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SUPPAWIT VESVARUT : FACTORS IMPACTING DECISION IN PURCHASING 
ISUZU BRANDED PICK - UP TRUCK WITH ONE -TON SIZE IN MUEANG DISTRICT OF 
NAKHON PATHOM PROVINCE. INDEPENDENT STUDY ADVISOR : PROF. DR. PITAK  
SIRIWONG, PH.D. 80 pp.   

 
The purposes of this research are to study impacts of personal, marketing and 

psychological factors on decision in purchasing pick-up truck with one-ton size in Muang 
District of Nakorn Pathom Province by utilizing a set of questionnaire with 213 samples that 
bought pick-up truck with one-ton size in the area within 2009. The result shows most 
samples are male; have age range between 20 – 30 years; are single; have the highest 
educational level at bachelor degree; work as either a businessman or a business owner; 
have monthly income less than 10,000 baht; have family members between   4 – 6 persons; 
and have family members as influencing person(s) for the purchasing decision. They also 
include appropriate usage that is the main reason in purchasing pick-up truck with one-ton 
size; purchasing mode that is hire purchase; vehicle model that is SPACECAB; engine size 
that is 2,500 c.c.; acceptable price that is the range between 600,000 – 700,000 baht; and 
number of vehicle for each purchase that is one. All of them have the same behavior to 
purchase pick-up truck with one-ton size from a representative or car center. Their comments 
about psychological factors in terms of belief and attitudes and learning are in high level while 
in terms of perception and motivation are in medium level. For marketing factors, most of 
product and promotion factors are in high level while most of price and process factors are in 
the highest level. However, all factors of place, person, and physical evidence are in high 
level.  

Problems that the researcher faced during doing the research can be divided into 
two points – accessibility of primary data and technique and statistic matters that are suitable 
for this study the most. At the end of the report, the research recommends the relating 
entrepreneur to focus more on all relevant factors in a blending way and ensure data of this 
research can be useful for strategic planning. The researcher also recommends anyone who 
is interested to be able to utilize this research by considering any other research tools 
together with expansion of research area in order to get various data for comparative analysis 
and increase values more higher. 
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บทที� 1 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัการคมนาคมมีความเจริญกา้วหนา้และมีความสําคญัต่อการดาํเนินชีวิตประจาํวนั
โดยเฉพาะอยา่งยิ$งการคมนาคมทางบก ซึ$ งยานพาหนะหลกัที$เป็นที$นิยมคือ รถยนต ์ ทาํให้ความ
ตอ้งการบริโภครถยนตมี์แนวโนม้เพิ$มขึ/นอยา่งต่อเนื$อง ทั/งเพื$อใชใ้นการเดินทางสําหรับบุคคล และ
เพื$อใชใ้นกิจกรรมทางธุรกิจ ทั/งนี/ประเทศไทยไดเ้ริ$มมีโรงงานประกอบรถยนต ์และการจดัจาํหน่าย
มานานกว่า 40 ปี ในขณะเดียวกนัอุตสาหกรรมผลิตชิ/นส่วนมีการขยายโรงงานผลิตเพิ$มมากขึ/น     
ดงัจะเห็นไดว้า่มีผูป้ระกอบการทาํการลงทุนในอุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยเป็นจาํนวน
ค่อนขา้งมาก ซึ$ งทาํให้เกิดการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมนี/ สูง ท่ามกลางสภาวการณ์การแข่งขนั
เช่นนี/ทาํใหผู้ป้ระกอบธุรกิจทั/งหลายพยายามที$จะพฒันา ปรับปรุง เพื$อความอยูร่อดของธุรกิจตนเอง 
(สิทธิชยั ฝรั$งทอง 2549: 2) 

ประสาทศิลป์ อ่อนอรรถ (2552) นายกสมาคมผูผ้ลิตชิ/นส่วนยานยนตไ์ทย ชี/ ให้เห็นวา่
ประเทศไทยประสบความสาํเร็จภายใตน้โยบายศูนยก์ลางการผลิตรถยนตแ์ห่งเอเชีย หรือ Detroit of 
Asia ส่งผลให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการผลิตรถยนตก์ระบะขนาด 1 ตนั (1-ton pick up) และ
ศูนยก์ารผลิตรถยนต ์Eco Car นอกจากจะทาํให้ยอดผลิตรถยนตข์องประเทศสูงขึ/นต่อไป แลว้ยงัส่ง
สัญญาณใหภ้าคอุตสาหกรรมไทยไดรั้บรู้วา่กลุ่มผูผ้ลิตรถยนต ์(บริษทัแม่) จะยงัไม่ยา้ยฐานการผลิต
จากประเทศไทยในระยะอนัใกลนี้/  ซึ$ งเป็นสัญญาณวา่อุตสาหกรรมที$เกี$ยวกบัยานยนตข์องไทยจะมี
ความเจริญเติบโตขึ/นไดอ้ยา่งต่อเนื$องต่อไป จะเห็นไดว้า่อุตสาหกรรมยานยนตเ์ป็นอุตสาหกรรมที$มี
ความสาํคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยในหลายๆดา้นทั/งทางดา้นการจา้งงาน การสร้างรายไดข้อง
ประเทศ การพฒันาเทคโนโลยี ซึ$ งเป็นอุตสาหกรรมรถยนตที์$มีการร่วมลงทุนจากต่างประเทศ เช่น 
ญี$ปุ่น องักฤษ สวีเดน เยอรมนั เป็นตน้ รวมทั/งก่อให้เกิดอุตสาหกรรมต่อเนื$อง (Forward and 
Backward Linkages) เนื$องจากรถยนตแ์ต่ละคนัประกอบดว้ยชิ/นส่วนจาํนวนหลายพนัชิ/น ทาํให้เกิด
อุตสาหกรรมที$มีความเกี$ยวขอ้งกบัอุตสาหกรรมหลายประเภท เช่น อุตสาหกรรมเหล็กอุตสาหกรรม
กระจก อุตสาหกรรมพลาสติก อุตสาหกรรมยาง อุตสาหกรรมเคมีภณัฑ ์อุตสาหกรรมไฟฟ้า ฯลฯ      
 ทั/งนี/ ในส่วนของภาครัฐบาลไดเ้ห็นความสําคญัของอุตสาหกรรมยานยนต์ ซึ$ งจะเห็นได้
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จากการกาํหนดยทุธศาสตร์การพฒันาอุตสาหกรรมยานยนตปี์ 2550 - 2554 ของสํานกังานเศรษฐกิจ
อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ซึ$ งกาํหนดเป้าหมายชี/ วดัความสําเร็จไว ้4 ประการ คือ 1. ในปี 
พ.ศ. 2554 อุตสาหกรรมยานยนตไ์ทยไดรั้บความยอมรับให้เป็นฐานการผลิตยานยนตที์$สําคญัของ
เอเชียที$มีความสามารถในการแข่งขนัสูง 2. ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการวิจยั ออกแบบ และ
วศิวกรรม ที$สาํคญัของเอเชีย/แปซิฟิก 3. บุคลากรในอุตสาหกรรมยานยนตมี์ความสามารถในระดบั
สากล ทั/งในดา้นการบริหารธุรกิจยานยนต ์ การพฒันาและการผลิต 4. ตลาดอาเซียนไดก้ลายเป็น
ตลาดร่วมที$สาํคญัของประเทศสมาชิกที$มีโครงสร้างการผลิตที$เชื$อมโยงกนัอยา่งเป็นระบบ 

 วุฒิกร สุริยะฉนัทนานนท ์(2552) ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการใหญ่ บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ 
ประเทศไทย จาํกดั ไดก้ล่าวถึงสถานการณ์ในปี 2009 ที$ผา่นมานี/  วา่ไดเ้กิดปัจจยัต่างๆ ที$ก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อตลาดรถยนต์ อาทิเช่น เกิดการชะลอตวัของเศรษฐกิจที$ได้รับผลกระทบจากวิกฤต
การเงินโลกประกอบกบัดชันีความเชื$อมั$นของผูบ้ริโภคลดลง ความเขม้งวดของสถาบนัการเงิน     
ในการปล่อยสินเชื$อเช่าซื/อรถยนต ์และภาวะตื$นตระหนกของราคานํ/ามนัดีเซลที$เกิดขึ/นตั/งแต่กลางปี
ที$ผา่นมา ไดส่้งผลให้ตลาดรถยนต์เดือนมีนาคม 2009 มีปริมาณการขาย 41,328 คนั ลดลง 37.8% 
เมื$อเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีที$ผา่นมา โดยมีการลดลงอยา่งต่อเนื$องเป็นเดือนที$ 10 เนื$องจาก
การหดตวัของตลาดโดยเฉพาะอยา่งยิ$งตลาดรถยนตเ์พื$อการพาณิชย ์ ซึ$ งเป็นตลาดที$สะทอ้นให้เห็น
ถึงภาวะเศรษฐกิจโดยรวม ไดมี้ยอดขายลดลงถึง 44.5% ลดลงสูงสุดในรอบ 11 เดือน ทั/งนี/ จะเป็น
ผลทาํให้สภาวการณ์การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมยานยนต์จะทวีความรุนแรงขึ/นไปอีก โดย
ผูป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑ์และการตลาดให้ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยา่งสูงที$สุด เพื$อความอยูร่อดขององคก์รของตน 

 ประสาทศิลป์ อ่อนอรรถ (2552) จากสภาวะอุตสาหกรรมรถยนตใ์นปัจจุบนัประกอบไป
ด้วยหลายบริษทัเข้ามาเป็นผูป้ระกอบการที$ทาํการผลิตและการตลาดรถยนต์ นอกจากนี/ ใน
อุตสาหกรรมรถยนตเ์องก็ยงัแบ่งประเภทของรถยนตอ์อกเป็นอีกหลายกลุ่ม และหนึ$งในนั/นก็คือรถ
กระบะขนาด 1 ตนั โดยเป็นยานยนตป์ระเภทที$ไดรั้บการผลกัดนัให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการ
ผลิต อีกทั/งรถกระบะขนาด 1 ตนั เป็นประเภทรถยนตที์$มีตลาดใหญ่ที$สุดของประเทศไทย  (สถาบนั
ยานยนต์, 2552) ซึ$ งปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการที$ทาํการผลิตและการตลาดรถประเภทนี/อยู ่ 8 ยี$ห้อ
ดว้ยกนัคือ อีซูซู โตโยตา้ นิสสัน มิตซูบิชิ ฟอร์ด มาสดา้ เชฟโรเร็ต และตาตา้ (วุฒิกร สุริยะฉนัทนา
นนท,์ 2552) โดยในปี 2009 ตลาดรถกระบะขนาด 1 ตนั มีปริมาณการขาย 21,610 คนั ลดลง 44.8% 
เมื$อเปรียบเทียบกบัยอดขายในช่วงระยะเวลาเดียวกนัของปีก่อนหน้า โดยยอดขายอนัดบัที$ 1 คือ   
โตโยตา้ จาํนวน 8,880 คนั ลดลง 45.4 % มีส่วนแบ่งตลาด 41.1 % อนัดบัที$ 2 คืออีซูซุ 8,211 คนั 
ลดลง 40.7 % มีส่วนแบง่ตลาด 38.0 % และอนัดบัที$ 3 คือนิสสัน 1,645 คนั ลดลง 46.1 % และมี 
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ส่วนแบง่ตลาด 7.6 % ดงัแสดงในตารางที$ 1 
 

ตารางที$ 1 จาํนวนรถกระบะขนาด 1 ตนั ในไตรมาสแรกและสะสมทั/งปีของปี 2551 - 2552         
จาํแนกตาม ตราสินคา้ของรถ 

ตราสินค้าของรถ 
ไตรมาสแรก สะสมทั!งปี 

ส่วนแบ่งตลาด 
ปี 2552 ปี 2551 ปี 2552 ปี 2551 

Toyota 8,880 16,272 21,493 37,561 39.00% 

Isuzu 8,211 13,847 22,096 33,712 40.10% 

Nissan 1,645 3,050 4,109 6,948 7.50% 

Mitsubishi 1,338 3,077 3,265 7,321 5.90% 

Chevrolet 559 1,024 1,357 3,186 2.50% 

Ford 485 868 1,403 2,159 2.50% 

Mazda 433 1,006 1,190 2,299 2.20% 

TATA 59 0 182 0 0.30% 

รวม 21,610 39,144 55,096 93,186 100.00% 
 

ที$มา: วฒิุกร สุริยะฉนัทนานนท,์ “ตลาดรถยนตใ์นประเทศ,” วารสารบริษทัโตโยตา้มอเตอร์ 
 ประเทศไทยจาํกดั 2,3 (2552):15.  

