต็นทร์ถยนตมื์อสอง 
ค าแนะน าจากคนรู้จกั จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อย 10.00 ตามล าดบั       
 
ตารางท่ี 4 -16 จ านวนและร้อยละของผูพ้บวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะใน 
                        ซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 
ลกัษณะในซ้ือรถยนต์มือสอง จ านวน (คน)  ร้อยละ ล าดับที ่
เงินสด 60  15.00 2 
ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร  340  85.00 1 
 รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4- 16 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกตามลกัษณะในซ้ือรถยนตมื์อสองผอ่นช าระกบัทางธนาคาร จ านวน  
340 คน คิดเป็นร้อยละ  85.00 รองลงมาเลือกตามลกัษณะในซ้ือรถยนตมื์อสองเงินสด จ านวน 60 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  ตามล าดบั       
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบัปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต์มอืสอง ใน  

จังหวดัจันทบุรี 

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในพื้นท่ี 

สามารถแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี  

ระดบัคะแนน  5   ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 อยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน  4   ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 อยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบัคะแนน  3   ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 อยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบัคะแนน  2   ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบัคะแนน  1    ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
 
 
ตารางท่ี 4 - 17 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองใน 

จงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัความส าคญั    

    x 
SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มากทีสุ่ด มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

17. ยีห่อ้รถยนตท่ี์มีช่ือเสียงมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั

ใด 

216 

54.00% 

168 

42.00% 

8 

2.00% 

8 

2.00% 

- 

- 

4.48 

 

0.64 มากท่ีสุด 3 

18. รูปลกัษณ์ภายนอกท่ี

สวยงามมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด 

19. สมรรถนะของรถยนตมี์ผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
 

312 

78.00% 

276 
69.00% 

80 

20.00% 

124 
31.00% 

4 

1.00% 

  - 
  - 

4 

1.00% 

   - 
   - 

- 

- 

    - 
    - 

4.75 

 
 
4.69 
 

0.51 

 
 
0.46   

มากท่ีสุด 

 
 
มากท่ีสุด 

1 

 
 
 2 

รวม (n = 400)                                                                  4.64      0.31      มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี 4 - 17  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.64, SD  = 0.31) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ  รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.75, SD  = 0.51) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ สมรรถนะของรถยนต์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบั

มากท่ีสุด ( x = 4.69, SD  = 0.46) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ยี่ห้อรถยนตท่ี์มีช่ือเสียงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบั

มากท่ีสุด ( x  = 4.48, SD  = 0.64) 
 

ตารางท่ี 4 - 18 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นราคา 

ด้านราคา 

ระดบัความส าคญั    

x 
SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

20. ราคารถยนตมื์อสอง มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

284 

71.00% 

112 

28.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.70 0.48 มากท่ีสุด 1 

21. ช าระเงินดาวน์ต ่า มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

332 

83.00% 

132 

17.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.16 1.03 มากท่ีสุด 3 

22. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่น
ช าระต ่า มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

268 

67.00% 

132 

33.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.67 0.24 มากท่ีสุด 2 

รวม (n = 400)      4.73 0.24 มากทีสุ่ด  
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จากตารางท่ี 4-18  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.73, SD  = 0.24) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ  ราคารถยนตมื์อสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมาก

ท่ีสุด (  x  = 4.70, SD  = 0.48) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ อตัราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระต ่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.67, SD  = 0.24) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ช าระเงินดาวน์ต ่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมีค่าเฉล่ียระดบัมาก

ท่ีสุด (  x  = 4.16, SD  = 1.03) 
 
ตารางท่ี 4 - 19 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั    

x 
SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

23. ร้านหรือเตน๊ทร์ถจ าหน่าย

น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ในระดบัใด 

284 

71.00% 

116 

29.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.71 0.45 มากท่ีสุด 2 

24. ร้านหรือเตน๊ทจ์ าหน่ายอยูใ่กล้

บา้น  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใด 

320 

80.00% 

80 

20.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.80 0.40 มากท่ีสุด 1 

25. ปริมาณรถยนตมื์อสองหรือ

เตน๊ทร์ถจ าหน่ายในร้านมีมาก

เพียงพอต่อการเลือกซ้ือ  มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

276 

69.00% 

124 

31.00% 

- 

   - 

- 

- 

- 

- 

4.69 0.46 มากท่ีสุด 3 

รวม (n = 400)      4.73 0.25 มากทีสุ่ด  
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จากตารางท่ี 4-19  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.73, SD  = 0.25) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ  ร้านหรือเตน็ทจ์  าหน่ายอยูใ่กลบ้า้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด        มี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.80, SD  = 0.40) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ ร้านหรือเต๊นท์รถจ าหน่ายน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.71, SD  = 0.45) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ปริมาณรถยนต์มือสองหรือเต๊นท์รถจ าหน่ายในร้านมีมากเพียงพอต่อการ

เลือกซ้ือ  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x = 4.69, SD  = 0.46) 
 

ตารางท่ี 4 - 20 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

การส่งเสริมทางการตลาด 

ระดบัความส าคญั  
 x SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

26. โฆษณาผา่นส่ือ เช่น  ป้าย

โฆษณา  วทิย ุ เป็นตน้  มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

184 

46.00% 

216 

54.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.46 0.49 มากท่ีสุด 3 

27. การส่งเสริมทางการขาย เช่น 

ส่วนลด ของแถมและอ่ืน ๆ มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

344 

86.00% 

56 

14.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.86 0.34 มากท่ีสุด 1 

28. การรับประกนัคุณภาพรถยนต์

มือสอง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใด 

244 

61.00% 

156 

39.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.61 0.48 มากท่ีสุด 2 



63 
 

รวม (n = 400)      4.12 0.92 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4 - 20  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.12 , SD  = 0.92) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ การส่งเสริมทางการขาย เช่น ส่วนลด ของแถมและอ่ืนๆ มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด  มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.86 , SD  = 0.34) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ การรับประกนัคุณภาพรถยนตมื์อสอง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.61 , SD  = 0.48) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  โฆษณาผา่นส่ือ เช่น  ป้ายโฆษณา  วิทยุ  เป็นตน้  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใดมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.46 , SD  = 0.49) 
 
ตารางท่ี 4 - 21 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นบุคลากร 

บุคลากร 

ระดบัความส าคญั  

x   

 

SD 
ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

29. พนกังานขายมีความเตม็ใจใน

การใหบ้ริการ มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด 

316 

79.00% 

84 

21.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.79 0.40 มากท่ีสุด 2 

30.พ นั ก ง า น ข า ย มี ค ว า ม
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

336 

84.00% 

64 

16.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.84 0.36 มากท่ีสุด 1 

31. พนกังานมีความรู้ในดา้นการ

ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัรถยนตมื์อสอง มี

232 

58.00% 

164 

41.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.57 0.51 มากท่ีสุด 3 
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ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

รวม (n = 400)      4.73 .024 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4 - 21 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.73 , SD  = 0.24) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ พนกังานขายมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ในระดบัใด  มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.84 , SD  = 0.36) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ พนกังานขายมีความเตม็ใจในการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั

ใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.79 , SD  = 0.40) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  พนกังานมีความรู้ในดา้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์มือสอง มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.57 , SD  = 0.51) 
 

ตารางท่ี 4 - 22 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นกระบวนการจดัการ 

กระบวนการจดัการ 

ระดบัความส าคญั    

     X   

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มากทีสุ่ด มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

32. รถยนตมื์อสองต่อทะเบียนเสร็จ
(พร้อมขาย) มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด                                                

188 
 
47.00% 

212 

53.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.47 0.50 มากท่ีสุด 2 

33. มีบริการจดัไฟแนนซ์(ผอ่น

ดาวน์) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใด 

268 

67.00% 

124 

31.00% 

8 

2.00% 

- 

- 

- 

- 

4.65 0.51 มากท่ีสุด 1 

รวม (n = 400)      4.56 0.34 มากทีสุ่ด  
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จากตารางท่ี 4 - 22 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ

แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นกระบวนการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.56 , SD  = 0.34) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ มีบริการจดัไฟแนนซ์(ผ่อนดาวน์) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด  มี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.65, SD  = 0.51) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ รถยนตมื์อสองต่อทะเบียนเสร็จ(พร้อมขาย) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั

ใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.47 , SD  = 0.50) 
 
ตารางท่ี 4 -23 รายละเอียดการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

                        ในจงัหวดัจนัทบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

ระดบัความส าคญั   

 X  

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

34.สภาพแวดลอ้มดา้นสถานท่ีของ

โชวรู์มหรือเตน๊ทร์ถยนตมื์อสอง มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

144 

36./00% 

208 

52.00% 

48 

12.00% 

- 

- 

- 

- 

4.24 0.65 มากท่ีสุด 1 

35.ท าเลท่ีตั้งของเตน๊ทร์ถยนตมื์อ

สอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใด 

112 

28.00% 

228 

57.00% 

60 

15.00% 

- 

- 

- 

- 

4.13 0.64 มากท่ีสุด 2 

รวม (n = 400)      4.18 0.49 มากทีสุ่ด  

 

 จากตารางท่ี 4 - 23 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามทั้ งส้ิน 400 คน กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อ

สอง ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.18 , SD  = 0.49) 
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 ล าดบัท่ี 1 คือ สภาพแวดลอ้มดา้นสถานท่ีของโชวรู์มหรือเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด  มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.24 , SD  = 0.65) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ ท าเลท่ีตั้งของเต๊นท์รถยนต์มือสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.79 , SD  = 0.40) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  พนกังานมีความรู้ในดา้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์มือสอง มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด (  x  = 4.57 , SD  = 0.51) 
 
 
 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์เกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มอืสอง 

ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง

สามารถแปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี  

ระดบัคะแนน  5   ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00 อยูใ่นเกณฑ ์มากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน  4   ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20 อยูใ่นเกณฑ ์มาก 
 ระดบัคะแนน  3   ค่าเฉล่ีย 2.61-  3.40 อยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง 
 ระดบัคะแนน  2   ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ย 
 ระดบัคะแนน  1    ค่าเฉล่ีย 1.00- 1.80 อยูใ่นเกณฑ ์นอ้ยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4 - 24 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง    ดา้น

การรับรู้ความตอ้งการ 
 

การรับรู้ความต้องการ 

ระดบัความส าคญั   

 x 

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

36. ความตอ้งการ อยากไดร้ถยนต์

มือสองคนัใหม่ เน่ืองจากเป็น

ความชอบส่วนตวั     มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

168 

42.00% 

228 

57.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.41 0.51 มากท่ีสุด 3 
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37. ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์มีผลตอ่

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

284 

71.00% 

112 

28.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.70 0.48 มากท่ีสุด 1 

38. ซ้ือรถยนตใ์หเ้หมาะสมกบั

สภาพการใชง้าน มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

272 

68.00% 

124 

31.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.67 0.49 มากท่ีสุด 2 

รวม (n = 400)      4.59 0.28 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4 - 24 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ

แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.59 , SD  = 0.28) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบั

มากท่ีสุด ( x  = 4.70, SD  = 0.48) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ ซ้ือรถยนตใ์หเ้หมาะสมกบัสภาพการใชง้าน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั

ใดมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.67 , SD  = 0.49) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ความตอ้งการ อยากไดร้ถยนตมื์อสองคนัใหม่ เน่ืองจากเป็นความชอบ

ส่วนตวัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.41 , SD  = 0.51) 
 
ตารางท่ี 4 - 25 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ดา้น

การคน้หาขอ้มูล 
 

การค้นหาข้อมูล 

ระดบัความส าคญั   

 X   

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

39. มีผูแ้นะน าใหล้องใช ้มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

240 

60.00% 

160 

40.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.60 0.49 มากท่ีสุด 2 
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40. ส่ือโฆษณา ต่างๆ มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

284 

71.00% 

116 

29.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.71 0.45 มากท่ีสุด 1 

41. ประสบการณ์การใชร้ถยนตมื์อ

สอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัใด 

240 

60.00% 

144 

36.00% 

16 

4.00% 

- 

- 

- 

- 

4.56 0.28 มากท่ีสุด 3 

รวม (n = 400)      4.62 0.28 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4 - 25 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.62 , SD  = 0.28) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ ส่ือโฆษณา ต่างๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมีค่าเฉล่ียระดบัมาก

ท่ีสุด ( x  = 4.71 , SD  = 0.45) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ มีผูแ้นะน าใหล้องใช ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมีค่าเฉล่ียระดบัมาก

ท่ีสุด ( x  = 4.60, SD  = 0.49) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ประสบการณ์การใชร้ถยนตมื์อสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใดมี

ค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.56 , SD  = 0.28) 
 
ตารางท่ี 4 - 26 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ดา้น

การประเมินทางเลือก 
 

การประเมนิทางเลอืก 

ระดบัความส าคญั    

    X   

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

42.ยีห่อ้รถยนตห์รือตราสินคา้ท่ี

เป็นท่ีนิยม  มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด 

252 

63.00% 

144 

36.00% 

4 

1.00% 

- 

- 

- 

- 

4.62 0.50 มากท่ีสุด 3 
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43.รุ่นรถยนต ์ตามระยะเวลาท่ี

ออกจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือในระดบัใด 

336 

84.00% 

64 

16.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.84 0.36 มากท่ีสุด 1 

44.ประเภทของรถยนต ์เช่น รถ

กระบะ,รถเก๋ง 7 ท่ีนัง่ เป็นตน้  มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

280 

70.00% 

112 

28.00% 

8 

2.00% 

- 

- 

- 

- 

4.68 0.50 มากท่ีสุด 2 

รวม (n = 400)      4.71 0.26 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4 - 26 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ
แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ดา้นการประเมินทางเลือก  มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.71 , SD  = 0.26) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ รุ่นรถยนต ์ตามระยะเวลาท่ีออกจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด

มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.84 , SD  = 0.36) 
 ล าดบัท่ี 2 คือ ประเภทของรถยนต ์เช่น รถกระบะ,รถเก๋ง 7ท่ีนัง่ เป็นตน้  มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.68, SD  = 0.50) 
 ล าดบัท่ี 3 คือ  ยีห่อ้รถยนตห์รือตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

มีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x  = 4.62 , SD  = 0.50) 
ตารางท่ี 4 - 27 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ดา้น

การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 

การตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความส าคญั     

   X  

 

 

SD 

ระดบัความ 

ส าคญั 

ล าดบั

ที ่
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย 

ทีสุ่ด 

45.ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง

อยูใ่นระดบัใด 

321 

89.00% 

79 

11.00% 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

4.78 0.50 มากท่ีสุด 1 
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รวม (n = 400)      4.78 0.50 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางท่ี 4 - 27 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ

แบบสอบถาม แสดงระดบัความคิดเห็นต่อการวเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( x = 4.78 , SD  = 0.50) 
 ล าดบัท่ี 1 คือ ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองอยูใ่นระดบัใดมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ( x = 
4.78 , SD  = 0.50) 

 

ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที ่1.   ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.1   เพศแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
    H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -28 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั จ าแนกตาม 
                       เพศ 
 
 
 

เพศ n X  SD t P-value 
ชาย 166 4.05 0.65 1.695   0.605 
หญิง 234 4.98 0.68   
 
 จากตารางท่ี 4 – 28 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตมื์อสอง จ าแนกตามเพศโดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการทดสอบสมมติฐาน
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.605ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่
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คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั  H0 หมายความวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  สมมติฐานท่ี 1.2 อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0  : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
    H1  : อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -29 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั จ าแนกตาม

อาย ุ
 

อายุ n x SD F P-value 

นอ้ยกวา่ 21 ปี    4    2.03   0.23   4.41   0.709 
22 - 30 ปี  
31 - 40 ปี 
41 - 50 ปี 
51 - 60 ปี 
มากกวา่ 60 ปี 

 68 
132 
108 
64 
24 

   3.58 
   4.00 
   3.98 
  3.95 
  3.75 

  0.72 
  0.69 
  0.61 
  0.56 
  0.67 

   
 

  
 จากตารางท่ี 4 - 29 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามอายุ โดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.709 ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั  H0หมายความวา่   อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  สมมติฐานท่ี 1.3  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
    H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั 
    H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 



72 
 

ตารางท่ี 4 -30 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั จ าแนก
สถานภาพ 

 
สถานภาพ n x SD F P-value 

โสด    41    5.00   0.75 0.44 0.644 
สมรส  
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่

 328 
31 

 

   4.99 
   5.00 

 

  0.11 
  0.71 

 

   
 

  
 จากตารางท่ี 4 - 30 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.644 ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั  H0   หมายความวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 1.4  ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
    H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนั 
    H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั 
 
 ตารางท่ี 4 - 31  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองจ าแนกระดบั การศึกษา 
 
 
ระดับการศึกษา n x SD F P-value 

มธัยมตน้   36    4.89   0.39  15.01   0.240 
มธัยมตอนปลาย 
อนุปริญญา/ปวส. 
ปริญญาตรีข้ึนไป 
 

 68 
168 
128 

 

   2.75 
   4.44 
   3.94 

 

  0.41 
  4.06 
  3.99 
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 จากตารางท่ี 4 - 31 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.240 ซ่ึงค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง  H0  หมายความวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 1.5  อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
    H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -32 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั จ าแนกอาชีพ 
 

อาชีพ n x SD F P-value 

ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ  

56    3.67   0.00   1.585   0.177 

เกษตรกร  
พนกังาน
บริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
รับจา้งทัว่ไป 

48 
156 
60 
80 

 

   3.54 
   4.97 
   3.87 
   4.12 

 

  0.59 
  0.75 
  0.64 
  0.68 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 32 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.177 ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั  H0  หมายความวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
  สมมติฐานท่ี 1.6  รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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    H0  : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนั 
    H1  : รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 4 - 33 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตาม รายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน n x SD F P-value 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท    4    2.33   1.25   2.773   0.979 
10,001-20,000 บาท  
20,001-30,000 บาท 
30,001-40,000 บาท 
สูงกวา่40,000 บาท 

108 
196 
84 
8 
 

   4.96 
   4.89 
   4.38 
   3.97 

 

  0.78 
  0.67 
  0.78 
  0.24 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 – 33 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.979 ซ่ึงค่านอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง  H0 หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
สมมติฐานที ่2.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั 
 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ประเภทรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
    H0  : ประเภทรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
ไม่แตกต่างกนั    
     H1  : ประเภทรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4 -34 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองตามประเภทรถยนตมื์อ

สอง 
 

ประเภทรถยนต์ 
มือสอง 

n x SD F P-value 

รถเก๋ง  92    4.34   0.73   0.662   0.517 
รถกระบะ 
อ่ืน ๆ 

301 
7 
 

   4.99 
   3.22 

 

  0.89 
  0.21 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 – 34 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.517 ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติ H0  หมายความวา่ ประเภทรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  สมมติฐานท่ี 2.2  ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
     H1 : ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 
 
ตารางท่ี 4 -35  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตาม ประเภทตน้ก าเนิด

รถยนต ์
 
ประเภทต้นก าเนิด n x SD F P-value 

รถญ่ีปุ่น   340   4.99 0.10 2.912 0.089 
รถยโุรป  60  5.00 0.00   
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 จากตารางท่ี 4- 35 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามประเภทตน้ก าเนิดรถยนต์โดยใช้สถิติ Independent Samples Test  ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบว่า ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.089  ซ่ึงค่า
มากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติหลกั  H0  หมายความวา่ ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
   สมมติฐานท่ี 2.3  ยี่ห้อรถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
    H0 : ยีห่อ้รถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั 
     H1 : ยีห่อ้รถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -36  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามยีห่อ้รถเก๋ง 
 

ยีห้่อรถเก๋ง n x SD F P-value 

TOYOTA (โตโยตา้)  112    4.53   0.71   2.271   0.061 
HONDA (ฮอนดา้)    
MITSUBISHI (มิตซูบิ
ชิ) MAZDA (มาสดา้) 
NISSAN (นิสสัน)        

124 
84 
56 
24 

 

   4.97 
   3.99 
   3.56 
   3.23 

 

  0.87 
  0.63 
  0.55 
  0.32 

 

   
 

 
 
 จากตารางท่ี 4 - 36 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามยี่ห้อรถเก๋งโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.061  ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติหลกั H0  หมายความวา่ ยี่ห้อรถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
   สมมติฐานท่ี 2.4  ยีห่อ้รถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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    H0 : ยีห่อ้รถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนั 
     H1 : ยีห่อ้รถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั 
 
ตารางท่ี 4 -37  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามยีห่อ้รถกระบะ 
 

ยีห้่อรถกระบะ n x SD F P-value 

TOYOTA (โตโยตา้)  48    3.11   0.54 2.166   0.072 
FORD (ฟอร์ด)  
MAZDA (มาสดา้) 
NISSAN (นิสสัน)       
MITSUBISHI (มิตซูบิชิ) 

44 
40 

128 
140 

 

   3.07 
   3.00 
   4.60 
   4.97 

 

  0.66 
  0.78 
  0.83 
  0.99 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 37 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามยี่ห้อรถเก๋งโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.072  ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติหลกั  H0  หมายความวา่ ยี่ห้อรถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 
 สมมติฐานท่ี 2.5  ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
    H0  : ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่
แตกต่างกนั 
     H1  : ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -38  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามระดบัราคารถยนต ์
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ราคารถยนต์ n x SD F P-value 

นอ้ยกวา่100,000 บาท  8    3.23   0.39   0.409   0.802 
100,001-20,000 บาท  
200,001-300,000 บาท
300,001-400,000 บาท 
สูงกวา่ 400,000 บาท 

68 
284 
36 
4 
 

   3.45 
   4.99 
   3.11 
   2.67 

  0.61 
  0.78 
  0.42 
  0.34 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 38 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามยี่ห้อรถเก๋งโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.802  ซ่ึงค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติหลกั  H0  หมายความวา่  ระดบัราคารถยนต์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 2.6  เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0  : เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
     H1  : เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
 