 

 วุฒิกร สุริยะฉันทนานนท์ (2552) ตลาดรถยนต์กระบะขนาด 1 ตัน เป็นหนึ$ งใน
อุตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศที$มีความสําคญัอยา่งมากต่อเศรษฐกิจ โดยจดัเป็นรถยนต์เพื$อการ
พาณิชย์ สนองตอบต่อธุรกิจการค้าหลากหลายประเภทในทุกภาคธุรกิจ เช่น ภาคเกษตรกรรม 
ภาคอุตสาหกรรมโรงงาน ภาคธุรกิจก่อสร้าง ภาคธุรกิจขนส่งทั/ งบุคคลและผลิตภัณฑ์ต่างๆ 
ตลอดจนการลงทุนในดา้นสาธารณูปโภคขั/นพื/นฐานต่างๆของภาครัฐ ซึ$ งเป็นธุรกิจที$มีความสําคญั
มากต่อการพฒันาประเทศ นอกจากนี/ อุตสาหกรรมรถยนต์ไดมี้การแข่งขนัในทุกดา้น โดยเฉพาะ
เรื$ องของคุณภาพสินค้า และกลยุทธ์ทางการตลาด จากการแข่งขันที$รุนแรงขึ/นทุกขณะทาํให้
บริษทัผูผ้ลิตรถยนตใ์นประเทศไทยมีการปรับแผนกลยุทธ์เชิงรุก และเชิงรับ เพื$อเขา้กลุ่มเป้าหมาย
แต่ละพื/นที$ และสร้างความแตกต่างจากคูแ่ขง่ เพื$อสร้างความโดดเด่น เช่น การให้บริการดอกเบี/ยตํ$า
ในดา้นสินเชื$อ การให้บริการดา้นสินเชื$อในระยะยาว มีรถทดลองขบั การให้บริการหลงัการขาย 
เพื$อสร้างความประทบัใจให้กบัลูกค้า นอกจากนี/ ธุรกิจรถยนต์ยงัประสบปัญหาหลายด้าน เช่น 
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ปัญหาดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการผลิต ดา้นการซื/อ-ขาย และดา้นการให้บริการแก่ลูกคา้ จึงมีความ
จาํเป็นสําหรับผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนต์ที$ตอ้งปรับแผนกลยุทธ์หลายๆ ดา้น โดยเฉพาะดา้นการ
ตดัสินใจซื/อรถยนต ์เพื$อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

ตารางที$ 2 ยอดขายรถยนตน์ั$งส่วนบุคคลและยอดรวมรถทุกประเภทในประเทศไทย ปี 2006 - 2009  
  (หน่วย: คนั)  
 

ปี ค.ศ. 

ยอดรวม

รถทุก

ประเภท 

 รถนั�งส่วนบุคคล 

รวม 650-1500 
1501-

1800  

ซีซี. 

1801-

2000  

ซีซี. 

2001-

2500  

ซีซี. 

2501-

3000  

ซีซี. 

> 3001 

รถยนต์

นั�งส่วน

บุคคล 

ซีซี. ซีซี. 

2006 682,163 195,458 96,129 63,006 19,069 14,773 2,046 435 

2007 631,251 182,767 86,082 55,714 23,133 15,639 1,765 434 

2008 614,078 238,990 107,969 81,406 29,378 18,564 1,252 421 

2009 231,428 99,461 51,597 32,678 9,436 5,027 380 343 
 

ที$มา: สมาคมอุตสาหกรรมยานยนตไ์ทย, ยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทยปี 2006-2009 [ออนไลน์], 
เขา้ถึงเมื$อ 30 เมษายน 2553 .เขา้ถึงจาก http://www.thaiauto.or.th  

หมายเหตุ ปี 2009 เป็นขอ้มูลระหวา่งเดือนมกราคม – มิถุนายน  
 

ตารางที$ 3 ยอดขายรถเพื$อการพาณิชยใ์นประเทศไทย ปี 2006 - 2009 (หน่วย: คนั) 
 

ปี 

ค.ศ. 

ยอด

รวม

ทั!งหมด 

รถเพื�อการพาณชิย์ 

รถตู้ 
รถ

โดยสาร 

รถกระบะ รถบรรทุก 

รถ

กระบะ 

<1 ตัน 

รถ

กระบะ 

1 ตัน 

รถยนต์

นั�งที�มี

กระบะ 

รถยนต์

นั�งกึ�ง

บรรทุก 

รถบรรทุก รถบรรทุก 

5 - 10 

ตัน 

รถบรรทุก 

< 5 ตัน > 10 ตัน 

2006 682,163 12,648 483 683 329,483 93,912 26,401 10,376 4,290 8,429 

2007 631,251 17,794 452 2,052 285,955 96,681 23,229 10,143 4,443 7,735 

2008 614,078 15,732 670 6,883 246,033 65,437 22,812 7,227 3,363 6,931 

2009 231,428 5,916 169 972 81,130 24,680 11,886 2,945 1,401 2,868 

ที$มา: สมาคมอุตสาหกรรมยานยนตไ์ทย, ยอดขายรถยนตใ์นประเทศไทยปี 2006-2009 [ออนไลน์], 
เขา้ถึงเมื$อ 30 เมษายน 2553 .เขา้ถึงจาก http://www.thaiauto.or.th  

หมายเหตุ ปี 2009 เป็นขอ้มูลระหวา่งเดือนมกราคม – มิถุนายน  
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สํานักงานขนส่งจงัหวดันครปฐม (2551) จงัหวดันครปฐมเป็นจงัหวดัหนึ$ งที$มีการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างต่อเนื$อง ทั/งในภาคอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม ทาํให้ความ
ตอ้งการรถยนต์ โดยเฉพาะรถกระบะขนาด 1 ตนั เพื$อที$จะนาํไปใช้ในการประกอบธุรกิจสูงขึ/น
เรื$อยๆ ทั/งนี/ จากขอ้มูลสํานกังานขนส่งจงัหวดันครปฐม พบวา่ในปี 2550 มีจาํนวนยานยนตที์$จด
ทะเบียนตามพระราชบญัญติัทั/งสิ/น 334,493 คนั เห็นไดว้า่จาํนวนรถจกัรยานยนต ์มีการจดทะเบียน
มากที$สุด 202,040 คนั คิดเป็น 60.40 % รองลงมาคือการจดทะเบียนรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล 
72,369 คนั คิดเป็น 21.64 % และจาํนวนยานยนต์ที$จดทะเบียนน้อยที$สุดคือ รถขนาดเล็ก มีเพียง     
91 คนั (ดงัแสดงในแผนภูมิที$ 1)  

 

 
 

แผนภูมิที$ 1 สัดส่วนจาํนวนรถยนตที์$จดทะเบียนตามพระราชบญัญติัรถยนตข์องจงัหวดันครปฐมใน
ปี 2550 
ที$มา: สาํนกังานขนส่งจงัหวดันครปฐม, ขอ้มูลการจดทะเบียนของรถยนตต์ามพระราชบญัญติั

รถยนตข์องจงัหวดันครปฐม [ออนไลน์], เขา้ถึงเมื$อ 30 เมษายน 2553. เขา้ถึงไดจ้าก 
http://www.thaiauto.or.th 

 

สาํนกังานขนส่งจงัหวดันครปฐม (2551) จากสถิติการจดทะเบียนตามพระราชบญัญติัของ
สาํนกังานขนส่งจะเห็นไดว้า่ในปี 2547 - 2549 มีแนวโนม้การจดทะเบียนเพิ$มขึ/นทุกปี ซึ$ งสอดคลอ้ง
กบัยอดจดทะเบียนรถยนตใ์นจงัหวดันครปฐม ซึ$ งหากไม่พิจารณารถยนตป์ระเภทจกัรยานยนตแ์ลว้ 
รถยนต์ประเภทรถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคล Van and Pick Up จะมีจาํนวนที$จดทะเบียนสะสมสูง
ที$สุด อีกทั/งจงัหวดันครปฐมเป็นจงัหวดัหนึ$งที$มีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยา่งต่อเนื$อง ทั/งใน



6 

 
 

ภาคอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม ทาํให้มีความตอ้งการรถยนต ์โดยเฉพาะรถกระบะขนาด 1 ตนั 
เพื$อที$จะนาํไปใชใ้นการประกอบธุรกิจสูงขึ/นเรื$อยๆต่อไป  

บริษทั อีซูซุตั/งเซียฮวดนครปฐม จาํกดั (2553) มีส่วนแบ่งตลาดของรถกระบะขนาด 1 ตนั 
โดยผูค้รองตลาดที$โดดเด่นอยู ่2 ยี$ห้อ คือ โตโยตา้และอีซูซุ ซึ$ งนบัวา่มีส่วนครองตลาดที$ใกลเ้คียง
กนัมาก และในดา้นส่วนแบง่ตลาดสะสมจะพบวา่ รถกระบะขนาด 1 ตนั ยี$ห้ออีซูซุมีส่วนแบ่งตลาด
สะสมสูงที$สุด สําหรับในจงัหวดันครปฐมนั/น หากพิจารณายอดขายรถกระบะขนาด 1 ตนัในปี 
2552 พบวา่ รถกระบะขนาด 1 ตนั ของยี$ห้ออีซูซุมียอดขายรวมทั/งหมดจาํนวน 1,110 คนั ส่วนยี$ห้อ
โตโยตา้มียอดขายรวมทั/งหมดจาํนวน 955 คนั ซึ$ งในเขตอาํเภอเมืองนครปฐมเป็นเขตที$มียอดขาย
สูงสุด โดยยี$ห้ออีซูซุมียอดขายจาํนวน 454 คนั และยี$ห้อโตโยตา้มียอดขายจาํนวน 340 คนั ซึ$ งเห็น
ไดว้า่ในเขตอาํเภอเมืองนครปฐมนั/นรถกระบะขนาด 1 ตนั ของยี$ห้ออีซูซุมียอดขายสูงกวา่ยี$ห้อโต
โยตา้ถึง 114 คนั 

จากที$กล่าวมาขา้งตน้ทาํให้ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นความสําคญัของอุตสาหกรรมรถยนต์ และ      
มีความสนใจในดา้นพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดที$มีผลต่อการตดัสินใจซื/อรถกระบะขนาด       
1 ตนั ยี$หอ้อีซูซุ ในจงัหวดันครปฐม ดงันั/น ผูว้จิยัจึงมีความประสงคใ์นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ที$มีผลต่อการตดัสินใจซื/อรถกระบะขนาด 1 ตนั 
ยี$ห้ออีซูซุ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม เพื$อนําไปใช้ประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่าย
รถยนต ์เพื$อเพิ$มยอดจดัจาํหน่าย และการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดของสินคา้เพื$อให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและมีประสิทธิภาพมากยิ$งขึ/นในอนาคตต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพื$อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที$มีผลต่อการตดัสินใจซื/อรถกระบะยี$ห้ออีซูซุ ขนาด 1 ตนั

ของผูที้$ซื/อรถในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
2. เพื$อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที$มีผลต่อการตดัสินใจซื/อรถกระบะยี$ห้อ   

อีซูซุ ขนาด 1 ตนั ของผูที้$ซื/อรถในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 
 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั คือ ผูที้$ซื/อรถกระบะยี$ห้ออีซูซุ ขนาด 1 ตนั ในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐมภายในปี 2552 
 2. ปัจจยัที$เลือกทาํการศึกษาและมีผลต่อการตดัสินใจซื/อรถกระบะขนาด 1 ตนั ของผูที้$ซื/อ
รถมี 3 ปัจจยั ประกอบดว้ย 
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  2.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 8 ตวัแปร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ ระดบัรายไดต่้อเดือน จาํนวนสมาชิกในครอบครัว และบุคคลที$มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื/อ 

  2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 7 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนกังาน ด้านกระบวนการ 
และดา้นสิ$งแวดลอ้มทางกายภาพ 
 3. พื/นที$ในการศึกษาครั/ งนี/อยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
 4. ระยะเวลาในการดาํเนินการวิจยั ระหวา่งเดือนตุลาคม 2552 ถึงเดือนมีนาคม 2553 รวม
ระยะเวลาประมาณ 6 เดือน 
 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ  

 
 
 
 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ  
6. ระดบัรายไดต่้อเดือน  
7. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
8. บุคคลที$มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื/อ  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นพนกังาน  
6. ดา้นกระบวนการ 
7. ดา้นสิ$งแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

 
 
 
 
 
 
 

การตดัสินใจซื/อ 
รถกระบะยี$หอ้อีซูซุ ขนาด  1 ตนั  
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

1. ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัดา้นจิตวิทยา
ที$มีผลต่อการตดัสินใจซื/อของผูซื้/ อรถกระบะยี$ห้ออีซูซุขนาด 1 ตนั ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
นครปฐม  

2. ทาํให้ได้ขอ้มูลที$มีประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายรถยนต์ โดยสามารถนาํผลการ
ศึกษาวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของผูผ้ลิตและ             
ผูจ้าํหน่ายรถกระบะขนาด 1 ตนัให้มีประสิทธิภาพมากยิ$งขึ/น และสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสมในการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมากขึ/น 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ  

ผู้บริโภค หมายถึง ผูที้$ซื/อรถกระบะยี$ห้ออีซูซุ ขนาด 1 ตนั ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
นครปฐมเทา่นั/น 

รถกระบะขนาด 1 ตัน หมายถึง รถยนตช์นิดหนึ$งใชบ้รรทุกสิ$งของ ตวัถงัทาํเป็นรูปอยา่ง
กระบะ และเป็นรถที$มีนํ/ าหนักไม่เกิน 1 ตนั โดยในการศึกษาครั/ งนี/ รถกระบะขนาด 1 ตนั แบ่ง
ออกเป็น 4 ประเภทคือ รถกระบะตอนเดียว รถกระบะตอนครึ$ ง รถกระบะสี$ประตู และรถกระบะ
ขบัเคลื$อนสี$ลอ้ 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะส่วนตวัของผูบ้ริโภคที$ใชใ้นการศึกษาครั/ งนี/  ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดต่้อเดือน วตัถุประสงคใ์นการซื/อ และผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื/อ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง สิ$งกระตุน้ทางการตลาดที$นกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและจดัให้มีขึ/น ซึ$ งเป็นสิ$งที$เกี$ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดอนั ได้แก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน กระบวนการและสิ$งแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา หมายถึง ปัจจยัภายในตวับุคคลที$มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื/อของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื$อและทศันคติ 

การตัดสินใจซื!อรถกระบะยี�ห้ออซูีซุ ขนาด 1 ตัน หมายถึง การตดัสินใจซื/อรถกระบะยี$ห้อ
อีซูซุ ขนาด 1 ตนั ของผูซื้/อในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ซึ$ งศึกษาเฉพาะด้านปัจจยัทาง
การตลาดและปัจจยัส่วนบุคคล 
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บทที่ 2 
 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
เพ่ือใชสรางกรอบแนวความคิดและแนวทางในการทํางานวิจัย โดยจําแนกเนื้อหาไดดังตอไปนี้ 

1. ขอมูลเกี่ยวกับจังหวัดนครปฐม  
 1.1 สภาพโดยท่ัวไปเกี่ยวกับจังหวดันครปฐม 
 1.2 ขอมูลการใชงานรถยนตในจังหวัดนครปฐม 
2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

  2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 
 2.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

1. ขอมูลเกี่ยวกับจังหวัดนครปฐม  
 สํานักงานขนสงจังหวัดนครปฐม (2551) การศึกษาจังหวัดนครปฐมสําหรับงานวิจัย

ในครั้งนี้ เปนการศึกษาขอมูลดานประวัติศาสตร ภูมิศาสตร และขอมูลท่ัวไปของประชากร รวมถึง
ขอมูลการใชงานรถยนตในจังหวัดนครปฐม ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้  

 1.1 สถานภาพโดยทั่วไปของจังหวัดนครปฐม 

 สํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง (2552) จังหวัดนครปฐมตั้งอยูในบริเวณท่ีราบ
ลุมภาคกลางหางจากกรุงเทพฯ 58 กิโลเมตร มีเนื้อท่ีประมาณ 2,168.327 ตารางกิโลเมตร หรือ 
1,355,204 ไร มีจํานวนประชากรท้ังส้ิน 843,599 คน แบงเปน เพศชาย 406,431 คน และเพศหญิง 
437,168 คน แบงการปกครองออกเปน 7 อําเภอ ไดแก อําเภอเมืองนครปฐม อําเภอกําแพงแสน 
อําเภอนครชัยศรี อําเภอบางเลน อําเภอสามพราน อําเภอดอนตูม และอําเภอพุทธมณฑล มีอาณาเขต
ติดตอ กับจงัหวั ดต า งๆ ดังนี้  ทิศ เหนื อติด ตอกับ จังห วัดสุ พรร ณบุรี  ทิศ ใ ตติ ดตอ กับจั งหวั ด
สมุทรสาคร  
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ทิศตะวันออกติดตอกับจังหวัดนนทบุรีและกรุงเทพฯ และทิศตะวันตกติดตอกับจังหวัด
ราชบุรี 

สํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง (2552) โดยเมืองนครปฐมนั้นเดิมตั้งอยูริมทะเล 
ซ่ึงถือไดวาเปนเมืองเกาแกท่ีสุดแหงหนึ่งของประเทศไทย ลักษณะพ้ืนท่ีโดยท่ัวไปของจังหวัด
นครปฐมเปนท่ีราบลุม ไมมีภูเขา มีท่ีดอนเฉพาะทางตะวันตกเฉียงเหนือของอําเภอเมืองและอําเภอ
กําแพงแสนเทานั้น สวนท่ีราบลุมบริเวณลุมแมน้ําทาจีน (แมน้ํานครชัยศรี) ไดแก ทองท่ีอําเภอนคร
ชัยศรี อําเภอสามพราน อําเภอบางเลนและอําเภอพุทธมณฑล เปนท่ีท่ีมีความอุดมสมบูรณเหมาะแก
การทําเกษตรกรรม ประชาชนสวนใหญจึงประกอบอาชีพเล้ียงสัตวและเกษตรกรรรม การทําสวน 
ทําไร และสวนผลไม โดยเฉพาะการปลูกสมโอ ซ่ึงนําช่ือเสียงมาสูจังหวัดนครปฐมจนไดช่ือวาเปน
เมืองสมโอหวาน นอกจากนี ้ยังมีโรงงานอุตสาหกรรม เชน โรงงานอาหารสําเร็จรูป โรงงานส่ิงทอ
และเ ส้ือผ า สํา เร็จรูป โรงก ล่ันน้ํ า มันพืช โร งงานสุรา โรงงานช้ินสวนรถยนต  พลาสติ ก 
เครื่องปนดินเผา ฯลฯ ตั้งอยูในอําเภอตางๆดวย 

 นครปฐมจึงถือวาเปนจังหวัดเปาหมายในลําดับตนท่ีมีความเหมาะสมในหลากหลายดาน
ท่ีทําใหผูวิจัยตัดสินใจเลือกเปนพ้ืนท่ีงานวิจัย ซ่ึงผูวิจัยเล็งเห็นถึงความเปนไปไดในการทํางานวิจัย
ไดโดยสะดวกใหสําเร็จลุลวงตามวัตถุประสงคของงานวิจัยไปไดเปนอยางดีภายในกรอบเวลาท่ี
กําหนดไว 

 

 1.2 ขอมูลการใชงานรถยนตในจังหวัดนครปฐม 
 ฝายสถิติกลุมวิชาการและวางแผน สํานักจัดระบบการขนสงทางบก กรมการขนสงทาง

บก (2552) จังหวัดนครปฐมเปนจังหวัดหนึ่งท่ีมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางตอเนื่อง ท้ังใน
ภาคอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม ทําใหความตองการรถยนต โดยเฉพาะรถกระบะขนาด 1 ตัน 
เพ่ือท่ีจะนําไปใชในการประกอบธุรกิจสูงขึ้นเร่ือยๆ ซ่ึงสอดคลองกับยอดจดทะเบียนรถยนตใน
จังหวัดนครปฐม และถาหากไมพิจารณารถยนตประเภทจักรยานยนตแลว รถยนตประเภทรถยนต
บรรทุกสวนบุคคล Van and Pick Up จะมีจํานวนท่ีจดทะเบียนสะสมสูงที่สุด ดังแสดงในตารางท่ี 4 

 นอกจากความนิยมใชรถกระบะในฐานะผูบริโภค ผูวิจัยยังมีความสนใจดําเนินธุรกิจท่ี
เกี่ยวของในฐานะผูประกอบการ จังหวัดนครปฐมถือวาเปนจังหวัดทางผานของหลายจังหวัดท่ีมี
เศรษฐกิจเติบโตสูง และมีความตองการใชรถท่ีสูงจังหวัดหนึ่ง จงึทําใหผูวิจัยสนใจเลือกใชอําเภอ
เมืองเปนพ้ืนท่ีสําหรับงานวิจัยเปาหมายท่ีมีจํานวนผูบริโภค ซ่ึงเปนกลุมตัวอยางเปาหมายมาก
พอสมควร 
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ตารางท่ี 4 จํานวนรถท่ีจดทะเบียนสะสมถึงวันท่ี 31 ธันวาคมป 2549-2551 (หนวย: คัน) 
 

ประเภทรถ   2551 2550 2549 
รวมทั้งสิ้น   345,690 338,089 331,209 

ก. รวมรถตามกฎหมายวาดวยรถยนต  317,122 310,184 304,314 
รย. 1 รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน Sedan  30,013 27,683 25,874 

รย. 2 รถยนตนั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน Microbus&Passenger Van  4,297 4,496 4,751 
รย. 3 รถยนตบรรทุกสวนบุคคล Van & Pick Up  74,020 72,369 70,446 
รย. 4 รถยนตสามลอสวนบุคคล Motortricycle  11 12 14 

รย. 5 รถยนตรับจางระหวางจงัหวัด Interprovincial Taxi  - -    - 
รย. 6 รถยนตรับจางบรรทุกคนโดยสารไมเกิน 7 คน Urban  Taxi  - -    -    

รย. 7 รถยนตสี่ลอเล็กรับจาง Fixed Route Taxi  -   -    -    
รย. 8 รถยนตรับจางสามลอ Motortricycle Taxi (Tuk Tuk)  89 90 91 

รย. 9 รถยนตบริการธุรกิจ Hotel Taxi  -   -    -    
รย.10 รถยนตบริการทัศนาจร Tour Taxi  -   -    -    
รย.11 รถยนตบริการใหเชา Car For Hire  -   -    -    

รย.12 รถจักรยานยนต Motorcycle  205,188 202,040 199,816 
รย.13 รถแทรกเตอร Tractor  360 357 385 

รย.14 รถบดถนน Road Roller  117 113 119 
รย.15 รถใชงานเกษตรกรรม Farm Vehicle  2 2 3 

รย.16 รถพวง Automobile Trailer  3 3 10 
รย.17 รถจักรยานยนตสาธารณะ Public Motorcycle  3,022 3,019 2,805 

ข. รวมรถตามกฎหมายวาดวยการขนสงทางบก  28,568 27,905 26,895 
รวมรถโดยสาร Bus : Total  1,456 1,412 1,389 

แยกเปน - ประจําทาง Fixed Route Bus  983 944 935 
- ไมประจําทาง Non Fixed Route Bus  201 190 170 

- สวนบุคคล Private Bus  272 278 284 
รวมรถบรรทุก Truck : Total  27,083 26,402 25,402 

แยกเปน - ไมประจําทาง Non Fixed Route Truck  4,420 3,713 3,162 
- สวนบุคคล Private Truck  22,663 22,689 22,240 

โดยรถขนาดเล็ก Small Rural Bus  29 91 104 
 

ท่ีมา: กรมการขนสงทางบก, สํานักจัดระบบการขนสงทางบก, ฝายสถิติกลุมวิชาการและวางแผน, จํานวนรถท่ีจด
ทะเบียนสะสมถึงวันท่ี 31 ธันวาคม ป 2549-2551 [ออนไลน], เขาถึงเม่ือ 30 เมษายน 2553. เขาถึงไดจาก  

 http://www.nt-dlt.com/stat/west50.htm  
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2.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
  2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 ประกอบดวย 
  2.1.1  ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 

  ศุภร เสรีรัตน (2544) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา หมายถึง การ
กระทําตางๆ ท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหามาไดซ่ึงการบริโภค และการจับจายใชสอยสินคาและ
บริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกดิขึ้นท้ังกอนและหลังกระบวนการดังกลาวดวย 

  ธงชัย สันติวงษ (2540) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนเรื่องท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติ 
หรือแสดงออกของมนุษยแตละเรื่องท่ีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ การ
ตัดสินใจดังกลาวจะประกอบดวยกจิกรรมตางๆ ท้ังทางใจและทางกายท่ีจําเปนสําหรับการตัดสินใจ 
และพฤติกรรมผูบริโภคจะเนนการซ้ือของ ซ่ึงผูซ้ือนําไปใชบริโภคเอง การซ้ือของผูบริโภคเกือบ
ท้ังหมดจะซ้ือมาเพ่ือตอบสนองความตองการสวนตัว 

  ศิริวรรณและคณะ (2541) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงการศึกษาถึงพฤตกิรรม 
การตัดสินใ จและก ารกระทําของผูบริโภคท่ี เกีย่วกับการซ้ือและก ารใ ชสินคา นักการตลาด
จําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาว คือ พฤติกรรม
ผูบริโภคมีผลตอกลยุทธก ารตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจในทุก ๆดาน        ประสบ
ความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค เพ่ือให
สอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีกลาวไวในเรื่องการทําใหลูกคาพึง
พอใจ ดวยเหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพ่ือ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

  เสรี วงษมณฑา (2542) ใหความหมายของผูบริโภค (Consumer) ไววาคือผูท่ีมีความ
ตองการซ้ือ (Needs) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing 
behavior) และพฤติกรรมการใช (Using behavior) ดังนี ้

   ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการ (Needs) การท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภค
นั้น บุคคลนั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑ แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็จะไมใช
ผูบริโภค 

   ผูบริโภคเปนผูมีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบริโภคมีแคเพียงความ
ตองการอยางเดียวไมได แตจะตองมีอํานาจซ้ือดวย ฉะนั้นการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงตอง
วิเคราะหไปท่ีตัวเงินของผูบริโภคดวย 
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   การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการ
และมีอํานาจซ้ือแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เปนตนวา ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเปนคน
ซ้ือ ใชมาตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอยแคไหน 

    การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา ดังนั้น
นักการตลาดตองศึกษาวา สินคาท่ีเขาจะทําการเสนอขายนั้น ใครคือลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือบอยเพียงไร (How Often) รวมท้ังศึกษาวาใครมี
อิทธิพลตอการซ้ือ 

   ซ่ึงการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซ้ือและการใชของ
ผูบริโภค ขอมูลท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

2.1.2 ปจจัยที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมการบริโภค 
Schiffman, Leon G. and Kanuk, Leslie Lazar (1994) ใหความหมายวา

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) 
การซ้ือ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluation) และการใชจาย (Disposing) ใน
ผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา ซ่ึงการตอบสนองนั้นจะ
ตอบสนองความตองการขั้นพ้ืนฐาน 5 ประการ คือ ความตองการของรางกาย (Physiological 
Needs) ความตองการความปลอดภัย (Safty Needs) ความตองการดานสังคม (Social Needs) ความ
ตองการไดรับการยก ยอง (Esteem Needs) และความตองการมีความสําเร็จสวนตัว (Self 
Actualization Needs) 

   ลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎ ีMaslow 
   ความตองการของรางกาย (Physiological Needs) คือ อาหาร น้ํา อากาศ ท่ีอยู

อาศัย และความตองการทางเพศ (Food, Water, Shelter and Sex) เปนความตองการพ้ืนฐานเพ่ือ
ความอยูรอด เชน อาหาร อากาศ น้ําดื่ม ท่ีอยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ความตองการการยก
ยอง และความตองการทางเพศ 

   ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) คือ ความม่ันคงและความคุมครอง 
(Security, Protection) เปนความตองการท่ีเหนือกวาความตองการเพ่ือความอยูรอด ซ่ึงมนุษย
ตองการเพ่ิมความตองการในระดับท่ีสูงขึ้น เชน ตองการความม่ันคงในการทํางานความตองการ
ไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภัยจากอันตรายตางๆ เปนตน 
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   ความตองการดานสังคม (Social Needs) คือ การยอมรับและความรัก (Sense of 
Belonging, Love) หรือความตองการความรักและการยอมรับ เชน ความตองการในแงของการให
และการไดรับซ่ึงความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการ
ยอมรับ เปนตน สินคาท่ีสามารถสนองความตองการนี้ ไดแก ของขวัญ ส.ค.ส.เครื่องแบบ           
ดอกกุหลาบ ฯลฯ 

   ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) คือ การไดรับการยกยองความนับถือ 
สถานะ (Self-Esteem, Recognition, Status) เปนการตองการการยกยองสวนตัวความนับถือ และ
สถานะจากสังคม ตลอดจนเปนความพยายามท่ีจะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เชน 
ความตองการใหไดรับการเคารพนบัถือ ความสําเร็จ ความรู ศักดิ์ศร ีความสามารถ สถานะท่ีดีใน
สังคมและมีช่ือเสียงในสังคม สินคาท่ีตอบสนองความตองการในดานนี้ ไดแก บานหรูหรา รถยนต
ราคาแพง แหวนเพชร เฟอรนิเจอรราคาแพง ฯลฯ 

   ความตองการความสําเร็จสวนตัว (Self Actualization Needs) คือการพัฒนา
ตนเองและความปรารถนาสวนตัว (Self-Development and Realization) เปนความตองสูงสุดของแต
ละบุคคล ซ่ึงถาบุคคลใดสามารถบรรลุความตองการในขั้นนี้จะไดรับการยกยองเปนบุคคลพิเศษ 
เชน ความตองการท่ีเกิดจากความสามารถทําทุกส่ิงทุกอยางไดสําเร็จ นักรองหรือนักแสดงท่ีมี
ช่ือเสียง เปนตน สินคาท่ีสามารถตอบสนองความตองการในขอนี ้ไดแก ลอตเตอรี ่เครื่องสําอาง 
ปริญญาบัตร ฯลฯ 

2.1.3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
Kotler (1994) สามารถแบงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคไดเปน 2 ประการ คือ                    

2.1.3.1 ปจจัยที่มีอยูภายในตัวบุคคล (Internal Variables)  
    จะเปนตัวควบคุมกระบวนการความคิดภายในท้ังหมดของผูบริโภค 

ประกอบดวย 
ความตองการของผูบริโภค (Consumer’s Needs) หมายถึงส่ิงท่ีจําเปน

ใดๆ สําหรับรางกายทางกายภาพหรือจิตใจ 
แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทํา

ใหบุคคลมีการกระทําหรือพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแนนอน 
บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะพิเศษของมนุษยหรือลักษณะ

อุปนิสัยท่ีสรางขึ้นภายในตัวของบุคคล ทําใหบุคคลแตละบุคคลแตกตางไปจากคนอ่ืน 
การเรียนรู (Awareness) หมายถึง การมีความรูในบางส่ิงบางอยางไดโดย

ผานประสาทท้ัง 5 ซ่ึงประกอบดวยปจจัย 3 อยาง คือ 
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    การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีตอส่ิงของ
หรือความคิดท่ีสังเกตเห็นได หรืออะไรก็ตามท่ีถูกนําเขามาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผาน
ประสาทท้ัง 5 

    ทัศนคต ิ(Attitudes) หมายถึง กลุมกวางๆ ของความรูสึกท่ีมีอยูภายในตัว
มนุษย หรือความเห็นท่ีเปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 

    การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงใด  ๆในความนึกคิด
ของผูบริโภค การตอบสนอง หรือพฤติกรรมอันเปนผลเนื่องมาจากการไดปฏิบัติประสบการณหรือ
การเกิดขึ้นของสัญชาตญาณ 

2.1.3.2 ปจจัยที่อยูภายนอกบุคคล (External Variables)  
บุคคลจะไดรับอิทธิพลจากส่ิงแวดลอมอยู เรื่ อยๆตลอดเวลา ปจจัย

ภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคสามารถแบงออกกวางๆ ได 5 ปจจัยคือ 
อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) อิทธิพลอันเกิดจากสมาชิก

ภายในครอบครัว 
อิทธิพลของสังคม (Social Influences) อิทธิพลท่ีเกิดจากการติดตอกัน

ของบุคคลทุกคนกับบุคคลอ่ืนๆ นอกเหนือจากครอบครัวและธุรกิจ 
อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) หมายถึง การตองติดตอ

โดยตรงของบุคคลท่ีมีตอธุรกิจ ไมวาจะเปน ณ สถานท่ีของรานคา หรือโดยผานทางการขายโดยใช
ตัวบุคคล และการโฆษณา 

อิทธิพลของวัฒนธรรม (Cultural Influences) หมายถึง มีความเช่ืออยูใน
ตวับุคคล และการลงโทษในสังคมท่ีไดมีการพัฒนาขึ้นอยูตลอดเวลาดวยระบบของสังคมนั้นๆ 

อิทธิพลทางเศรษฐกิจและอิทธิพลของรายได (Economic or Income 
Influences) หมายถึง ขอกําหนดหรือตัวกําหนดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในรูปแบบของตัวเงินและ
ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของดวย 

 Kotler (2000) จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยู ท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ การซ้ือ
หรือไมซ้ือสามารถแสดงไดตามแบบจําลองโมเดลท่ีเรียกวา “S-R Theory” โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี้ 
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   1. ส่ิงกระตุน (Stimulus)  
   ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน
จากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภณัฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 
Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
    1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  
    เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนส่ิง
กระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 
     ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑ
ใหสวยงามเพ่ือกระตุนความตองการ 
     ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาของสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
     ส่ิงกระตุนดานจดัชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ
ตองการซ้ือ 
     ส่ิงก ระตุนด านก ารสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการ
โฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลเหลานี ้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 
    1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus)  
    เปน ส่ิงก ระตุนความตองการของผูบริโภค ท่ีอยูภายนอกองคการซึ่ ง
บริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
     ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน สถานการณดาน
เศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
     ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน การนําเทคโนโลยี
ใหมดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
     ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมายและทางการเมือง (Law and Political) 
เชน กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใด สินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของ
ผูซ้ือ 
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     ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 
    2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  
    ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือ
ผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
    2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics)  
    ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตาง  ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
    2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)  
    ประกอบดวยขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหา
ขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
    3. การตอบสนองของผู ซ้ือ (Buy’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions)  

   ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี ้
    3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
   ตัวอย างใ นก า รเลื อก ผ ลิตภัณ ฑอา หาร เช า ทา งเลื อก คื อ น มสด ก ลอ ง           
บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปง 

 3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
    ตัวอยางผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกยี่หอโฟรโมสต มะลิ เปนตน 
    3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
    ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาหรือรานคาใกลบานรานใด
รานหนึ่ง 
    3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice)  
    ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสด
กลอง 
    3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  
    ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่งกลอง ครึ่งโหล หรือวาหนึ่งโหล 

2.1.4 ปจจัยภายในและปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค 
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Kotler (1994)  การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือทราบถึง
ลักษณะความตองการของผูบริโภคดานตางๆ และเพ่ือท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีเหมาะสม 
เม่ือผูซ้ือไดรับการกระตุนทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือคนหา
วาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือ
ท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา
เพ่ือท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมาย
ไดถูกตองลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน
บุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.1.4.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor)  
เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางขึ้น โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่ง

จนถึงรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมใน
วัฒนธรรม จะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน 
วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการ และพฤติกรรมบุคคล โดยวัฒนธรรมแบงออกเปน
วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอย และช้ันของสังคม ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
    วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม 
    วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) 
     กลุมเช้ือชาติ (Nationality Groups) มีการบริโภคสินคาท่ีแตกตาง
กัน 
     กลุมศาสนา (Religious Groups) แตละกลุมมีประเพณีตางกันจึงมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 
     กลุมสีผิว (Racial Groups) 
     กลุมอาชีพ (Occupational) 
     กลุมยอยดานอาย ุ (Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทํางาน 
และผูสูงอายุ 
     กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง เพศชาย 

    ช้ันของสังคม (Social Status) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคม
ออกเปนระดับฐานะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยท่ัวไปถือเกณฑรายได ทรัพยสินหรือ
อาชีพ ช้ันของสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่ง ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค แตละช้ันของ
สังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง 
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 2.1.4.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factor)  
 เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอิทธิพล ครอบครัวบทบาท และสถานะของผูซ้ือ 
    กลุมอิทธิพล เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ
ทัศนคต ิความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบาน 
    ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอ
ทัศนคต ิความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซ้ือของครอบครัว 
    บทบาทและสถานะ (Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 
เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาท และสถานะท่ีแตกตางกัน
ในแตละกลุม 

2.1.4.3 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor)  
เปนการตัดสินใจของผูไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลทางดาน

ตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ดํารงชีวิต บุคลิกภาพ 
    อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การ
แบงกลุมผูบริโภคตาม อายุประกอบดวย ต่ํากวา 6, 6-11, 12-19, 20-34, 35-49, 50-64 ขึ้นไป เชน 
กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอนหยอนใจ 
    ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) แตละขั้นตอน
จะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน 
    อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ
ความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 
    รายได (Income) นักการตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวน
บุคคล การออมและอัตราดอกเบ้ีย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา กิจการตองปรับปรุงดาน
ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา 
    การศึกษา (Education) ผูมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบรโิภคผลิตภัณฑท่ี
มีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 
    รูปแบบการดํารงชีวิต นักการตลาดมีความเช่ือวาในการเลือกผลิตภัณฑ
ของบุคคลขึ้นอยูกับแบบการดํารงชีวิต คือ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 
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 2.1.4.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor)  
 การเลือกซ้ือของเปนปจจัยภายในตัวผูบรโิภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือ และการใชสินคาปจจัยภายในประกอบดวย 
    การจูงใจ (Motive) หมายถึง พลังกระตุน (Drive) ท่ีมีอยูภายในตัวบุคคล
ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 
    การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับเลือกสรร
จัดระเบียบและตีความหมายขอมูลที่จะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของ
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูเปน
กระบวนก ารของแตละบุคคลซ่ึงอยูกับลักษณะปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ความตองการ 
ประสบการณ และอารมณ และยังขึ้นอยูกับปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน การรับรูจะพิจารณาเปน
กระบวนการกล่ันกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดยิน    
ไดกล่ิน ไดรสชาด และไดรูสึก 
    การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในดานพฤติกรรมหรือ 
ความโนมเอียงพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึน้เม่ือบุคคลไดรบัส่ิง
กระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุนการตอบสนอง 
(Stimulus-Response Theory = S-R Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซํ้า
แลวซํ้าอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย เพ่ือทําใหเกดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจํา (เปน
การตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากประสบการณในอดีตอยางไรก็ตาม ส่ิงกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลท่ี
ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา 
    ความเช่ือถือ (Belief) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซสรางใหเกิดความเช่ือถือวา น้ํามันเอสโซมีพลัง
สูง โดยการใชสโลแกนวาจับเสือใสถังพลังสูง เปปซ่ีสรางใหเกิดความเช่ือถือวาเปนรสชาติของคน
รุนใหม น้ํามันไรสารตะกั่วในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเช่ือถือวา การใชน้ํามันไรสารตะกั่วมี
ปญหากับเครื่องยนต ซ่ึงเปนความเช่ือในดานลบท่ีนักการตลาดตองรณรงคเพ่ือแกไขความเช่ือถือท่ี
ผิดพลาด 
    ทัศนคต ิ(Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิง
หนึ่ง หรืออาจหมายถึง ความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองส่ิงกระตุนไปในทิศทาง
ท่ีสมํ่าเสมอ 
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    บุคลิกภาพ (Personality) เปนรูปแบบลัก ษณะของบุคคลท่ีจะเปน
ตัวกําหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกตางของ
บุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอส่ิงกระตุน 
    ความเขาใจตนเอง (The Self-Concept) เปนปจจัยหนึ่ งท่ีกําหนด
พฤติกรรมของบุคคล มีนักจิตวิทยาบางคนไดแยกความแตกตางระหวางความเขาใจตนเองท่ีแทจริง 
(Actual Self-Concept) คือ วิธีท่ีบุคคลตองการใหตนเองถูกมองหรือปรารถนาใหตนเองเขาใจ
เกี่ยวกับตนในแบบใด ซ่ึงทําใหนักการตลาดสามารถคาดไดวา อะไรคือเปาหมายของผูบริโภค 