ตารางท่ี 4 -39  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามเหตุผลในการซ้ือ

รถยนตมื์อสอง 
 
เหตุผลในการซ้ือ
รถยนต์มือสอง 

n x SD F P-value 

ความสะดวก  88    3.78   0.56   3.668   0.078 
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ใชส่้วนตวั  
ใชใ้นการเกษตรกรรม 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
ราคาถูก 

88 
152 
32 
40 

 

   3.78 
   4.95 
   3.24 
  4.07 

  0.56 
  0.98 
  0.77 
  0.83 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 39 แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.078  ซ่ึงค่านอ้ย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติ H0 หมายความเหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 2.7  ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
     H1 : ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -40  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามผูมี้ส่วนร่วมในการ

ซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 
ผู้มีส่วนร่วมในการ
ซ้ือรถยนต์มือสอง 

n x SD F P-value 

ตนเอง 124    3.42   0.69 1.230   0.299 
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ครอบครัว  
แฟน/ เพื่อน 
 อ่ืน ๆ 
 

209 
63 
4 
 

   4.98 
   3.21 
   3.03 

 

  0.13 
  0.54 
  0.34 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 -40 แสดงผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนต์มือสองโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.299  ซ่ึง
ค่ามากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติหลกั  H0 หมายความวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง
ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
  สมมติฐานท่ี 2.8  ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
     H1 : ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -41  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามระยะเวลาในการซ้ือ

รถยนตมื์อสอง 
 
ระยะเวลาในการซ้ือ
รถยนต์มือสอง 

n x SD F P-value 

1-2 สัปดาห์ 136    4.35   0.73 3.970   0.746 
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1-2 เดือน 
3 เดือน ข้ึนไป 
 อ่ืน ๆ 

245 
19 
4 
 

   4.97 
   3.23 
   3.12 

 

  0.98 
  0.54 
  0.33 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 41  แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามระยะเวลาในการซ้ือรถยนต์มือสองโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.746 ซ่ึง
ค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติ H0 หมายความว่า ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 
 สมมติฐานท่ี 2.9  รู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
    H0 : รู้จกัเตน๊ทร์ถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
     H1 : รู้จกัเตน๊ทร์ถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -42  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามรู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อ

สอง 
 
รู้จักเต็นท์รถยนต์มือ

สอง 
n x SD F P-value 

ป้ายโฆษณา 136    4.97   0.79 1.975 0.98 
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นิตยสาร 
เตน๊ทร์ถยนตมื์อสอง 
Website 
ค าแนะน าจากคนรู้จกั 

64 
88 
72 
40 

   4.34 
   4.51 
   4.46 
   4.11 

  0.57 
  0.45 
  0.41 
  0.59 

 

   
 

 
 จากตารางท่ี 4 - 42  แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามรู้จกัเต๊นท์รถยนต์มือสองโดยใช้สถิติ One-way ANOVA F-test  ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.098  ซ่ึงค่านอ้ย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติหลกั H0  หมายความวา่ รู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 2.10  ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
    H0 : ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
     H1 : ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -43  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ตามลกัษณะในการซ้ือ

รถยนตมื์อสอง 
 
ลกัษณะในการซ้ือรถยนต์

มือสอง 
n x SD F P-value 

เงินสด  60 4.75 0.67 2.912 0.089 
ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 340 4.99 0.98   
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 จากตารางท่ี 4 - 43  แสดงผลการวเิคราะห์การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองโดยใชส้ถิติ Independent Samples Test  ในการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ผลการทดสอบพบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.089  ซ่ึงค่านอ้ย
กวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติหลกั H0  หมายความวา่ ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่าง
กนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
สมมติฐานที ่3 การใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
    สมมติฐานท่ี 3.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
    H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองในจงัหวดัจนัทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
     H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
ในจงัหวดัจนัทบุรี แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -44  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 

 
Model 

Unstsndardized 
    coeffcients          

        Std. 

Standardized 
coffcients 

 
 t 

 
Sig. 

Tole 
Rance       VIF 
  

 

 
ค่าคงท่ี 
ผลิตภณัฑ ์

B           Error         
4.986     0.259                
0.031      0.017                    

  Beta 
 
0.097 

 
 
1.875 

 
19.260 
0.062        

 
 
0.922 1.084 
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ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ส่งเสริมทางการตลาด 
บุคลากร 
กระบวนการจดัการ 
ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ                 

0.016      0.022 
0.005      0.020 
-0.049     0.020 
0.003      0.020 
0.006      0.014 
-0.013     0.010                                          

0.040 
0.014 
-0.l26 
0.008 
0.020 
-0.064 

0.749 
0.266 
-2.460 
0.154 
0.391 
-1.264 

0.455 
0.791 
0.014* 
0.878 
0.696 
0.207 

0.847 1.181 
0.902            1.109 
0.938 1.066 
0.962 1.039 
0.986 1.014 
0.963 1.038 

     R                                    0.183 
     R square                        0.033 
    Adjusted R square         0.016 
    F-ratio                                1.938(0.000*) 
    Durbin-Watson               1.982 

ตวัแปรตาม คอื การตดัสินใจซื้อรถยนต์มอืสองในจงัหวดัจนัทบุรี 

  
 จากตารางท่ี 4 - 44  เม่ือทดสอบแล้วปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่เกิดปัญหา 
Multicollinearty เน่ืองจาก Tolerance ทุกตวัแปร มีค่าเท่ากบั 0.922 ซ่ึงมากกวา่ 0.1 และค่า VIF ทุก
ตวัแปรมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กัน จึงแสดงค่าสัมประสิทธ์ิ
สหพนัธ์ (R) ระหว่างตัวแปรอิสระ “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด” และตัวแปรตาม “การ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั  0.183  พบวา่ ตวัแปรการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี ทั้งสองมีความสัมพนัธ์กนั มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์  
(R square) เท่ากบั 0.033 พบว่า การเปล่ียนแปลงของ “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดั
จนัทบุรี” ข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดร้อยละ  1.938 ส่วนค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์
เม่ือปรับแลว้ (Adjusted  R  square) เท่ากบั 0.016 ทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า Sig.= 
0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงวา่ มีตวัแปรตน้ ปัจจยัทางการตลาดอยา่งนอ้ย 1 ตวั ท่ี
สามารถท านายการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามกระบวนการตดัสินใจ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย,
ดา้นส่งเสริมทางการตลาด, ดา้นบุคลากร, ดา้นกระบวนการจดัการและดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ดงันั้น 
สามารถแสดงสมการ ไดด้งัน้ี 
 
 Unstandardized  Ŷ  = 4.986 + (0.031 ) X1 + (0.016) X2  + (0.005) X3 + (-0.049) X4 + 
(0.003) X5 + (0.006) X6+(-0.013) X7 
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 Standardized   Ŷ  =  0.097 X1 +(0.040) X2  + (0.014) X3 + (-0.l26) X4 + (0.008) X5 + 
(0.020) X6+(-0.064) X7 
 
 เม่ือ Ŷ  = ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
       X1 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

           X2 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา 

           X3 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

          X4 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาด 

          X5 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร 

          X6 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการจดัการ 
      X7 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ มีตวัแปรอิสระดา้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี
อิทธิพลต่อการพยากรณ์ และส่งผลต่อตวัแปรตาม “การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดั
จนัทบุรี” จ  านวนหน่ึงตวัแปร คือ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และน าตวัแปรดงักล่าว ไปทดสอบ
สมมติฐานอีกคร้ัง โดยใชว้ธีิ Enter multiple  linear  regression  
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4 -45  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
  Unstandardized        Standardized 
Model                         coefficients            coefficients                                    t         p-value   Tolerance VIF 
          B             Std.Eror            Beta   
 ค่าคงท่ี                             5.245           0.090                                58.236      0.000 
ส่งเสริมทางการตลาด       -0.055          0.019            -.141          -2.833        0.005      1.000        1.000    1.066 

       R                                    0.141 
       R square                        0.020 
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      Adjusted R square          0.017 
      F-ratio                             8.025 (0.000*) 
      Durbin-Watson               1.988 

ตวัแปรตาม คอื การตดัสินใจซื้อรถยนต์มอืสองในจงัหวดัจนัทบุรี 

 
 จากตารางท่ี 4-45 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ส่งเสริมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใช้วิธี Enter 
Multiple linear regression analysis เม่ือทอสอบแลว้ ค่าสัมประสิทธ์ิสหพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ 
“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด” กบัตวัแปรตาม “การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี” 
มีค่าเท่ากบั 0.141 มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R  square) เท่ากบั  0.020  หมายความว่า การ
เปล่ียนแปลง “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี ข้ึนอยู่กบั “ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาด” ร้อยละ 8.025 ส่วนค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์  เม่ือปรับแลว้ 
(Adjusted R square) เท่ากบั 0.017 และค่า Durbin-Watson    เท่ากบั   1.988 

 จากการทดสอบ พบวา่ ผลการทดสอบดว้ยสถิติ t-test ดว้ยวธีิการวเิคราะห์ความถดถอยเชิง
พหุ (Multiple linear regression analysis) ค่าคงท่ี เท่ากบั 5.245 หน่วย มีค่า t=58.236 มีค่า  
p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
 สามารถแสดงสมการท านายความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ไดด้งัน้ี 
             Unstandardized  Ŷ  = 5.245+ (-0.055) X4  
 Standardized      Ŷ  =  (-.141 ) X4 
 
 
 เม่ีอ Y = ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
        X4 = ปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
  
 แสดงใหเ้ห็นวา่ มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฏิเสธสมมติฐาน H0 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 จึงสรุปได้
วา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยา่งนอ้ยหน่ึงดา้น ส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 

  สมมติฐานที ่4  การใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
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 สมมติฐานท่ี  4.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 

    H0 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี ไม่แตกต่างกนั 
     H1 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4 -46  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดั
จนัทบุรี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  Unstandardized        Standardized 
Model                 coefficients               coefficients                        t          p-value      Tolerance      VIF 
          B         Std.Eror         Beta   
 ค่าคงท่ี                            4.791          0.144                                33.222        0.000 
การรับรู้ความตอ้งการ     -0.013         0.017            -0.037          -0.736        0.462        0.994           1.006 
การคน้หาขอ้มูล          0.000          0.017             0.001           0.012         0.990        0.998          1.012    
การประเมินทางเลือก      0.054          0.019       0.146          2.912         0.004*       0.983          1.017 

       R                                     0.148 
       R square                         0.022 
      Adjusted R square           0.014 
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      F-ratio                              2.947 (0.000*) 
      Durbin-Watson                1.968 