 จากท่ีกลาวมาขางตน โดยสรุปแลวพฤติกรรมผูบริโภคคือการกระทําอันเกี่ยวของกับ
กระบวนก ารในการตัดสินใ จซ้ือสินคาหรือบริการ  ซ่ึงจะเกิดขึ้น ท้ังกอนและหลังก าร ซ้ือ ซ่ึง
การศึกษาและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคนี้  เปนส่ิงท่ีมีความจาํเปนและสําคัญอยางยิ่งตอการ
ดําเนินการทางดานการตลาด ท้ังนี้เพ่ือใหสินคาหรือบริการนั้นๆ สามารถตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค และสามารถสรางส่ิงกระตุนหรือกลยุทธไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูวิจัยจึงไดเห็น
ความสําคัญของการศึกษาแนวคิดของพฤติกรรมผูบริโภคและนําปจจัยหลักตางๆ มาทําศึกษาดวย
การสรางกลุมขอคําถามในแบบสอบถามสําหรับใชในงานวิจัยตอไป  

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ 
   2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550:46) ไดใหความหมายของ การตัดสินใจ (Decision 

Making) วาเปนกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งจากทางเลือกตางๆท่ีมีอยู ซ่ึง
ผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา
หรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญและ
อยูภายในจิตใจของผูบริโภค  

   พยอม วงศสารศรี (2542) กลาววา การตัดสินใจ คือ กระบวนการเลือกแนวทาง
ปฏิบัติท่ีคิดวามีความเหมาะสมมาใชในสถานการณ หรือปญหาตางๆ 

   อนันต เกตุวงศ (2534) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีดี
และเหมาะสมท่ีสุดซ่ึงจะตองเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีมีอยูหรือกําหนดขึ้น 

   Shull, Fremont and others (1970) ไดใหความหมายในรูปนิยามศัพทว า 
Decision เปนคํานาม Decide ซ่ึงมาจากภาษาลาตินวา de + caedo de = ออก (off) และ Cadeo = ตัด 
(to cut) เม่ือรวมกันหมายถึง การใชสติปญญาคิดไตรตรองเลือกกระทําแตในส่ิงท่ีเปนไปไดจาก
หลายๆ ทาง โดยการตัดออก คัดออก หรือ เลือกเอาเฉพาะท่ีดีกวา หรือ ชอบมากกวาเทานั้น 
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   Simon (1976) ทฤษฎีการตัดสินใจท่ีแสดงถึงวงจรกระบวนการตัดสินใจ โดย
เริ่มจากจุดหมายหรือวัตถุประสงคและเพ่ือบุคคลมีความประสงคท่ีตองการจะตัดสินใจ บุคคลนั้นก็
ประสงคท่ีจะไดรับขอสนเทศ โดยเขาจะรวบรวมขอมูลใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการ
ตัดสินใจของเขา ตอจากนั้นบุคคลก็จะพิจารณาขอมูลท่ีไดรับ และพยายามนํามาประยุกตใชให
สอดคลองกับการเลือกพิจารณาความเปนไปไดของการเลือก สําหรับการทํานายผลอาจจะขึ้นอยูกับ
ความสําเร็จของประสบการณในอดีต และขอบังคับความปรารถนาของบุคคลนั้น ซ่ึงการทํานายผล
มีประสิทธิภาพหรือไมเพียงใดจะข้ึนอยูกับส่ิง 2 ประเภท คือ ขอมูลท่ีรวบรวมได และน้ําหนักใน
การคาดคะเนมีความเหมาะสม Herbert กลาวถึง ทฤษฎีการตัดสินใจของเกอเลตวา เปนทฤษฎีท่ี
แสดงถึงวงจรกระบวนการตัดสินใจมีลักษณะเปนวัฏจักรตามธรรมชาติ แบงเปนขั้นๆ ไดดังนี ้

 ขั้นท่ี 1 กําหนดเปาหมายในการเลือก โดยกําหนดตัวเลือก ตามความ
ตองการในการเลือกอาชีพ อาจมีหลายตัวเลือก หลายๆ อยางก็ได 

 ขั้นท่ี 2 รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับตัวเลือกเหลานั้น ถาหากเปนตัวเลือก
การศึกษาก็ควรรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผูสมัคร จํานวนผูเรียนท่ีสถานศึกษารับไวได 
เปนตน และการเลือกอาชีพก็ควรก็ควรรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับความตองการของตลาดแรงงาน 
คุณสมบัติของผูประกอบอาชีพ สวัสดิการท่ีไดรับ รายไดและการฝกอบรมเพ่ือเขาสูอาชีพ เปนตน 
นอก จาก นี้บุคคลตองรวบรวมขอมูลเกี่ ยวกับตนเองอีกดวย เปนตนวาความสนใ จ คานิยม 
ความสามารถ และทัศนคติ 

 ขั้นท่ี 3 นําขอมูลเกี่ยวกับอาชีพ หรือการศึกษา ท่ีไดรวบรวมไวแลวนั้น 
มาเปรียบเทียบกับขอมูลเกี่ยวกับตนเอง เพ่ือทํานายถึงความเปนไปไดและผลท่ีเกิดขึ้นหลังจากการ
ตัดสินใจเลือกแลว 

 ขั้นท่ี 4 ทําความก ระจ างกับระบบคานิยมของตนเอง แลวนํ ามา
ประกอบการพิจารณาการตัดสินใจเลือกอาชีพท่ีเหมาะสมกับตนใหมากที่สุด 

 ขั้นท่ี 5 ประเมินตัวเลือกท้ังหมดแลวตัดสินใจแบบเด็ดขาด หรือแบบ
คนหาขอมูลเพ่ิมเติมอีก ถาเปนการตัดสินใจแบบเด็ดขาด บุคคลก็จะประเมินถึงการทํานายผลท่ี
เกิดขึ้นจากการตัดสินใจนั้นอีกครั้งหนึ่ง เพ่ือความม่ันใจ และถาหากเปนการตัดสินใจแบบคนหา
ขอมูลเพ่ิมเติมอีก บุคคลก็จะกลับไปสูขั้นใหม ดําเนินการจนครบทุกขั้นจนสามารถตัดสินใจไดจาก
ความหมายของการตัดสินใจขางตนพอจะสรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือก ทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด จากหลายๆ ทางเลือก เพ่ือใหบรรลุจุดมุงหมายตั้งไว 

   โกวิทย กังสนันท (2529) กระบวนการตัดสินใจเพ่ือการปฏิบัติงานตาง  ๆ(The 
Decision Making Process) นับวาเปนกระบวนการท่ีสําคัญย่ิง เพราะในกระบวนการวางแผนนั้น
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ภายหลังจากท่ีไดพิจารณาทางเลือกตาง  ๆแลวผูปฏิบัติการก็จะตองพิจารณาตัดสินใจเลือกวิธีการ
ปฏิบัติจากทางเลือกตางๆเหลานั้น เพ่ือใหไดทางเลือกท่ีดี ท่ีสุดเพียงทางเดียว ซ่ึงกระบวนการ
ตัดสินใจจัดเปนกระบวนการท่ีเคล่ือนไหว (Dynamics) โดยการใชอิทธิพลหรือพลังจากหลายๆ 
ดานและชนิดของการตัดสินใจแบงแยกไดเปน 2 ชนิด คือ 

 1. การตัดสินใจท่ีเกี่ยวของกับผลสุดทายของการทํางาน (Decisions 
Concerning Ends) 
   2. การตัดสินใจท่ีเปนเครื่องมือหรือทางผาน (Decisions Concerning 
Means)  

   การตัดสินใจชนิดแรกเปนการตัดสินใจในสวนท่ีเกี่ยวของกับเปาหมายตาง  ๆ
เปนการตัดสินใจท่ีคํานึงถึงผลสุดทายของการดําเนินงานมากกวาการตัดสินใจตาง  ๆ ระหวาง
กระบวนการของการทํางานในทางปฏิบัติ การตัดสินใจอีกประเภทหนึ่งซ่ึงสําคัญมากกวาก็คือ     
การตัดสินใจท่ีมีลักษณะเปนเครื่องมือหรือทางผาน (Means) ของการปฏิบัติตาง  ๆ ในระหวาง
กระบวนการนอกเหนือจากการแบงชนดิของการตัดสินใจดังกลาวขางตนแลว แนวทางในการ
ตัดสินใจยังสามารถพิจารณาไดในลักษณะกวางๆ ออกเปน 2 แนวทาง คือ 

 1. แนวทางแรก การตัดสินใจภายใตหลักเกณฑแหงความมีเหตุผล 
(Rationalism) เปนตัวแบบการตัดสินใจท่ียึดหลักของทิมเบอรเจน (Timbergen) และไซมอน 
(Simon) ท่ีวาคนจะเคล่ือนไหวกระทําอยางไร ยอมเกิดจากการเลือกวิถีทางตางๆ  ท่ีมีอยูและโดย
ปกติมนุษยจะเลือกในส่ิงท่ีดีท่ีสุดและมีเหตุผล ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจในแนวทางนี้ จึงมี
ขั้นตอนการตัดสินใจ คือ 
    การพิจารณาถึงตัวปญหา ในขั้นแรกของการตัดสินใจเพ่ือปญหาใด  ๆจึง
ตองเริ่มพิจารณาถึงปญหาท่ีแทจริงวาคืออะไร และการจะทราบถึงปญหาท่ีแทจริงจะตองทําการ
คนหารายละเอียดตางๆ ของปญหา และวิเคราะหถึงปญหาดังกลาว ซ่ึงความยุงยากในขั้นนี ้คือ การ
คนหาปญหาท่ีแทจริง ท้ังนี ้ เนื่องจากปญหาท่ีเกิดขึ้นมักมีหลายปญหา และตองแยกแยะใหไดวา
อะไรคือปญหาหลัก ปญหารอง และบอยครั้งท่ีเกิดความคลาดเคล่ือนเขาใจวาปญหารองคือปญหา
หลักการพิจารณาคนหาทางเลือกตางๆ เพ่ือการตัดสินใจ ภายหลังจากท่ีไดมีการคนพบปญหาท่ี
แทจริงแลว ขั้นตอมาก็คือ จะตองพิจารณาถึงทางเลือกตางๆ ท่ีใชสําหรับการแกไขปญหา โดยปกติ
แลวปญหาใดๆ อาจจะมีวิธีการแกไขไดหลายวิธีดวยกัน ดังนั้นจึงเปนการสมควรอยางยิง่ท่ีจะตอง
ใชวิธีการตางๆ เพ่ือคนหาทางเลือกสําหรับแกไขปญหาดังกลาวและไมควรอยางยิง่ท่ีดวนตัดสินใจ
แกปญหาโดยมิไดพิจารณาทางเลือกอ่ืน  ๆ เลยในการคนหาทางเลือกนี้ ผูปฏิบัติการจะตองมี
ความสามารถในการนึกคิดและคิดริเริ่ม หาวิธีการแกไขปญหา ปญหาบางอยางอาจจะมีทางเลือกทีด่ี
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สําหรับการแกไขปรากฏใหเห็นโดยชัดแจงพอสมควรหากมีการพิจารณาคนหาทางเลือกอยาง
ละเอียดรอบคอบแลว ก็อาจจะชวยใหเห็นหนทางแกไขปญหาไดเปนอยางดี และถาหากนําบุคคลท่ี
เกี่ยวของเขาชวยกันคิดคนวิธีแกไขดวยแลว ก็ยิ่งจะชวยใหทราบถึงวิธีแกไขปญหาไดถูกตองยิ่งขึ้น 
สําหรับทางเลือกตางๆ ท่ีจะใชแกปญหานั้น จะมีไดมากนอยเพียงใดยอมขึ้นอยูกับสภาพแวดลอม
ของสถานการณ แตกมี็ขอเท็จจริงอยูวา หากผูปฏิบัติการไดทําการวิเคราะหตัวปญหาโดยละเอียดจะ
เปนหนทางท่ีสามารถมองเห็นทางเลือกไดตามสมควรแตตรงกันขาม ถาหากผูปฏิบัติการไมทําการ
วิเคราะหปญหาและดวนตัดสินใจโดยมิไดคิดโดยละเอียดก็จะไมมีโอกาสคิดถึงทางเลือกอ่ืน  ๆแต
อยางใด นอกจากนี้ในบางครั้งแมจะไดวิเคราะหปญหาโดยละเอียดแลว อาจจะไมสามารถคนหา
ทางเลือกก็ได 