ตวัแปรตาม คอื การตดัสินใจซื้อรถยนต์มอืสองในจงัหวดัจนัทบุรี 

 
 จากตารางท่ี 4 - 46  เม่ือทดสอบแล้วกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่เกิด
ปัญหา Multicollinearity เน่ืองจาก Tolerance ทุกตวัแปร มีค่าเท่ากบั 0.994 ซ่ึงมากกวา่ 0.1 และค่า 
VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนั จึงแสดงค่าสัมประสิทธ์ิ
สหพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ “กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง” และตวัแปรตาม “การ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี” ซ่ึงมีค่าเท่ากบั  0.148 พบวา่ ตวัแปรการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี ทั้ งสองมีความสัมพนัธ์กัน มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R 
square) เท่ากับ 0.022 พบว่า การเปล่ียนแปลงของ “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดั
จนัทบุรี” ข้ึนอยูก่บักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองร้อยละ  2.947 ส่วนค่าสัมประสิทธ์ิการ
พยากรณ์เม่ือปรับแลว้ (Adjusted  R  square) เท่ากบั 0.014 ทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า 
Sig.= 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงวา่ มีตวัแปรตน้ ปัจจยัทางการตลาดอยา่งนอ้ย 1 
ตวั ท่ีสามารถท านายการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามกระบวนการตดัสินใจ 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ความตอ้งการ, ดา้นการคน้หาขอ้มูลและดา้นการ
ประเมินทางเลือกมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ดงันั้น สามารถแสดงสมการ ไดด้งัน้ี 
 
 Unstandardized  Ŷ  = 4.791 + (-0.013) X1 + (0.000) X2  + (0.054) X3  
      Standardized     Ŷ  =  -0.037 X1 +(0.001) X2  + (0.146) X3 
 
 เม่ีอ Ŷ  = ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
        X1 = ปัจจยัทาการรับรู้ความตอ้งการ 

             X2 = ปัจจยัทางการคน้หาขอ้มูล 

             X3 = ปัจจยัทางการประเมินทางเลือก 

  จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ มีตวัแปรอิสระดา้น กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ท่ีมีอิทธิพลต่อการพยากรณ์ และส่งผลต่อตวัแปรตาม “การ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี” จ านวนหน่ึงตวัแปร คือ ดา้นการประเมินทางเลือก 
และน าตวัแปรดงักล่าว ไปทดสอบสมมติฐานอีกคร้ัง โดยใชว้ธีิ Enter Multiple linear regression  
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ตารางท่ี 4 -47  ผล Multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
  Unstandardized        Standardized 
Model                 coefficients               coefficients                            t          p-value      Tolerance      VIF 
          B             Std.Eror            Beta   
 ค่าคงท่ี                             4.738           0.087                                54.241      0.000 
การประเมินทางเลือก       0.053            0.019            0.143           2.886       0.004              1.000 1.000 

       R                                    0.143 
       R square                        0.020 
      Adjusted R square          0.018 
      F-ratio                             8.329 (0.000*) 
      Durbin-Watson               1.990 

ตวัแปรตาม คอื การตดัสินใจซื้อรถยนต์มอืสองในจงัหวดัจนัทบุรี 

 
  จากตารางท่ี 4-47 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ

สองท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใชว้ิธี Enter multiple linear 
regression analysis เม่ือทดสอบแล้ว ค่าสัมประสิทธ์ิสหพันธ์ (R) ระหว่างตัวแปรอิสระ 
“กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง” กับตวัแปรตาม “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองใน
จงัหวดัจนัทบุรี” มีค่าเท่ากับ 0.143 มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R square) เท่ากับ  0.020 
หมายความว่า การเปล่ียนแปลง “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดัจันทบุรี ข้ึนอยู่กับ 
“กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง” ร้อยละ 8.329 ส่วนค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์  เม่ือปรับ
แลว้ (Adjusted R square ) เท่ากบั 0.018 และค่า Durbin-Watson    เท่ากบั   1.990 

 จากการทดสอบ พบวา่ ผลการทดสอบดว้ยสถิติ t-test ดว้ยวธีิการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Linear Regression Analysis) ค่าคงท่ี เท่ากบั 4.738 หน่วย มีค่า t=54.241 มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
     สามารถแสดงสมการท านายความสัมพนัธ์ระหวา่ง กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ไดด้งัน้ี 
 
             Unstandardized  Ŷ    = 4.738+ 0.053X3  
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 Standardized      Ŷ    =  0.143X3 
 
 เม่ีอ Ŷ  = ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
        X3 = ปัจจยัทางดา้นการประเมินทางเลือก 
 แสดงใหเ้ห็นวา่ มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฏิเสธสมมติฐาน H0 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 จึงสรุปได้
วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองอยา่งนอ้ยหน่ึงดา้น ส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
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ตารางท่ี 4-48 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานที ่              สมมติฐาน          ผลการทดสอบ 
1.1          เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์       ยอมรับ H0 
          มือสองแตกต่างกนั 
1.2          อายท่ีุแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์       ยอมรับ H0 
          มือสองแตกต่างกนั 
1.3          สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือ         ยอมรับ H0 
                      รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
1.4          ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ      ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
1.5          อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์   ยอมรับ H0 
          มือสองแตกต่างกนั 
1.6          รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ      ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.1         ประเภทรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ      ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.2         ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริม           ยอมรับ H0 
          การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.3                 ยีห่อ้รถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ              ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.4                 ยีห่อ้ระกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ        ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.5                ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจ   ยอมรับ H0 
          ซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.6                เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริม ยอมรับ H0 
                      การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.7                ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี     ยอมรับ H0 
                     ส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
           



92 
 

ตารางท่ี 4-48 (ต่อ) 
 
สมมติฐานที ่              สมมติฐาน          ผลการทดสอบ 
2.8                  ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี          ยอมรับ H0 
                      ส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.9                  รู้จกัเตน็ทร์ถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ       ยอมรับ H0 
          ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
2.10                ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี             ยอมรับ H0  
                       ส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
3.1                  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์    ยอมรับ H0 
                       มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
3.2                 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ    ยอมรับ H0 
                       รถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
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บทที ่5 
สรุปผล   อภปิรายผล   และข้อเสนอแนะ 

 
 งานวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งเสริมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัจันทบุรี”  
งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยการส ารวจ (Survey research) 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือผูท่ี้มีความประสงคจ์ะซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 
400 คน โดยมีวตัถุประสงคใ์นการวจิยัดงัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบดว้ยค าถาม
ประเภทเลือกตอบ (Check list) แบบมาตราบญัญติั เรียงล าดบั และมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Likert scale ) เน้ือหาของแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
      ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

      ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

            ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

            ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง  

 

สรุปผลการวจิัย 

   งานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดั

จนัทบุรี” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) มีกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ท่ีมีความ

ประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 400 คน ผูว้ิจยัได้ก าหนดตวัอย่างการใช้

สูตร ทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973, f 725) ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95 เปอร์เซ็นต ์ความคลาดเคล่ือน 

± 5 เปอร์เซ็นต ์โดยสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน คือ Independent simple  t-test, One way ANOVA 

F-test และ Multiple linear regression analysis จากการวิเคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการวิจยัได ้

ดงัน้ี  
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ส่วนที ่1  สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 และเพศชาย จ านวน 166 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41.50 อายุ 31-40 ปี มีมากท่ีสุด จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาอายุ 41-50 ปี 
จ  านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 สถานภาพสมรส มีมากท่ีสุด จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 
82.00 รองลงมาโสด จ านวน  41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส. มีมาก
ท่ีสุด จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.00 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีมากท่ีสุด จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 
รองลงมาอาชีพรับจา้งทัว่ไป จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00  รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 
บาท มีมากท่ีสุด จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00  รองลงมารายไดต่้อเดือน10,001-20,000 บาท 
จ านวน  108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 
 

ส่วนที ่2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

     จากผลการวิ เคราะห์ข้อมูลเ ก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคพบว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทรถกระบะ จ านวน 301 คน 

คิดเป็นร้อยละ 75.30 รองลงมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทรถเก๋ง จ  านวน  92 คน คิดเป็นร้อยละ 

23.00 เลือกซ้ือรถประเภทรถญ่ีปุ่น จ านวน 340  คน คิดเป็นร้อยละ 85.00  รองลงมาเลือกซ้ือรถ

ประเภทรถยุโรป จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ซ่ึงส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตเ์ก๋งยี่ห้อ ฮอนดา้ 

มีมากท่ีสุดจ านวน 124 คน  คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมาเลือกซ้ือรถยนตเ์ก๋งยี่ห้อ โตโยตา้ จ  านวน 

112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 เลือกซ้ือรถยนต์กระบะยี่ห้อ มิตซูบิชิ มากท่ีสุด จ านวน 140 คน คิด

เป็นร้อยละ 35.00 รองลงมา เลือกรถยนตก์ระบะยี่ห้อ นิสสัน จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00  

ซ่ึงมีงบประมาณในการซ้ือรถยนต์มือสอง 200,001 -300,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน  284 คน คิด

เป็นร้อยละ 71.00  รองลงมามีงบประมาณในการซ้ือรถยนตมื์อสอง จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 

17.00 มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือรถยนตมื์อสองเพื่อใชใ้นการเกษตรกรรม จ านวน 152 คน คิดเป็น

ร้อยละ 38.00 รองลงมามีวตัถุประสงคเ์พื่อใชค้วามสะดวกและส่วนตวั  จ  านวน 88 คน คิดเป็นร้อย

ละ 22.00 ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง คือ ครอบครัวมากท่ีสุด จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อย

ละ 52.25 รองลงมาผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสองคือ ตนเอง  จ านวน 124  คน คิดเป็นร้อยละ 

31.00 โดยใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 1-2 เดือน มากท่ีสุด จ านวน  209 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมาใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง 1-2 สัปดาห์ 

จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ส่วนใหญ่รู้จกัเต็นทร์ถยนตมื์อสองจากป้ายโฆษณามากท่ีสุด 

จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมารู้จกัเต็นทร์ถยนต์มือสองจากเต็นทร์ถยนตมื์อสอง 

จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 ส่วนใหญ่ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองจะผอ่นช าระกบัทาง

ธนาคาร มากท่ีสุด จ านวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 รองลงมาลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสอง

เป็นเงินสด จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  

 

ส่วนที ่3 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต

มอืสอง 

   จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์

มือสองทั้ง 7  ดา้น โดยเรียงล าดบัระดบัความคิดเห็นจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นราคา มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ีย 4.73 ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.73 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 ดา้นกระบวนการจดัการ มีค่าเท่ากบั 4.56 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ซ่ึงทุกดา้น

อยู่ในระดบัความส าคญัมากทั้งหมด โดยส่ิงท่ีผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดั

จนัทบุรี ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก ไดแ้ก่  

 ล าดบัท่ี 1 คือ การส่งเสริมทางการขาย เช่น  ส่วนลด ของแถมและอ่ืน ๆ มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองซ่ึงอยูใ่นดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ม่ีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( x =  4.86) 

 ล าดบัท่ี 2 คือ พนกังานขายมีความกระต้ือร้ือร้นในการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

รถยนตมื์อสอง ซ่ึงอยูใ่นดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด ( x =  4.84) 

 ล าดบัท่ี 3 คือ ร้านหรือเตน็ทจ์  าหน่ายอยูใ่กลบ้า้น  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ซ่ึงอยูใ่นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด  ( x  =  4.80) 

 ล าดบัท่ี 4 คือ รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ซ่ึงอยูใ่น

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด  ( x = 4.75) 
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ล าดบัท่ี 5 คือ ราคารถยนตมื์อสอง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ซ่ึงอยูใ่นดา้น

ราคา มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด ( x =  4.70) 

 

ส่วนที ่4 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มอืสอง 

    จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่  การวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

ทั้ง 3 ดา้น โดยเรียงล าดบัมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.71 ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62 และ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.59 โดยส่ิงท่ีผูมี้ความประสงคจ์ะซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ให้ความส าคญัมากท่ีสุด 3 

อนัดบัแรก ไดแ้ก่  

 ล าดบัท่ี 1 คือ รุ่นรถยนตต์ามระยะเวลา ท่ีออกจ าหน่าย  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ

สอง  ซ่ึงอยูใ่นดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ม่ีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ( x  = 4.84) 

 ล าดบัท่ี 2 คือ ส่ือโฆษณา ต่าง ๆ  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ซ่ึงอยูใ่นดา้น

บุคลากร มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด ( x = 4.71) 

 ล าดบัท่ี 3 คือ ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ซ่ึงอยูใ่นดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัมาท่ีสุด ( x = 4.70) 

 

ส่วนที ่5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจัยทีส่่งเสริมการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่1.1   เพศแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
เพศ โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.2 อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 
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 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
อายุโดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 
 สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
สถานภาพ โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
ส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่1.4 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
อาชีพโดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.6 รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
รายไดต่้อเดือน โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2 พฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจัยทีส่่งเสริมการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.1 ประเภทรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
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 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง จ าแนกตาม
ประเภทรถยนตมื์อสอง  โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ ประเภทรถยนตมื์อสอง ท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.2  ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง จ าแนกตาม
ประเภทตน้ก าเนิดรถยนต ์โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test พบวา่ ประเภทตน้ก าเนิดรถยนตท่ี์
แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.3  ยีห่อ้รถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
ยี่ห้อรถเก๋งโดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ ยี่ห้อรถเก๋งท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
ส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.4  ยีห่อ้รถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
ยี่ห้อรถกระบะโดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่ ยี่ห้อรถกระบะท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.5  ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือรถยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม 
ระดบัราคารถยนต์โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่  ระดบัราคารถยนตท่ี์แตกต่างกนั
ส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.6  เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริม
การซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
เหตุผลในการซ้ือรถยนตมื์อสองโดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่  เหตุผลในการซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.7  ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
ส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 



99 
 

 

 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง จ าแนกตามผู ้
มีส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่  ผูมี้ส่วนร่วมใน
การซ้ือรถยนต์มือสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองไม่
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2.8 ระยะเวลาในการซ้ือรถยนต์มือสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
ส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
ระยะเวลาในการซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่  ระยะเวลาในการ
ซ้ือรถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานที่ 2.9 รู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการซ้ือ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
รู้จกัเตน๊ทร์ถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติ One - way ANOVA F-test พบวา่  รู้จกัเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง ท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2.10 ลักษณะในการซ้ือรถยนต์มือสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ี
ส่งเสริมการซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง จ าแนกตาม
ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติ Independent Sample t-test พบวา่  ลกัษณะในการซ้ือ
รถยนตมื์อสอง ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 3 การให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง  ในจังหวดัจันทบุรี 
 สมมติฐานที ่3.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อ
สองในจงัหวดัจนัทบุรี 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใชส้ถิติ Multiple linear regression พบวา่  ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี  
 สมมติฐานที่ 4  การให้ความส าคัญต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวดัจันทบุรี 
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 สมมติฐานที่ 4.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใช้สถิติ Multiple linear regression พบว่า
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดั
จนัทบุรี 
 

อภิปรายผลจากการวจิัย 
 จากผลการวิจัยท่ีได้ท าการทดสอบสมมติฐานในงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งเสริมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี”  สามารถอภิปรายผลการวิจยัโดยอา้งอิงจากงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 
 จากผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัจันทบุรี 
จ  าแนกตามเพศ อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดมี้ระดบัการตดัสินใจการเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสองไม่แตกต่างกนัเน่ืองจากรถยนต์ถือเป็นสินทรัพยท่ี์มีราคาสูง การจะตดัสินใจซ้ือนั้น
ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลเป็นหลกั แต่ตอ้งข้ึนอยูก่บั การตดัสินใจอีกหลายอยา่ง โดยเฉพาะ
ด้านการเงิน รายได้ต่อเดือน หรือแมแ้ต่เง่ือนไขของสถาบนัการเงินซ่ึงแตกต่างกนัในแต่ละแห่ง 
ผูบ้ริโภคท่ีมีความพร้อมท่ีจะซ้ือรถยนต์มือสองส่วนใหญ่จะมองปัจจยัในการซ้ือรถยนต์มือสองท่ี
เหมือนกนั คือให้ความส าคญักับ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และราคา ถึงแมว้่าผูบ้ริโภคจะมีเพศ อาย ุ 
สถานภาพ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของธญัพร  ตั้งสถาพร (2554) ไดศึ้กษา “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือรถยนต์
นั่งประเภทซิตต้ีคาร์ ในจังหวดัเชียงใหม่” พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ประเภทซิตต้ีไม่แตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของคณิน  ถูกมี (2550) ได้
ศึกษา “การตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ใหม่ของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัจนัทบุรี” พบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ใหม่ไม่แตกต่างกนั แต่ในทาง
ตรงกนัขา้มกบังานวิจยัของพรรณนุช  นาขวา (2552) ไดศึ้กษา “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตข์นาดเล็กของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีเพศ สถานภาพ อาย ุ
รายไดแ้ตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ขนาดเล็กไม่แตกต่างกนั  ส่วนลูกคา้ท่ีมี
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อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์นาดเล็กท่ีแตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานที ่2 พฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 
 จากผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ใน
จงัหวดัจนัทบุรี  จ  าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า ประเภทรถยนต์มือสอง   ตน้ก าเนิดของ
รถยนต์มือสอง ยี่ห้อรถเก๋งมือสอง   ยี่ห้อรถกระบะมือสอง  ราคารถยนตมื์อสอง  วตัถุประสงค์ใน
การซ้ือรถยนตมื์อสอง  ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง  ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสอง รู้จกัเต็นทร์ถยนตมื์อสอง ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสอง แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีไม่เหมือนกนัในแต่ละคน แต่มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่ีเหมือนกนัคือ ให้
ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นส่งเสริมทางการ
ตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการจดัการ และด้านส่ิงแวดล้อม ดงันั้นถึงแมว้่าผูบ้ริโภคจะมี
พฤติกรรมซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั จึงมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรอยบุญ  เลาหะวิไลย (2553) ไดศึ้กษา “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี” พบวา่พฤติกรรมของผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีไม่แตกต่างกนั แต่ในทางตรงกนัขา้มกบังานวิจยัของกฤษณ
ลกัษณ์  พูนสวสัด์ิ (2550) ได้ศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่เล็ก
ส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร”  พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่เล็กส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที ่3 การให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอทิธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง  ในจังหวดัจันทบุรี 
 จากผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง  ในจงัหวดัจนัทบุรี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการจดัการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีอิทธิพลกบั
การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง เรียงล าดบัความเห็นจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นราคา มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ีย 4.73 ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.73 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.64 ดา้นกระบวนการจดัการ มีค่าเท่ากบั 4.56 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ซ่ึงทุกดา้น
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อยู่ในระดบัความส าคญัมากทั้งหมด และส่ิงท่ีผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสองในจงัหวดั
จนัทบุรี ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
  1. การส่งเสริมทางการขาย เช่น  ส่วนลด ของแถมและอ่ืน ๆ  

  2.พนกังานขายมีความกระต้ือร้ือร้นในการใหบ้ริการ  

  3. ร้านหรือเตน็ทจ์  าหน่ายอยูใ่กลบ้า้น   

  4. รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม 

  5. ราคารถยนตมื์อสอง   

 โดยปกติแล้วการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน นั้นเป็นส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการรถยนตมื์อสองสามารถควบคุมได ้ทั้ง 7 ดา้น โดยอยู่ในกระบวนการบริหารจดัการ
ของผูป้ระกอบการรถยนตมื์อสองโดยส่ิงส าคญัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการซ้ือรถยนตมื์อสอง
อยู่ในดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย บุคลากรและผลิตภณัฑ์ มีรายละเอียด ดงัน้ี คุณภาพของ
รถยนต์มือสอง ความปลอดภยัของเคร่ืองยนต์  รูปลกัษณ์ภายนอกสวยงาม ดงันั้นผูป้ระกอบการ
รถยนต์มือสองควรให้ความส าคญักบัรายละเอียดท่ีกล่าวมาในขา้งต้นเพื่อท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างตรงเป้าหมายท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของวาริน  โชติก าธร 
(2552) ได้ศึกษา “การวิเคราะห์อ านาจการตลาดและประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ กรณีศึกษา
อุตสาหกรรมรถยนต์นัง่ในประเทศ”  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการจดัการ และส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ มีอิทธิพลในการซ้ือรถยนต์ระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภิญญารัตน์  มงัคละ 
(2549) ไดศึ้กษา “ลกัษณะรถยนตท่ี์มีผลต่อการเลือกซ้ือของผูป้ระกอบการและขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการ
ประกอบธุรกิจขายรถยนต์มือสองในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัแพร่” พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ
ปัจจยัการบริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก แต่ในทางตรงขา้มกบังานวิจยัของสุดสายใจ  
พุธวฒันา (2550) ได้ศึกษา “ปัจจยัท่ีก าหนดความตอ้งการในการซ้ือรถยนต์นัง่ขนาดเล็ก  ในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบวา่ ประชาชนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาและดา้นส่งเสริมทางการตลาด
ในระดบัมากท่ีสุด 
 สมมติฐานที ่4  การให้ความส าคัญต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองมีอทิธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวดัจันทบุรี 
 จากผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล และดา้นการประเมินทางเลือก มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง เรียงล าดบัระดบั
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ความคิดเห็นจากมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด ไดด้งัน้ี ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.84 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.71 และ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.70 ซ่ึง
ทุกด้านอยู่ในระดบัความส าคญัมากทั้งหมด และส่ิงท่ีผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถยนต์มือสองใน
จงัหวดัจนัทบุรี ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
 1.รุ่นรถยนต ์ตามระยะเวลาท่ีออกจ าหน่าย  
 2. ส่ือโฆษณา ต่าง ๆ  
 3. ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์
 จากการวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง มีความส าคญัในการส่ือสาร
ทางการรับรู้  เพื่อทราบข้อมูลให้ผูบ้ริโภคเกิดความเข้าใจมากข้ึน เพิ่มความต้องการในการซ้ือ
รถยนตมื์อสอง โดยมีการประเมินทางเลือกท่ีตรงเป้าหมายท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุวชัร์  
ศุภกาญจน์เดชา (2550) ไดศึ้กษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก” พบวา่ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีประสิทธิภาพทางดา้นการรับรู้ความตอ้งการเป็นส่วนส าคญัมากท่ีสุด 
  

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดั

จนัทบุรี มีส่วนประกอบดงัต่อไปน้ี 

 1. ดา้นของพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนต์มือสองประเภทรถกระบะ โดยประเภทรถญ่ีปุ่นยี่ห้อ มิตซูบิชิ  มี

งบประมาณในการซ้ือรถยนตมื์อสอง 20,001-30,000 บาท วตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถยนตมื์อสอง

เพื่อใชใ้นการเกษตรกรรม ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง คือ ครอบครัว ใชร้ะยะเวลาในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 1-2 เดือน ส่วนใหญ่รู้จกัเต็นทร์ถยนตมื์อสองจากป้ายโฆษณา และ

ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองจะผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 

 จากรายละเอียดขา้งตน้ท าให้ผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองทราบถึงพฤติกรรมและความ

ต้องการของผูบ้ริโภคในจังหวดัจันทบุรี ดังนั้นผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองควรวางแผนตาม

พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี เพื่อจะใหผู้ป้ระกอบการรถยนตมื์อสอง

สามารถขายรถยนตไ์ดแ้ละท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บการตอบสนองท่ีตรงจุดมากท่ีสุด 

 2. ดา้นของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี  พบวา่ 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ด้านบุคลากร มากท่ีสุด ซ่ึง
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รายละเอียดของความตอ้งการดงัน้ี ร้านหรือเต็นท์รถยนต์มือสองมีความน่าเช่ือถือ อยู่ใกล้แหล่ง
ชุมชน (ถนน ไฟฟ้า เป็นตน้) รวมถึงมีรถเพียงพอท่ีจะจ าหน่าย และการให้บริการในด้านขอ้มูล
เก่ียวกบัรถยนตมื์อสอง ท่ีส าคญัคือ ราคาของรถยนตมื์อสองใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภค 
 จากรายละเอียดขา้งตน้ท าให้ผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี   ดงันั้นผูป้ระกอบการรถยนตมื์อสองควรจะ
บริหารจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายเต๊นท์รถยนต์มือสอง และควบคุมและใส่ใจในการบริการ 
รวมถึงการตั้งราคา เพื่อท าใหไ้ดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจงัหวดั

จนัทบุรี มีส่วนประกอบดงัต่อไปน้ี 

 1. ดา้นของพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนต์มือสองประเภทรถกระบะ โดยประเภทรถญ่ีปุ่นยี่ห้อ มิตซูบิชิ  มี

งบประมาณในการซ้ือรถยนตมื์อสอง 20,001-30,000 บาท วตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถยนตมื์อสอง

เพื่อใชใ้นการเกษตรกรรม ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง คือ ครอบครัว ใชร้ะยะเวลาในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 1-2 เดือน ส่วนใหญ่รู้จกัเต็นทร์ถยนตมื์อสองจากป้ายโฆษณา และ

ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองจะผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 

 จากรายละเอียดขา้งตน้ท าให้ผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองทราบถึงพฤติกรรมและความ

ต้องการของผูบ้ริโภคในจังหวดัจันทบุรี ดังนั้นผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองควรวางแผนตาม

พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี เพื่อจะใหผู้ป้ระกอบการรถยนตมื์อสอง

สามารถขายรถยนตไ์ดแ้ละท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บการตอบสนองท่ีตรงจุดมากท่ีสุด 

 2. ดา้นของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี  พบวา่ 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ด้านบุคลากร มากท่ีสุด ซ่ึง
รายละเอียดของความตอ้งการดงัน้ี ร้านหรือเต็นท์รถยนต์มือสองมีความน่าเช่ือถือ อยู่ใกล้แหล่ง
ชุมชน (ถนน ไฟฟ้า เป็นตน้) รวมถึงมีรถเพียงพอท่ีจะจ าหน่าย และการให้บริการในด้านขอ้มูล
เก่ียวกบัรถยนตมื์อสอง ท่ีส าคญัคือ ราคาของรถยนตมื์อสองใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภค 
 จากรายละเอียดขา้งตน้ท าให้ผูป้ระกอบการรถยนต์มือสองทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี   ดงันั้นผูป้ระกอบการรถยนตมื์อสองควรจะ
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แบบสอบถาม 
เร่ือง : ปัจจัยทีส่่งเสริมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวดัจันทบุรี 

ค าช้ีแจง : แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวจิยัเพื่อการศึกษาระดบัปริญญาโท หลกัสูตร

บริหารธุรกิจบณัฑิต ส าหรับผูบ้ริหารระดบัตน้ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา จึงใคร่ขอ

ความอนุเคราะห์จากท่านในการท าแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามน้ี ประกอบดว้ย 5 ส่วนต่อไปน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 

 ส่วนท่ี 4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

 ส่วนท่ี 5 การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 

กรุณาตอบแบบสอบถามใหค้รบถว้นสมบูรณ์ โดยการเติมเคร่ืองหมาย    ลงใน        ท่ีก าหนด

ไว ้ โดยเลือกค าตอบให้ตรงกบัความคิดเห็นท่านมากท่ีสุด 

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

  1.          ชาย     2.         หญิง 

2. อาย ุ

  1.           นอ้ยกวา่ 21 ปี    2.          21-30 ปี 

  3.           31-40 ปี     4.          41-50ปี 

  5.           51-60 ปี     6.          มากกวา่ 60 ปี 

3. สถานภาพ 

  1.        โสด                      2.         สมรส        3.         หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
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4. ระดบัการศึกษา 

   1.        ประถมศึกษา             2.          มธัยมตอนตน้ 

  3.         มธัยมตอนปลาย/ ปวช.            4.           อนุปริญญา/ ปวส. 

  5.         ปริญญาตรีข้ึนไป 

5. อาชีพ 

  1.        ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ             2.          เกษตรกร 

  3.         พนกังานบริษทัเอกชน             4.           ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 

  5.         รับจา้งทัว่ไป                           6.            อ่ืน ๆ............... 

6. รายไดต่้อเดือน 

  1.        นอ้ยกวา่ 10,000 บาท              2.          10,001-20,0000 บาท 

  3.         20,001-30,000 บาท              4.           30,001-40,000 บาท 

  5.         สูงกวา่ 40,000 บาท     

 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

7. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทใดมากท่ีสุด 

1.        รถเก๋ง                 2.          รถกระบะ           3.         อ่ืนๆ…….. 

8. ท่านจะตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองจากประเทศตน้ก าเนิดไหนมากท่ีสุด(กรุณาตอบเพียงขอ้

เดียว) 

1.        รถญ่ีปุ่น                  2.          รถยโุรป 

9. ยีห่อ้รถเก๋งท่ีท่านคาดหวงัในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง (กรุณาตอบเพียงขอ้เดียว) 

 1.        TOYOTA (โตโยตา้)   2.          HONDA (ฮอนดา้)    

       3.         MITSUBISHI (มิตซูบิชิ)                4.           MAZDA (มาสดา้)  

 5.         NISSAN (นิสสัน)                       6.            อ่ืน ๆ…….  
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10. ยีห่อ้รถกระบะท่ีท่านคาดหวงัในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง (กรุณาตอบเพียงขอ้เดียว) 

 1.        TOYOTA (โตโยตา้)   2.          FORD (ฟอร์ด)  

       3.         MAZDA (มาสดา้)                4.           NISSAN (นิสสัน)         

 5.         MITSUBISHI (มิตซูบิชิ)                6.            อ่ืน ๆ…….. 
11. ระดบัราคารถยนตท่ี์ท่านคาดหวงัในการเลือกรถยนตมื์อสอง(กรุณาตอบเพียงขอ้เดียว) 
  1.        นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   2.          10,001-20,0000 บาท 

  3.         20,001-30,000 บาท   4.           30,001-40,000 บาท 

  5.         สูงกวา่ 40,000 บาท 

12. ท่านซ้ือรถยนตมื์อสองเพราะเหตุใด มากท่ีสุด 

  1.        ความสะดวก    2.           ใชส่้วนตวั 

  3.         ใชใ้นการเกษตรกรรม                4.           ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 

  5.         ราคาถูก                  6.            อ่ืน ๆ......... 

13. ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือรถยนตมื์อสอง 

  1.         ตนเอง     2.        ครอบครัว 

  3.         แฟน/ เพื่อน    4.         อ่ืน ๆ........... 

14. ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของท่าน (หลงัจากศึกษาขอ้มูลเพียงพอแลว้) 

  1.        1-2สัปดาห์                          2.         1-2เดือน                      3.         3 เดือน ข้ึนไป 

15. ท่านรู้จกัเตน็ทร์ถยนตมื์อสองในเขตอ าเภอเมืองท่าชา้ง จงัหวดัจนัทบุรีจากแหล่งใด 

  1.        ป้ายโฆษณา    2.          นิตยสาร 

  3.         เตน็ทร์ถยนตมื์อสอง                4.           Website 

  5.         ค  าแนะน าจากคนรู้จกั                             6.           อ่ืน ๆ........... 

16. ลกัษณะในการซ้ือรถยนตมื์อสองของท่าน 

  1.         เงินสด     2.          ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 

 



 

127 
 

 
 

 

ส่วนที ่3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองในเขตเทศบาลเมืองท่าช้าง จังหวดั

จันทบุรี 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง 

       ระดบัความส าคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

ด้านผลติภัณฑ์ 
17. ยีห่อ้รถยนตท่ี์มีช่ือเสียงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

18. รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

19. สมรรถนะของรถยนตมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

ด้านราคา 
20. ราคารถยนตมื์อสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

21. ช าระเงินดาวน์ต ่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

22. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระต ่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั
ใด 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
23. ร้านหรือเต๊นท์รถจ าหน่ายน่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

24. ร้านหรือเต๊นทจ์  าหน่ายอยูใ่กลบ้า้น  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

25. ปริมาณรถยนต์มือสองหรือเต๊นท์รถจ าหน่ายในร้านมีมากเพียงพอ
ต่อการเลือกซ้ือ  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
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ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

       ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

26. โฆษณาผา่นส่ือ เช่น  ป้ายโฆษณา  วทิย ุ เป็นตน้  มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

     

27. การส่งเสริมทางการขาย เช่น ส่วนลด ของแถมและอ่ืนๆ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

28. การรับประกนัคุณภาพรถยนต์มือสอง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

ด้านบุคลากร 
29. พนกังานขายมีความเต็มใจในการให้บริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     

30. พนักงานขายมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

31. พนกังานมีความรู้ในดา้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตมื์อสอง มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

ด้านกระบวนการจัดการ 
32. รถยนตมื์อสองต่อทะเบียนเสร็จ(พร้อมขาย) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     

33. มีบริการจดัไฟแนนซ์(ผอ่นดาวน์) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
34.สภาพแวดลอ้มดา้นสถานท่ีของโชวรู์มหรือเต๊นทร์ถยนตมื์อสอง มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด  

     

35.ท าเลท่ีตั้งของเตน๊ทร์ถยนตมื์อสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      
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ส่วนที ่4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

       ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

ด้านการรับรู้ความต้องการ 
36. ความตอ้งการ อยากไดร้ถยนตมื์อสองคนัใหม่ เน่ืองจากเป็นความชอบ
ส่วนตวั     มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     

37. ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      
38. ซ้ือรถยนตใ์ห้เหมาะสมกบัสภาพการใชง้าน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     

ด้านการค้นหาข้อมูล 
39. มีผูแ้นะน าใหล้องใช ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      
40. ส่ือโฆษณา ต่าง ๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด      
41. ประสบการณ์การใช้รถยนตมื์อสอง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบั
ใด 

     

ด้านการประเมินทางเลือก 
42.ยี่ห้อรถยนต์หรือตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

43.รุ่นรถยนต์ ตามระยะเวลาท่ีออกจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     

44.ประเภทของรถยนต ์เช่น รถกระบะ, รถเก๋ง 7ท่ีนัง่ เป็นตน้  มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
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ส่วนที ่5 การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

       ระดบัความคดิเห็น 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

45.ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองอยูใ่นระดบัใด      
 

  

 

ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูง 

                   นางสาวจตุพร  เกตจินดา 

                                                                                       นิสิตปริญญาโท  หลกัสูตรมหาบณัฑิต 

                                 สาขาบริหารธุรกิจบณัฑิต 

                                                                                      วทิยาลยัพาณิชยศ์าสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
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ภาคผนวก  ข 
แบบทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา  IOC ของแบบสอบถาม (วจิยัเชิงปริมาณ) 
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แบบทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนือ้หา IOC ของแบบสอบถาม (วจัิยเชิงปริมาณ) 
ช่ือเร่ืองงานนิพนธ์     ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
ช่ือผู้วจัิย             จตุพร  เกตจินดา              
รหัสประจ าตัว       56710221 
นิสิตหลกัสูตร              สาขาบริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร (Y-mba รุ่น 28 จนัทบุรี) 
หมายเลขโทรศัพท์       085-2822252 
Email         ma_gari_ta@hotmail.com 
อาจารย์ทีป่รึกษา           ดร. ทกัษญา  สง่าโยธิน 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 

แบบสอบถามนีส้ามารถใช้เป็น 
เคร่ืองมอืในการวจิยั (วจิยัเชิงปริมาณ) 
 ได ้

 ได ้ แต่ตอ้งปรับปรุง

บางส่วน 

 ไม่ไดท้ั้งฉบบั 

ลงช่ือ
............................................................           
ผูเ้ช่ียวชาญ/ ผูท้รงคุณวฒิุ 

………………./…..…………./
…………… 
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ข้อมูลเบือ้งต้น 
1. วตัถุประสงค์     

  1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในจงัหวดั
จนัทบุรี 

  2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองใน
จงัหวดัจนัทบุรี 

  3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี 
2. สมมติฐาน 
    1.  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีผลต่อถึงการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

   2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง
ต่างกนั     

   3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง  
   4.กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การคน้หา

ขอ้มูลและการประเมินทางเลือกมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสอง 
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3. กรอบแนวคิด ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษา ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี โดยมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

                                                                                     ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 

4. ค านิยามศัพท์ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.เพศ 
2.อาย ุ
3.สถานภาพ 
4.ระดบัการศึกษา 
5.อาชีพ 
6.รายได ้
(รอยบุญ  เลาหะวไิลย, 2553) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
1.ผลิตภณัฑ ์
2.ราคา 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.การส่งเสริมการขาย 
5.บุคคล 
6.กายภาพและการน าเสนอ 
7.กระบวนการ 
(ฟิลลิป  คอ็ตเล่อร์, 2556) 
 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสอง 
1.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
2.เพราะเหตุใดผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
3.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
4.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
5.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
6.ผูบ้ริโภคซ้ือยา่งไร 
(ชชูยั  สมิทธิไกร, 2554) การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของ  

ประชาชนในจังหวดัจันทบุรี 
 
             (ชูชยั  สมิทธิไกร, 2554)  
 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 
1.การรับรู้ความตอ้งการ 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินทางเลือก 
(รจนา  อชัชะกิจ , 2552) 

ตวัแปรต้น 
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 4. นิยามศัพท์ 
  ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตอ าเภอเมืองจนัทบุรี ซ่ึงอาจจะเป็นผูท่ี้ใชร้ถยนตมื์อสอง 

หรือผูท่ี้สนใจรถยนตมื์อสอง 
  ส่วนประสมทางการตลาด7P’s หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนกัการตลาดใชต้อบสนอง

ความพึงพอใจ ประกอบดว้ย 1. ผลิตภณัฑ ์2. ราคา 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4. การส่งเสริม 5. บุคคล 
6. กายภาพและการน าเสนอ 7.  

กระบวนการ 
ผลติภัณฑ์ หมายถึง คุณลกัษณะและคุณสมบติัของรถยนตมื์อสอง 

 ราคา หมายถึง มูลค่าของรถยนต์มือสอง ค่าอะไหล่ ค่าซ่อม ค่าบ ารุงรักษาและมูลค่าในการ
ขายรถยนต ์
  ช่องทางจัดจ าหน่าย  หมายถึง สถานท่ีหรือท าเลท่ีตั้งของรถยนตมื์อสอง การตกแต่งสถานท่ี 
ตลอดจนการดูแลรักษาความสะอาดของสถานท่ี 
   การส่งเสริมทางการตลาดและการขาย หมายถึง วธีิการท่ีจะท าใหส้ามารถขายรถยนตมื์อสอง
ได ้โดยท าการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนมีการใหบ้ริการเพื่อสนบัสนุนการขายรถยนตมื์อสอง 
   รถยนต์มือสอง หมายถึง รถยนตท่ี์ผา่นการใชง้านแลว้ และเจา้ของรถยนต์ไดน้ ามาจ าหน่าย
ใหก้บัผูจ้  าหน่ายรถมือสอง หรือเตน็ทร์ถ 
   เต็นท์รถยนต์มือสอง หมายถึง สถานประกอบขายรถยนตมื์อสองในเขตเทศบาลเมืองท่าชา้ง 
จนัทบุรี ใหก้บัลูกคา้ทัว่ไป 
   การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินของลูกคา้ท่ีซ้ือรถยนตมื์อสองเพื่อสนองความ
ตอ้งการ  
   ตระหนักถึงความต้องการ หมายถึง จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดจากการท่ี
บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีปารถนาตอ้งการจะซ้ือ 
  การรับรู้ความต้องการ หมายถึง  การท่ีถูกใจในส่ิงของส่ิงนั้น ความพอใจ และความชอบใจ 
ซ่ึงน ามาในส่ิงท่ีตอ้งการ 
  การค้นหาข้อมูล หมายถึง  การคน้หาขอ้มูลจากแหล่งท่ีมาเช่น หนงัสือ นิตยสาร ป้ายโฆษณา 
ใบปลิว ใบประกาศ หรือทางอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
   การประเมินทางเลือก หมายถึง การพิจารณาเปรียบเทียบระหว่างมาตรฐานกบัสเปค ราคา 
ช่ือเสียงของรถยนตแ์ต่ละชนิดท่ีตอ้งการ 
   รถเก๋ง หมายถึง รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล ส าหรับโดยสาร 
   รถกระบะ หมายถึง รถยนตบ์รรทุก ขนาด 1 ตนั มีกระบะทา้ยส าหรับบรรทุกส่ิงของ 
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  ประเทศต้นก าเนิด หมายถึง ประเทศท่ีเป็นท่ีตั้งของบริษทัแม่ โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 แหล่ง 
ดงัน้ี  
  1. รถญ่ีปุ่น หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศญ่ีปุ่น ไดแ้ก่  TOYOTA (โตโยตา้) 
,HONDA (ฮอนดา้), MITSUBISHI (มิตซูบิชิ), MAZDA (มาสดา้), NISSAN (นิสสัน) 
, ISUZU (อิซูซุ), SUZUKI (ซูซูกิ), DIHATSU (ไดฮสัซุ) 
  2.รถเกาหลี หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยู่ท่ีประเทศเกาหลี ไดแ้ก่ DAEWOO (แดวู), 
HYUNDAI (ฮุนได), KIA (เกียร์)  
  3. รถยโุรป หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศในทวีปยุโรป ไดแ้ก่ BENZ (เบนซ์) 
, BMV (บีเอ็มดบัเบิลย)ู, VOLVO (วอลโว)่, PEUGEOT (เปอร์โย), CITROEN   VOLK (โวค), FIAT 
(เฟียส), ROVER (โรเวอร์), OPEL (โอเปิล), AUDI (ออดิ), SEAT SAAD (แซป) 
  4. รถอเมริกา หมายถึง รถยนตท่ี์มีบริษทัแม่ตั้งอยูท่ี่ประเทศอเมริกา ไดแ้ก่ FORD (ฟอร์ด) , 
CHRYSER HOLDEN (โฮลเดน) 
  ไฟแนนซ์ หมายถึง บริษทัหรือบุคคลท่ีท าธุรกิจให้กูย้ืมเงินในการซ้ือสินคา้และบริการหรือ
การลงทุน 
  เงินดาวน์ หมายถึง เงินส่วนแรกท่ีผูซ้ื้อจะตอ้งช าระให้กบัผูจ้  าหน่ายหรือเงินส่วนท่ีตอ้งช าระ
เพิ่มหลงัจากการประเมินราคารถจากการจดัไฟแนนซ์แลว้ 
  ดอกเบีย้ หมายถึง อตัราดอกเบ้ียท่ีบริษทัจดัไฟแนนซ์คิดกบัผูซ้ื้อในการตกลงซ้ือรถยนตด์ว้ย
การผอ่นช าระ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน          หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งให้ตรงกบัขอ้มูลของท่าน
ตามความเป็นจริงและกรุณาตอบใหค้รบทุกขอ้ 
 

ค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 

ดร
.ส
รศั

กด
ิ์  ข
าว
เห
ลอื

ง 

ดร
.ศ
รัณ

ยา
  เล

ศิพ
ุทธ

รัก
ษ์ 

ดร
.สุ
ทธิ

ชัย
พง

ษ์ 
 วล

ญัช์
อา
รย
ะ 

1. เพศ  
(   )  ชาย 
(   )  หญิง 

1 1 1 3 3 

2. อาย ุ   
(   )  นอ้ยกวา่ 21 ปี    
(   )  21 ปี – 30 ปี  
(   )  31 ปี – 40 ปี 
(   )  41 ปี – 50 ปี  
(   )  51-60 
(   ) 60 ปีข้ึนไป 

1 1 1 3 1 

3. สถานภาพ 
(   ) โสด 
(   )  สมรส 
(   )  หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

1 1 1 3 1 

 
 

 
 
 



 

138 
 

 
 

ค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 
ดร

.ส
รศั

กด
ิ์  ข
าว
เห
ลอื

ง 

ดร
.ศ
รัณ

ยา
  เล

ศิพ
ุทธ

รัก
ษ์ 

ดร
.สุ
ทธิ

ชัย
พง

ษ์ 
 วล

ญัช์
อา
รย
ะ 

4. ระดบัการศึกษา 
(   ) ประถมศึกษา 
(   ) มธัยมตน้ 
(  )  มธัยมตอนปลาย/ ปวช.  
(   )  อนุปริญญา/ ปวส.  
(   )  ปริญญาตรีข้ึนไป 

1 1 1 3 1 

5. เพศ  
(   )  ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 
(   )  เกษตรกร 
(   )  พนกังานบริษทัเอกชน 
(   )  ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 
(   )  รับจา้งทัว่ไป 
(   )  อ่ืน ๆ ระบุ 

1 1 1 3 1 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(   )  ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
(   )  10,001 - 20,000 บาท 
(   )  20,001 -30,000 บาท 
(   )  30,001 - 40,000 บาท 
(   )  สูงกวา่ 40,000 บาท  

1 1 1 3 1 
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ค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 

ดร
.ส
รศั

กด
ิ์  ข
าว

เห
ลอื

ง 

ดร
.ศ
รัณ

ยา
  เล

ศิพ
ุทธ

รัก
ษ์ 

ดร
.สุ
ทธิ

ชัย
พง

ษ์ 
 

วล
ญัช์

อา
รย
ะ 

10. ยีห่อ้รถกระบะท่ีท่านคาดหวงั
ในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
(กรุณาตอบเพียงขอ้เดียว)  
(   )  TOYOTA (โตโยตา้) 
(   )  FORD (ฟอร์ด)  
(   )  MAZDA (มาสดา้) 
(    )  NISSAN (นิสสัน)        
(    )  MITSUBISHI (มิตซูบิชิ) 
(    )  อ่ืน ๆโปรดระบุ..(รถยโุรป) 

1 1 1 3 1 

11. ระดบัราคารถยนตท่ี์ท่าน
คาดหวงัในการเลือกรถยนตมื์อ
สอง(กรุณาตอบเพียงขอ้เดียว) 
(   )  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 
(   )  100,001-200,000 บาท 
(   )  200,001-300,000 บาท 
(    )  300,001-400,000 บาท        
(    )  สูงกวา่ 400,000 บาท 

1 1 1 3 1 

12. ท่านซ้ือรถยนตมื์อสองเพราะ
เหตุใด มากท่ีสุด 
(    )  ความสะดวก  
(    )  เกษตรกร  
(    )  ใชใ้นการเกษตรกรรม 
(    )  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
(    )  ราคาถูก 
(    )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............. 

1 1 1 3 1 
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ค าถาม 

ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 
ดร

.ส
รศั

กด
ิ์  ข
าว
เห
ลอื

ง 

ดร
.ศ
รัณ

ยา
  เล

ศิพ
ุทธ

รัก
ษ์ 

ดร
.สุ
ทธิ

ชัย
พง

ษ์ 
 วล

ญัช์
อา
รย
ะ 

13. ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการซ้ือรถยนต์
มือสอง 
(   )  ตนเอง 
(   )  ครอบครัว 
(   )  แฟน/ เพื่อน 
(   )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................... 

1 1 1 3 1 

14.ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองของท่าน (หลงัจาก
ศึกษาขอ้มูลเพียงพอแลว้) 
(   )  1-2 สปัดาห์                           
(   )  1-2 เดือน   
(   )  3  เดือน ข้ึนไป 

1 1 1 3 1 

15. ท่านรู้จกัเตน็ทร์ถยนตมื์อสองใน
เขตอ าเภอเมืองท่าชา้ง จงัหวดั
จนัทบุรีจากแหล่งใด 
(   )  ป้ายโฆษณา 
(   )  นิตยสาร 
(   )  เตน็ทร์ถยนตมื์อสอง   
(   )  Website 
(   )  ค าแนะน าจากคนท่ีรู้จกั  
(   )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................... 

1 1 1 3 1 

16. ลกัษณะการซ้ือรถยนตมื์อสอง
ของท่าน 
(   )  เงินสด 
(   )  ผอ่นช าระกบัทางธนาคาร 

1 1 1 3 1 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัจันทบุรี 

 โปรดท าเคร่ืองหมาย   เพื่อเลือก ระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดหลงัจากท่ีอ่านขอ้ค าถามแต่ละขอ้แลว้ โดยในแต่ละขอ้มีเพียงค าตอบเดียว โปรดอ่านและท าให้
ครบถว้นทุกขอ้ 

 

ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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5 4 3 2 1 

ด้านผลติภณัฑ์ 
17. ยีห่อ้รถยนตท่ี์มีช่ือเสียงมีผลตอ่
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

18. รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงามมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

19. สมรรถนะของรถยนต์มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านราคา 
20. ราคารถยนตมื์อสอง มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

21. ช าระเงินดาวน์ต ่า มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

22. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระต ่า 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
23. ร้านหรือเต๊นท์รถจ าหน่าย
น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัจันทบุรี 

 โปรดท าเคร่ืองหมาย   เพื่อเลือก ระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดหลงัจากท่ีอ่านขอ้ค าถามแต่ละขอ้แลว้ โดยในแต่ละขอ้มีเพียงค าตอบเดียว โปรดอ่านและท าให้
ครบถว้นทุกขอ้ 

ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 
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ด้านผลติภณัฑ์ 
17. ยีห่อ้รถยนตท่ี์มีช่ือเสียงมีผลตอ่
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

18. รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีสวยงามมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

19. สมรรถนะของรถยนต์มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านราคา 
20. ราคารถยนตมื์อสอง มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

21. ช าระเงินดาวน์ต ่า มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

22. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระต ่า 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
23. ร้านหรือเต๊นท์รถจ าหน่าย
น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 
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ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 
มา
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5 4 3 2 1 

24. ร้านหรือเตน๊ทจ์ าหน่ายอยูใ่กล้
บา้น  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

25. ปริมาณรถยนตมื์อสองหรือเตน๊ท์
รถจ าหน่ายในร้านมีมากเพียงพอต่อ
การเลือกซ้ือ  มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
26. โฆษณาผา่นส่ือ เช่น  ป้ายโฆษณา  
วิทยุ  เป็นตน้  มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

27. การส่งเสริมทางการขาย เ ช่น 
ส่วนลด ของแถมและอ่ืนๆ มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

28. การรับประกนัคุณภาพรถยนตมื์อ
สอง  มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านบุคลากร 
29. พนกังานขายมีความเตม็ใจในการ
ใหบ้ริการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

30. พนกังานขายมีความกระตือรือร้น
ในกา ร ให้ บ ริ ก า ร  มี ผ ลต่ อก า ร
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 
 

     1 1 1 3 1 
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ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 
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5 4 3 2 1 

31. พนกังานมีความรู้ในดา้นการให้
ขอ้มูลเก่ียวกับรถยนต์มือสอง มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านกระบวนการจดัการ 
32. รถยนตมื์อสองต่อทะเบียนเสร็จ
(พร้อมขาย) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

33. มีบริการจดัไฟแนนซ์(ผอ่นดาวน์) 
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
34. สภาพแวดลอ้มด้านสถานท่ีของ
โชว์รูมหรือเต๊นท์รถยนต์มือสอง มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

35. ท าเลท่ีตั้ งของเต๊นท์รถยนต์มือ
สอง มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 
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ส่วนที ่4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
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ด้านการรับรู้ความต้องการ 
36. ความตอ้งการ อยากไดร้ถยนตมื์อ
สองคนัใหม่ เน่ืองจากเป็นความชอบ
ส่วนตวั     มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

37.ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์มีผลตอ่
การตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

38. ซ้ือรถยนตใ์ห้เหมาะสมกบัสภาพ
การใช้งาน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

ด้านการค้นหาข้อมูล 
39. มีผูแ้นะน าให้ลองใช ้มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

40. ส่ือโฆษณา ต่างๆ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

41. ประสบการณ์การใช้รถยนต์มือ
สอง มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 
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ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความคดิเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC 
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ด้านการประเมนิทางเลอืก 
42.ยี่ห้อรถยนต์หรือตราสินคา้ท่ีเป็น
ท่ีนิยม  มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือใน
ระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

43.รุ่นรถยนต ์ตามระยะเวลาท่ี
ออกจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 

44.ประ เภทของรถยนต์  เ ช่น  รถ
กระบะ,รถเก๋ง 7ท่ีนั่ง เป็นตน้  มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัใด 

     1 1 1 3 1 
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ส่วนที ่5 การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ค าถาม 

ระดบัความคดิเห็น 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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45. ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง
อยูใ่นระดบัใด 

     1 1 1 3 1 
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ภาคผนวก  ค 
ผลการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
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ผลการทดสอบค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ในภาพรวมของแบบสอบถาม 
 

RELIABILITY 
  /VARIABLES=v17 v18 v19 v20 v21 v22 v23 v24 v25 v26 v27 v28 v29 v30 v31 v32 v33 v34 
v35 v36 v37 v38 v39 v40 v41 v42 v43 v44 v45 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA 
  /SUMMARY=TOTAL. 
 
Reliability 
 

[DataSet2] E:\New Folder\_try out 30.sav 
 
 

Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.922 29 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

ยีห่อ้รถยนตมี์ช่ือเสียง 129.47 116.464 .431 .921 
รูปลกัษณ์สวยงาม 129.37 117.068 .722 .919 
สมรรถนะรถยนต ์ 129.57 117.495 .455 .920 
ราคารถยนต ์ 129.80 115.683 .371 .922 
ช าระเงินดาวน ์ 129.67 117.264 .329 .922 
อตัราดอกเบ้ีย 129.50 115.914 .648 .919 
เตน๊ทร์ถน่าเช่ือถือ 129.40 118.041 .720 .919 
เตน็ทร์ถอยูใ่กลบ้า้น 129.37 119.344 .631 .920 
ปริมาณรถยนต ์ 130.03 119.068 .188 .925 
โฆษณาผา่นส่ือ 129.67 117.264 .359 .922 
การส่งเสริมการขาย 129.67 114.506 .610 .918 
การรับประกนัคุณภาพ 129.57 112.737 .719 .917 
พนกังานขาย 129.47 117.430 .649 .919 
การใหบ้ริการขาย 129.63 113.482 .784 .917 
พนกังานมีความรู้ 129.53 114.809 .726 .918 
รถยนตต์่อทะเบียน 129.50 115.569 .682 .918 
บริการจดัไฟแนนซ์ 129.63 114.930 .655 .918 
สภาพแวดลอ้ม 129.67 112.161 .796 .916 
ท าเลท่ีตั้ง 129.70 114.286 .690 .918 
ความตอ้งการรถยนต ์ 129.83 114.695 .405 .922 
ตอ้งการเปล่ียนรถยนต ์ 130.00 109.862 .636 .918 
ซ้ือรถยนตใ์หเ้หมาะสม 129.53 113.223 .697 .917 
มีผูแ้นะน า 130.40 105.352 .612 .920 
ส่ือโฆษณา ต่างๆ 130.30 102.424 .723 .917 
ประสบการณ์ใชร้ถ 129.87 111.085 .531 .920 
ยีห่อ้ท่ีนิยม 129.60 117.214 .374 .922 
รุ่น ตามระยะเวลา 129.67 117.678 .408 .921 
ประเภทรถยนต ์ 129.70 114.010 .641 .918 
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ 129.30 122.907 .000 .923 

 
 
 