การประเมินผลทางเลือก ตางๆเหลานั้น ภายหลังจากท่ีไดทําการ
พิจารณาทางเลือกตางๆ แลว ขั้นตอมาท่ีดีจะตองทําการประเมินผลทางเลือกท่ีดีท่ีสุด จะตองมีการ
ประเมินผลท่ีถูกตองตามวิธีการ เพ่ือใหทราบไดถูกตองวาทางเลือกใดดีกวาทางเลือกอ่ืน  ๆวิธีการ
ประเมินผลทางเลือกจําตองอาศัยศาสตรทางดานการบริหาร โดยเฉพาะอยางยิ่งการใชเทคนิคทาง
คณิตศาสตรเขาชวยศึกษาในการประเมินผลนี ้จะตองพิจารณาใหเห็นทางเลือกแตละทาง ถาหาก
นําไปใชแลวจะเกิดผลดีมากนอยเพียงไร และจะตองเอาทางเลือกเหลานั้นมาเปรียบเทียบดูลําดับ
ความสําคัญของแตละทางเลือก แตในทางปฏิบัติ การคาดคะเนผลของการใชทางเลือกแตละทางนั้น
มักจะทําไดยาก ท้ังนี้เพราะการท่ีจะตัดสินใจแกไขปญหาตางๆนั้น เปนเรื่องของการทํางานสําหรับ
กาลเวลาในอนาคต จึงถูกจํากัดในแงท่ีวาขอเท็จจริงตาง  ๆยังไมชัดแจง และความไมแนนอนของ
เหตุการณในอนาคตก็อาจเกิดขึ้นไดเชนกัน แตอยางไรก็ดีการพยายามตัดสินใจอยางรอบคอบก็อาจ
ทําไดโดยยึดหลักท่ีวาพยายามเลือกทางเลือกท่ีจะกอใหเกิดประโยชนสูงสุด สําหรบัวัตถุประสงค
ตางๆท่ีมีอยูในทางเลือกตาง  ๆ สามารถจําแนกออกเปนทางเลือกท่ีมีความแนนอน (Certainty) 
ทางเลือกท่ีมีความเส่ียง (Risk) และทางเลือกท่ีมีความไมแนนอน (Uncertainty) 

ในสภาพการณท่ีแนนอนปฏิบัติการมีขอมูลครบเพียงพอ และรูวาอะไร
จะเกิดขึ้น ภาพการณเชนนี้มีการตัดสินใจทําไดแนนอนและม่ันใจ สําหรับสภาพการณท่ีอยูในความ
เส่ียงนั้น เปนภาพการณท่ีพอจะคาดเดาไดวาอะไรจะเกิดขึ้นโดยดูไดจากความนาจะเปนของ
เหตุการณ และองคประกอบตางๆ โอกาสท่ีจะเปนไปไดสูงแตคาดการณไมไดรอยเปอรเซ็นตอยาง
สภาพการณแรก สวนสภาพการณท่ีมีความไมแนนอนนั้น เปนสภาพการณท่ีไมมีใครคาดการณ
อะไรไดชัดเจน ตองใชประสบการณ วิจารณญาณและความสามารถในการทํานายอยางมากพอ     
ในการประเมินผลทางเลือกนี ้ จะตองพยายามคนหาทางเลือกขอเท็จตาง  ๆ อาจทําไดยากหรือไม
สมบูรณนัก ท้ังนี้เพราะปจจัยตางๆ มีการเปล่ียนแปลงตามกาลเวลาท่ีเปล่ียนไปเปนขอจํากัด ทําให



25 
 

 
 

ไมสามารถคนหาขอเท็จจริงไดครบ ในการนี้จําเปนตองใชดุลยพินจิของตนเขาชวย ภายหลังจากท่ี
ไดรวบรวมขอมูลท่ีเกี่ยวของตางๆ แลว จากนั้นก็จะตองวิเคราะหและแยกประเภทขอมูลใหน้ําหนกั
ความสําคัญของขอมูล รวมตลอดท้ังพิจารณาขอดีขอเสียตาง  ๆ ในการวิเคราะหขอมูลเหลานี้ 
บางครั้งอาจจะมีขอมูลท่ีปรากฏออกมาในลักษณะท่ีขัดแยงกัน ฉะนั้นก็จะตองสามารถแยกแยะ
ตอไปอีกวาขอมูลใดมีสวนเกี่ยวของโดยตรงกับการตัดสินใจและจะตองพยายามตัดขอมูลท่ีไม
เกี่ยวของหรือสําคัญนอยกวาออกเสีย 

การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีนําไปใชแกปญหา จัดเปนขั้นตอนสุดทาย
ของการตัดสินใจ คือ การใชดุลยพินิจตัดสินทางเลือกที่เหมาะสมท่ีสุด สําหรับการแกไขปญหาหลัง
การดําเนินงานในอนาคตซ่ึงการตัดสินใจดังกลาวเปนเครื่องมือช้ีใหเห็นถึงความมีประสิทธิภาพมาก
นอยเพียงไรของผูปฏิบัติตอการเผชิญกับสถานการณตางๆ และเม่ือมีการตัดสินใจแลวผูปฏิบัติการ
จึงตองผูกพันตนเองกับทางเลือกหรือวิธีการท่ีไดเลือกแลว และภาระในการช้ีแจงใหบุคคลท่ี
เกี่ยวของเขาใจถึงเหตุผลในการเลือกทางเลือกดังกลาว 

ขอวิพากษวิจารณตอแนวทาง Rationalism คือ การตัดสินใจภายใต
หลักเกณฑแหงความมีเหตุมีผลนั้น หากมองในแงปฏิบัติจริง  ๆแลว แนวทางดังกลาวตองเผชิญกับ
ปญหาในการวิเคราะหทุกขั้นตอนไมวาจะเปนความสลับซับซอนของปญหาการขาดแคลน เวลา
และขอมูลท่ีเพียงพอ การขาดแคลนดานทุนทรัพย หรือกระท่ังความยุงยากในการสรางความเห็น
พองตองกันในเรื่องคุณคาและเปาหมายท่ีจะเปนแนวทางในการตัดสินใจ 

 2. แนวทางท่ีสอง เปนการขจัดปญหาดังกลาวจึงมีผูเสนอแนวทางการ
ตัดสินใจในลักษณะการเปล่ียนแปลงจากเดิมแบบคอยเปนคอยไป (Incrementalism) โดยเช่ือวา
แนวทางดังกลาว จะชวยใหผูตัดสินใจไมตองพะวงถึงการตดัสินใจท่ีอยูนอกเหนือจากประสบการณ
ท่ีตนคุนเคยอยูโดยไมตองพิจารณาทางเลือกตาง  ๆ ท่ีมีอยูมากเกินไป กับท้ังไมตองทําการศึกษา
วิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ท่ีสลับซับซอนมากนัก ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจแนวทางนี้จึงเปน
การตัดสินใจเกี่ยวกับทางเลือกตาง  ๆท่ีมีอยูมากกวาการตัดสินใจภายใตทางเลือกท่ีดีท่ีสุด จัดเปน
แนวความคิดของ Charles E.lindblom ท่ีเช่ือวานักปฏิบัติการโดยท่ัวไปจะตัดสินใจเนื่องจากมัก
อาศัยรากฐานขอมูลความจริงของการตัดสินใจครั้งกอนท่ีมีอยูแลวพิจารณาสวนเพ่ิมขึ้นหรอืสวนท่ี
แตกตางกันออกไป 

 Drucker (1933, อางจากสมยศ นาวีการ 2546) กลาววา ทฤษฎีการตัดสินใจอยาง
มีเหตุผลเกี่ยวของกับการวิเคราะห และการระบุปญหา การรวบรวมและการวิเคราะหขอเท็จจริงท่ี
เกี่ยวของกับปญหา การพัฒนาและประเมินทางเลือกแกปญหา การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และการ
ดําเนินการของทางเลือกกระบวนการดังกลาวมีขั้นตอนอยูหลายขั้นตอน ดังนี ้
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ขั้นท่ี 1 การวิเคราะหและการระบุปญหา 
ขั้นท่ี 2 การรวบรวมและการวิเคราะหขอเท็จจริงท่ีเกี่ยวของ 
ขั้นท่ี 3 การพัฒนาทางเลือก 
ขั้นท่ี 4 การประเมินทางเลือก 
ขั้นท่ี 5 การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
ขั้นท่ี 6 การวิเคราะหผลท่ีติดตามมาของการตัดสินใจ 
ขั้นท่ี 7 การดําเนินการของการตัดสินใจ 

   จากความหมายของการตัดสินใจท่ีมีผูใหความหมายไวหลายทาน สามารถสรุป
ไดวาการตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทางปฏิบัติท่ีเห็นวาดท่ีีสุดจากหลาย  ๆ ทางท่ีมีอยู โดยการ
พิจารณาอยางรอบคอบ เพ่ือเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการปฏิบัติใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการ 

   2.2.2 พฤติกรรมของการตัดสินใจ 
   เกรียงศักดิ ์ธีระโกวิทขจร (2534) ไดจัดขั้นตอนของพฤติกรรมในการตัดสินใจ

ไว 3 ขั้นตอน คือ 
    2.2.2.1 การรับรู (Perception)  
    เปนกระบวนการเลือกและจัดระบบขอมูลตามความรูสึกของตนเองซ่ึง
จะ ก อ ใ ห เ กิด ป ร ะ ส บ ก าร ณ ใ ห ม ก า ร รั บ รู จ ะ ป ร ะ ก อ บด ว ย ก า ร เลื อ ก ข อ มู ล จา ก ภ า ย น อ ก                    
การปะติดปะตอขอมูลใหเขาใจไดและการตีความหมาย การรับรูจึงมีอิทธิพลในการกําหนด
พฤติกรรมการตัดสินใจของบุคคลใหแตกตางกันออกไป การรับรูส่ิงตางๆ ของบุคคลจะแตกตางกนั
ออกไปตามความคุนเคยหรือประสบการณในเรื่อง คานิยม บุคลิกภาพ พ้ืนฐานทางวัฒนธรรมและ
ลักษณะทางกายภาพของแตละบุคคล การรับรูจึงมีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจของบุคคลแตกตาง
กันไปดวย 
    2.2.2.2 คานยิม (Value)  
    คือ ส่ิงท่ีคนคิดวาควรจะเปน ไมวาส่ิงนั้นจะดีหรือไมก็ตาม และเปนส่ิงท่ี
บุคคลในกลุมมีความเห็นเหมือนกนั คานิยมของคนจะเกิดจากกระบวนการเรียนรูทางสังคมทําให
ประสบการณของแตละคนผิดแปลกแตกตางกันออกไป คานิยมจะแสดงออกมาในรูปของความ
สนใจ ความตองการ ความปรารถนาในส่ิงใดส่ิงหนึ่ง คานิยมเปนบทบาทสําคัญตอการตดัสินใจ 
โดยเฉพาะการตัดสินใจท่ีไมวัดทุกปจจัยในรูปผลตอบแทนท่ีเปนตัวเงิน และการตัดสินใจภายใต
สถานการณท่ีเส่ียงและไมแนนอน ซ่ึงตองใชดุลยพินิจในการตัดสินใจ คานิยมจึงมีความสําคัญตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจ 
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    2.2.2.3 บุคลิกภาพ (Personality)  
    เปนลักษณะตาง  ๆ ท่ีรวมกันเปนแบบฉบับเฉพาะแตละคนจะแสดง
ลักษณะนิสัย แรงจูงใจ อารมณ ความรูสึก ความสนใจ และการปรับตัวบุคลิกภาพของแตละคนจะมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

    2.2.3 กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือ (Buyer‘s Decision Process) 
    Kotler (2000) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ ซ่ึงเปนกระบวนการท่ี

สําคัญท่ีนาจะศึกษาวากอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใ จนั้น มีขั้นตอนก ารตัดสินใจอยางไร โดยมี               
5 ขั้นตอน คือ การรับรูปญหาการคนหา ขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือดังภาพประกอบ 

 

 
 

แผนภูมิท่ี 2 โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค  
ท่ีมา: Kotler, Marketing Management ( Nuw Jersey : Prentice Hall, 2000), 20. 

 

ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนักถึงความตองการ(Recognition of Need) กระบวนการ
ซ้ือของผูบริโภคจะเริ่มตนดวยการถูกกระตุนความตองการ ไมวาจะถูกกระตุนจากส่ิงกระตุนภายใน 
ซ่ึงเปนสัญชาตญาณของมนุษยเพ่ือสนองความตองการขั้นพ้ืนฐานของคน เชน ความหิวความ
กระหาย ความตองการทางเพศ หรือไมก็ถูกกระตุนจากส่ิงภายนอก เชน การจัดแสดงสินคาการ
โฆษณา เปนตน เนื่องจากคนมีความตองการอยูมากมายหลายประการ แตมีเงินจํากัดก็จะพยายาม
เลือกหรือตระหนักถึงความตองการท่ีจะเปนจริงๆ งานท่ีสําคัญของผูบริหารการตลาดในขั้นนี้ก็คือ 
จะตองเขาใจและรูจักใชส่ิงกระตุน ซ่ึงเกี่ยวกับสินคาท่ีมีอิทธิพลใหผูบริโภคตระหนักถึงความ
ตองการสินคาเราใหได และจะตองกระตุนใหเกิดความตองการเพียงพอท่ีจะทําใหเกิดการซ้ือขึ้นมา
หากมีความตองการมาก แตไมมีเงินจะซ้ือความตองการเชนนี้เรียกวา ความตองการซอนเรน (Latent 
Need) เชน กระตุนวารถยนตจะสามารถชวยสนองความตองการขั้นพ้ืนฐาน เชน การเดินทาง
สะดวกแลว ยังชวยสนองความตองการดานฐานะความเปนอยูอีกดวย บานจะสามารถชวยสนอง
ความตองการดานความปลอดภัย ความมีช่ือเสียงและฐานะความเปนอยูเหลานี ้เปนตน นอกจากนี้
ยังจะตองคํานึงถึงจังหวะ เวลา ท่ีจะกระตุนความตองการใหเหมาะสมอีกดวย 
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ขั้นตอนท่ี 2 การแสวงหาขอมูล/ขาวสาร (Information Search) หากเกิดความ
ตองการจากการถูกกระตุนมากพอกอ็าจจะทําการซ้ือโดยทันที แตหากไมสามารถตอบสนองความ
ตองการไดทันทีก็อาจจะสะสมความตองการเหลานั้นไว และเม่ือสะสมไวมากก็จะพยายามจะ
แสวงหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคาเพ่ือหาทางท่ีจะสนองความตองการท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงแหลงของ
ขอมูล ขาวสารท่ีผูบริโภคจะแสวงหาไดมาจาก 4 แหลงตอไปนี้ 
   แหลงบุคคล เชน จากครอบครัว เพ่ือนฝูง เพ่ือนบาน 
   แหลงการคา เชน จากการโฆษณา การบอกกลาวของพนักงานขาย ผูแทน
จําหนาย การจัดแสดง หรือนิทรรศการสินคา หีบหอของสินคา 
   แหลงสาธารณะชน เชน ส่ือมวลชนทางราชการ เอกชนหรือสมาคม 
   แหลงท่ีเกิดจากความชํานาญ เชน จากผูท่ีเคยใช ขอมูลท่ีผูบริโภคไดมาจาก
แหลงตางๆ กัน 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) อาจจะประเมิน
โดยเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละสินคาและน้ําหนักในการตัดสินใจเลือกซ้ือจาก
หลายตรา ยี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยูกับความเช่ือนิยมศรัทธาในตรายี่หอนั้น  ๆหรือ
อาจขึ้นอยูกัประสบการณบางอยางของผูบริโภคท่ีผานมาในอดีตแนวความคิดเบ้ืองตนท่ีจะชวย
อธิบายกระบวนการประเมินผูบริโภค มีดังนี ้
   ประการท่ี 1 มีสมมติฐานวาผูบริโภคแตละรายมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวม
ของลักษณะตาง  ๆ ของผลิตภัณฑ ซ่ึงผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วา
เกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากท่ีสุดกับลักษณะท่ีเกี่ยวพันกับความ
ตองการของเขา 
   ประการท่ี 2 ผูบริโภคใหความสําคัญอยางมากกับลักษณะตาง  ๆของผลิตภัณฑ
ในแตระดับแตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 
   ประการท่ี 3 ผูบริโภคจะสรางความเช่ือในตรายี่หอขึ้นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะ
แตละอยางของตรายี่หอ ความเช่ือชุดท่ีผูบริโภคมีกับตราใดตราหนึ่งนั้นเราเรียกวา ภาพพจนของ
ตรายี่หอ (Brand Image) โดยการมีประสบการณและผลท่ีไดรับจากการเลือกรับรู เลือกบิดเบือน
และเลือกเก็บรักษา ความเช่ือของผูบริโภคจึงแตกตางไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑ 
   ประการท่ี 4 ความพอใจในตัวผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีผูบริโภคคาดวาจะไดรับ
แตกตางไปตามความแตกตางของลักษณะตัวสินคา 
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ขั้นตอนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือประเมินทางเลือกโดย
เลือกตรายี่หอสินคาท่ีตั้งใจจะซ้ือ (Purchase Intention) แลวอยางไรก็ตาม อาจมีปจจัยอ่ืนท่ีมี
ผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือได คือ 
   ดานสังคม เชน ไดรับคําตําหนิหรือขอคิดเห็นจากสมาชิกในครอบครัว อาจทํา
ใหทัศนคติความชอบตอยี่หอท่ีตั้งใจจะซ้ือลดลงได 
   สถานการณท่ีเกี่ยวของ เม่ือผู ซ้ือไดวางแผนความตั้งใจท่ีจะซ้ือไวแลวโดย
คํานึงถึงรายไดท่ีจะไดรับเง่ือนไขขอตกลงตาง  ๆ กับผูขายและอ่ืน  ๆ แตความตั้งใจจะซ้ืออาจไม
เกิดขึ้นก็ไดหากเกิดสถานการณท่ีกระทบกระเทือนตอผู ซ้ือ เชน ผูซ้ือมีรายไดลดลงพบวาผูขาย
หลอกลวง หรือมีผูบอกกลาววาคุณภาพของสินคาไมด ีเหลานี้ เปนตน เพราะฉะนั้นผูท่ีตัง้ใจจะซ้ือ
อาจไมเปนผูซ้ือท้ังรอยเปอรเซ็นต เพราะมีปจจัย 2 ประการดังกลาวขางตนเขามาอิทธิพล เปนตน 
   การตัดสินใจของผูบริโภคเต็มไปดวยความเส่ียง ผูบริโภคก็จะสอบถามผูท่ีเคย
ใชใหแนนอนใจกอน หรือจะตัดสินใจเลือกซ้ือตรายี่หอท่ีไวใจได หรือมีการรบัประกัน ฉะนั้น
ผูบริหารการตลาดจะตองวางแผนการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือใหนอยลง 

ขั้นตอนท่ี 5 ความรูสึกหลังการซ้ือ (Post Purchase feeling) ตรายี่หอท่ีผูซ้ือได
ทําการตัดสินใจซ้ือไปแลว อาจทําใหไมไดรับความพอใจตามท่ีหวังหรือคาดคะเนเอาไวจะทําใหเกิด
ทัศนคติท่ีไมดีตอตรายี่หอนั้น และทําใหเกิดความกังวลหลังการตัดสินใจซ้ือเชน สงพนักงานขาย
ออกไปปลอบใจเพ่ือใหผูบริโภคแนใจวา การตัดสินใจซ้ือตรายี่หอนั้นของเราไมใชการตัดสินใจท่ี
ผิดพลาดเปนการตัดสินใจท่ีถูกแลวหรืออาจออกใบรับประกันเพ่ือเปนการยืนยันเปนตน แตถา
สินคาท่ีซ้ือไปนั้นสรางความพอใจกับผูบริโภคผูบริโภคก็จะจดจําและนําไปสูการซ้ือซํ้าในโอกาส
ตอไป 

   จากท่ีกลาวมาจะเห็นวาการตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการในการเลือก
ทางเลือกตางๆ ท่ีไดมีการกล่ันกรองแลววาดีและเหมาะสมท่ีสุด เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดตั้ง
ไว ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือน้ันเปนกระบวนการสําคัญกระบวนการหนึ่งในแนวคิดพฤติกรรม
ผูบริโภคพฤติกรรมผูบริโภค เพราะทําใหเห็นวาในขั้นตอนของการตัดสินใจของผูบริโภคนั้นมี
ปจจัยตางๆเขามาเกี่ยวของดวยมากมาย เชน ความตองการของผูบริโภคท่ีเกิดขึ้นมาจากส่ิงกระตุน 
หรือความตองการท่ีเกิดจากปจจยัภายในบุคคล หรือเรื่องของการรบัขอมูลขาวสารจากแหลงตางๆ 
เปนตน ซ่ึงจากการรวบรวมแนวคิดของกระบวนการตัดสินใจซ้ือดังกลาวขางตน ผูวิจัยพบวาปจจัย
สวนบุคคลท่ีมีผลตอกระบวนการและการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ท่ีควรนํามาชวยในการสราง
แบบสอบถามเพ่ือการวิจัยครั้งนีไ้ดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายไดตอเดือน 
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วัตถุประสงคในการซ้ือ จํานวนสมาชิกในครอบครัว และผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ อีกท้ังใน
สวนของปจจัยทางดานจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรยีนรู ความเช่ือและทัศนคติ 

   เนื่องจากกระบวนการตัดสินใจมีความสัมพันธกันอยางใกลชิตพฤติกรรมการ
บริโภค และมีความแตกตางกันไปตามปจเจกบุคคล ซ่ึงมีปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา
แตกตางกัน ทําใหผูวิจัยทําการทบทวนวรรณกรรมในสวนนี้ และนําความรูท่ีไดมาพิจารณารวมใช
สรางแนวความคิดสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ดวย 

 

 2.3  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด (Marketing Mixed Theory) 
 Kotler (อางอิงจากพัฒนา ศิริโชคบัณทิต 2548: 200) ไดกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทาง

การตลาด (Marketing mix) วาเปนชุดเครื่องมือทางการตลาดท่ีกิจการใชดําเนินงานเพ่ือใหบรรลุ
วัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย จําแนกเครื่องมือออกเปน 4 กลุมใหญ  ๆซ่ึงเรียกวา 4P's ของตลาด
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place)           การสงเสริม
การตลาด (Promotion) แตแนวคิดสวนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ (Marketing mix 
for service) ตองใหความสนใจในปจจัยอ่ืนเพ่ิมเติม โดยการนําอีก 4 P's มาใหกับธุรกิจบรกิาร ไดแก 
พนักงาน (People) กระบวนการในการใหบริการ (Process) ปจจัยทางกายภาพ (Physical evidence) 
และหุนสวนหรือพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership)  

  2.3.1 ผลิตภัณฑ (Product)  
  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ 

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย ตัวสินคา และ
คุณคา ในสายตาลูกคา จึงมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product 
development) จึงมีความสําคัญมาก เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and 
improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น        
กลยุทธผลิตภัณฑจะเกี่ยวของกบักระบวนการตัดสินใจ คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attribute) 
ควรเปนอย างไร สวนผสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product line)                   
จะประกอบดวยตัวสินคาอะไรบาง ผลิตภัณฑของบริษัทตองมีคุณสมบัติท่ีสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคได 
  2.3.2 ราคา (Price)  
  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้นของลูกคา ดังนั้นตองมีการกําหนดราคาใหถูกตอง
เหมาะสม เพราะราคาจะเปนใจกลางของสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด และเปนตัวกลไกลท่ี
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สามารถดึงดูดความสนใจใหเกิดขึน้มาได ในการการกําหนดราคานี้ จะตองมีการพิจารณาถึง
ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมายและปฏิกิริยาของลูกคาท่ีแตกตางกัน 

  2.3.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
  หรือการไปใหถึงเปาหมายรวมถึงกลยุทธดานความรวดเร็วและสะดวกสบายก็เปนส่ิง 

สําคัญ กลาวคือ ผลิตภัณฑท่ีดีหากไมมีความสามารถไปถึงทันเวลา และในสถานท่ีท่ีซ่ึงมีความ
ตองการแลว ผลิตภัณฑนั้น  ๆก็จะไรความหมาย ดังนั้นในดานของสถานท่ี จึงตองมีการพิจารณา 
สถานท่ี เวลา และบุคคลท่ีสินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายได 

  2.3.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
  หมายถึง เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติ

หรือพฤติกรรมการซ้ือ หรือการแจง การบอกกลาว และการขายความคิด ความสนใจใหลูกคาไดรู 
จะเกี่ยวของกับวิธีการตางๆ ท่ีใชสําหรับส่ือสารใหถึงตลาดเปาหมายใหไดทราบถึงสถานท่ีจําหนาย 
ระดับราคาผลิตภัณฑ 

  2.3.5 พนักงาน (People)  
  หมายถึง บุคคลท่ีใหบริการซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือให

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดอยางแตกตางเหนือคูแขงพนักงานตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติท่ีด ีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหาได 

  2.3.6 กระบวนการในการใหบริการ (Process)  
  หมายถึง กระบวนการในการทํางานท้ังหมด เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการแก

ลูกคา ไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer 
satisfaction) โดยลูกคาจะตองไดรับความสะดวกจากการรับบริการ ระเบียบขั้นตอน    ไมมากมาย
ซับซอนเกินไป การบริการจะตองกระจายไปอยางท่ัวถึงรวดเร็วและเปนไปอยางเสมอภาค 

  2.3.7 ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence)  
  หมายถึง การตกแตงสถานท่ี ผังท่ีตั้ง ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ 

คือส่ิงท่ีลูกคาสามารถมองเห็นไดชัดเจน จึงตองพยายามสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management : TQM) เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคาไมวาจะเปนในดานความสะอาด          การตกแตง
อาคาร สถานท่ี การแตงกายของพนักงาน หรือผลประโยชนอ่ืนๆ 

  2.3.8 หุนสวนหรือพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership)  
  หมายถึง การตกลงใหความรวมมือกันในการทําธุรกิจระหวางบริษัท ตั้งแต       2 

บริษัทขึ้นไป โดยอาจจะเปนการใหความรวมมือกันในดานการขายสินคา การซ้ือวัตถุดิบ การ
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สงเสริมการขาย หรือในเรื่องอ่ืนๆก็ได ท้ังนี้เพ่ือเปนการเสริมความแข็งแกรงแกบริษัทใหสามารถอยู
รอดได ภายใตภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงอยางเชนทุกวันนี ้ 

 จากแนวคิดทฤษฎีเกี่ ยวกับสวนประสมการตลาดท่ีไดกลาวมาขางตน พอสรุปไดว า      
สวนประสมทางก ารตลาด คือ องคประก อบทางก ารตลาดท่ี ถูก ควบคุมโดยองคก ร  ซ่ึง เปน
องคประกอบท่ีองคกรนํามาใชเพ่ือสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ซ่ึงโดยสรุปแลวผลิตภัณฑ
หรือบริการท่ีองคกรเสนอใหแกผูบริโภคจะตองมีประโยชนและมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค มี
การตั้งราคาท่ีผูบริโภคสามารถยินดีท่ีจายเม่ือเปรียบเทียบกับคุณคาท่ีผูบริโภคจะไดรับ ตลอดจนการ
ท่ีมีชองทางการจัดจําหนายและการส่ือสารท่ีเขาถึงผูบริโภคได อีกท้ังมีการสงเสริมการตลาดเพ่ือ
สรางใหเกิดทัศนะคติและกระตุนพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  ผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
จึงไดนําองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดเหลานี้มาสรางเปนแบบสอบถามในการศึกษา
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ของผูซ้ือในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
 

3. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  ไพรินทร ปราศอาพาธ (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดาในเขตกรุง เทพมหานคร มีวัต ถุประสงคเ พ่ือศึกษาถึงปจจัย ท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
คือ เจาของหรือผูครอบครองรถยนตยี่หอฮอนดาในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมใชการวิเคราะหโดยโปรแกรม SPSS ผลการวิจัย
พบวาผูบริโภคเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด สวนใหญมี
อายุ 26-30 ป ระดับการศึกษาสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซ่ึงรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกว า 
20,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีสมาชิกภายในครอบครัว 5 คนขึ้นไป 
และสวนใหญใชรถรุนซีวิค ลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกัน ไดแก เพศ สถานภาพสมรส อาย ุ
รายได อาชีพ ระยะเวลาการทํางาน จํานวนสมาชิกในครอบครัว รุนรถท่ีใชแตกตางกัน มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตย่ีหอฮอนดาท่ีแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05      
สวนผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตยีห่อฮอนดา     
ไมแตกตางกัน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ในสวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด แบงเปน 
4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดาอยูในระดับมากท่ีสุด และดานชองทางการจัด
จําหนายมีผลอยูในระดับมาก 

 วัลดา ปญญาสถาพร (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตนั่งใหมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรม
ในการเลือกซ้ือรถยนตนั่งใหมของผูบริโภค และศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลและสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งใหมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน การศึกษาครั้งนี้ใชขอมูลปฐมภมิูโดยการออกแบบสอบถามกลุมตัวอยางในอําเภอเมือง 
จังหวัดขอนแกน จํานวน 400 ชุด และทําการวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติพรรณนา (Descriptive 
Statistic) ในการอธิบายผลการศึกษา และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชไคสแควร 
(Chi - Square) ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการศึกษาพบวา โดยสวนใหญกลุมตัวอยางตองการซ้ือ
รถยนตนั่งเพราะใชในการเดินทางไปทํางาน/ประกอบธุรกิจ ซ่ึงจะเลือกยี่หอโตโยตาและฮอนดาท่ีมี
ขนาด 1,600-1,800 ซีซี ในราคาระหวาง 650,001-800,000 บาท ดวยวิธีเชาซ้ือ และกลุมตัวอยางจะ
จายคาใชจายในการซ้ือรถยนตน่ังดวยตนเองสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนายลานสงเสริมการตลาดไมมีความแตกตางกันมาก โดยอยูในระดับ
ความสําคัญตั้งแตปานกลางจนถึงมากท่ีสุด ปจจัยดานอาย ุอาชีพ รายไดตอเดือน สถานภาพ และ
สวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งใหมของ
ผูบริโภค 

 สุรียพร เหมยสวาท (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมตัดสินใจซ้ือรถยนตเปอโยตของผูใชรถยนตเปอโยตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษา
ปจจัยทางดานลักษณะทางประชากรศาสตร และดานสวนประสมทางการตลาด กลุมตัวอยาง คือ 
ผูบริโภคท่ีใชรถยนตเปอโยต ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยโปรแกรม SPSS พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีปฏิบัติ
ในการตัดสินใจซ้ือรถยนตเปอโยต โดยรวมอยูในระดบัปานกลาง ผูบริโภคท่ีมีเพศและจํานวน
สมาชิกในครอบครัวท่ีแตกตางมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตเปอโยตแตกตางกัน อายุท่ี
แตกตางกัน สถานภาพ อาชีพ รายได ระดับการศึกษาและผูบริโภคท่ีเลือกขนาดความจุของ
เครื่องยนตแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตเปอโยตโดยรวมแตกตางกัน ปจจัยทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตเปอโยตท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จุลินทร พุดตาลเล็ก (2545) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่ง
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
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เลือกซ้ือรถยนตนั่ง ผูบริโภคใหความสําคัญของปจจยัดานการผลิต ดานชองทางการจัดจําหนาย  
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยผูบริโภคจะใหความสําคัญกับความแข็งแกรง 
ความปลอดภัยในการขับขี ่ การประหยัดน้ํามัน การหาอะไหลงาย การรับประกัน และรูปทรง      
การออกแบบ ดานชองทางการจัดจําหนาย เชน ความนาเช่ือถือ และการใหบริการดีรวดเร็วของ
ตัวแทนจําหนายและศูนยบริการซอมบํารุง ดานการสงเสริมการตลาด เชน การทําประกันภัย
ช้ันหนึ่งฟรี และการใหสวนลดเงินสด การแถมอุปกรณตกแตง สวนปจจัยดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่ง พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยท่ีใชเลือกซ้ือรถยนตนั่งดานการ
สงเสริมการตลาด และอาชีพมีความสัมพันธกับปจจยัท่ีใชเลือกซ้ือรถยนตนั่งดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด โดยผูมีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/รับจาง ใหความสําคัญ
อยางมากท่ีสุดตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมากกวาผูมีอาชีพในกลุมอ่ืน ในขณะท่ีนิสิต/
นักศึกษา    ใหความสําคัญอยางมากท่ีสุดตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูมีอาชีพใน
กลุมอ่ืน      จากการศึกษาพบวาการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่งของผูบริโภคจะพิจารณาจากปจจัย
ดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาด ผูผลิตจึงควรเนนในการพัฒนาดานผลิตภัณฑ คือ ควรเนนเรื่องความแข็งแกรง
ปลอดภัยในการขับขี ่การประหยัดน้ํามัน การหาอะไหลงาย การรับประกัน ดังนั้นจึงควรเนนการ
ออกแบบผลิตภัณฑท่ีแสดงคุณสมบัติดังกลาว 

 ชนิดา สุธัญญารักษ (2545) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่ง
สวนบุคคลขนาด 2,000 ซีซีขึ้นไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาปจจัย 5 ดาน 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคคลท่ีให
คําแนะนํา เพ่ือเปรียบเทียบการใชปจจัยทั้ง 5 ดานกับตัวแปรโดยจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพการ
สมรส การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว กลุมตัวอยางท่ีใชในการ
วิจัยเปนผูบริโภคท่ีเปนเจาของหรือผูครอบครองรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ขนาด 2,000 ซีซี
ขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 385 คน ซ่ึงมาจากสูตรของการหาจํานวนประชากรแบบไมรู
จํานวนประชากร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชวิเคราะห
ขอมูล คือ คารอยละ คาเฉล่ีย คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชทดสอบคาที 
(t-Test Independent) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance) และ
การวิเคราะหความแตกตางแบบคูใชวิธี Least Significant Difference (LSD) การประมวลผล
วิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรม SPSS 

 ฉัตรชัย เศรษฐปยานนท (2544) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตของผูบริโภคในจังหวัดกาฬสินธุ การศึกษานี้มีความมุงหมายเพ่ือศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ



35 
 

 
 

การตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบรโิภคในจังหวัดกาฬสินธุ เพ่ือเปนขอมูลสําหรับธุรกิจจาํหนาย
รถยนตในการนําไปเปนแนวทางในการปรับแผนกลยุทธทางการตลาดใหทันตอสถานการณ โดย
เลือกจากผูซ้ือรถยนตท่ีจดทะเบียน พ.ร.บ. รถยนต พ.ศ.2522 ในจงัหวัดกาฬสินธุ แลวใชวิธีสุม
ตัวอยางแบบแบงช้ันมา จํานวน 139 คน เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม
และในการวิเคราะหขอมูลใชคาเฉล่ีย รอยละ และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา 
ผูบริโภคเปนเพศชายและหญิง ใ นอัตราสวนเทากัน สวนใหญมีอายุระหวาง 20 ถึง 30 ป                 
จบการศึกษาระดับปริญญาตร ีประกอบอาชีพรับราชการ และมีรายได 5,000-10,000 บาท ผูบริโภค
เห็นว าปจจัยโดยรวมมีความสําคญัหรืออิทธิพลตอการตัดสินใ จซ้ือรถยนตอยูใ นระดับมาก           
เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ผูบริโภคเห็นวาปจจัยท่ีมีความสําคัญหรืออิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต อยูในระดับมาก 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด สวนปจจัยอ่ืน  ๆ เชน คุณภาพและช่ือเสียงของศูนยบริการ ราคาน้ํามัน        
การปรึกษาผูปกครอง เปนตน ผูบริโภคเห็นวามีความสําคัญหรืออิทธิพลอยูในระดับปานกลาง 

 สฤษดิ์พงษ เพงเล็งผล (2542) ไดทําการศึกษาเรือ่งปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตนั่งสวนบุคคลของกลุมนักศึกษาปริญญาโท การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ี
มีผลตอการตัดสินใ จ เลือก ซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของก ลุมนัก ศึก ษาปริญญาโท เนื่องจาก
กลุมเปาหมายดังกลาวเปนตัวแทนสวนหนึ่งของประชากรกรุงเทพมหานครท่ีมีกําลังซ้ือและยังเปน
กลุมลูกคาเปาหมายท่ีสําคัญกลุมหนึ่งท่ีทางบริษัทผูผลิตใหความสนใจ จากผลการศึกษาทําใหเกิด
ความเขาใจและรับรูความตองการของลูกคา ผลการศึกษาสรุปไดวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของกลุมนักศึกษาปริญญาโท คือ ระดับรายไดระดับฐานะทาง
ครอบครัว และรูปแบบการดําเนินชีวิต สําหรับปจจัยท่ีเกี่ยวของกับรถยนตท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของกลุมนักศึกษาปริญญาโท คือ คุณภาพ ระดับราคา และระบบ
ความปลอดภัย อีกท้ังยังพบวารถยนตมีความจําเปนตอชีวิตประจําวันใน 1 ครอบครัวควรมีรถยนต 2 
คัน และราคารถยนตคันแรกของชีวิตท่ีเหมาะสม คือ 500,001-600,000 บาท จากการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ระดับรายได ไมมี
ความสัมพันธกับความคิดเห็นในเร่ืองราคารถยนตคันแรกและเพศไมมีความสัมพันธกับความ
คิดเห็นในเรื่องปจจัยดานเงินสดและของแถม 

 จํานงค สุวรรณพินิศ (2542) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถปคอัพ
ขับเคล่ือนส่ีลอของผูบริโภค การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือท่ีจะศึกษาลักษณะตลาดรถปคอัพ
ขับเคล่ือนส่ีลอของผูบริโภค และศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถปคอัพขับเคล่ือนส่ีลอของ
ผูบริโภค เนื่องจากในตลาดรถยนตประเภทนี้ ผูบริโภคยังคงใหความสนใจและมีความสามารถใน
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การซ้ือ โดยพิจารณาไดจากยอดจําหนายท่ีลดลงเพียงประมาณรอยละ 2 จากป 2540-2541 ซ่ึงยังคง
อยูในชวงระหวางภาวะเศรษฐกิจถดถอย อีกท้ังจํานวนผูประกอบการในตลาดรถยนตประเภทนี้ท่ี
เพ่ิมขึ้นเพ่ือมุงหวังกําไรในการจําหนายและเขามามีสวนรวมในการครองตลาด ดงันั้นผูประกอบการ
จึงควรหาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถปคอัพขับเคล่ือนส่ีลอของผูบริโภค ผลการศึกษาสรปุได
วา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถปคอัพขับเคล่ือนส่ีลอของผูบริโภคมากท่ีสุด คือ ปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑ โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานสมรรถนะในการขบัขี่รองลงมาคือ ปจจัยทางดานราคา      
ปจจัยดานสถานท่ี และสุดทายปจจัยในดานสงเสริมการขายและจากการทดสอบความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปจจยัสวนประสมทางการตลาด พบวาระดับการศึกษากับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ รายไดกับปจจัยดานราคารถยนต อายุกับปจจัยดานสถานท่ีและอาชีพกับปจจัยดาน
สงเสริมการขาย ในปจจัยแตละคูมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือม่ัน
รอยละ 95 

 สุวัชร ศุภกาญจนเดชากุล (2540) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอก ารตัดสินใจ ซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็กของผูบริโภค โดยมีวัต ถุประสงค เพ่ือศึก ษา
โครงสรางตลาดรถยนตนั่งขนาดเล็กในปจจุบัน และศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยใชขอมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามวารถยนตนั่งขนาดเล็กและ
ขอมูลทุติยภูมิจากการรวบรวมเอกสารงานวิชาก ารซ่ึงผูศึก ษาใ ชวิธีก ารวิ เคราะหโดยค าสถิติ
ไครสแควร (Chi - square) โดยทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือ
รถนั่งขนาดเล็กจากการศึกษาพบวาตลาดรถยนตนั่งขนาดเล็กของประเทศไทย จําแนกออกตาม
ประเทศผูผลิตท่ีแทจริงของเครื่องหมายการคาจะมีอยู 3 กลุมใหญคือ กลุมรถยนตญี่ปุน ยุโรป และ
เกาหลี โดยกลุมรถยนตยุโรปจะเนนสรางภาพพจนดานความแข็งแกรง และสมรรถนะของรถยนต 
ในขณะท่ีกลุมรถยนตญี่ปุนจะเนนเพ่ิมความหรูหราและความปลอดภัย สวนปจจัยท่ีมีความสัมพันธ
ตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็กคือ ราคาและเง่ือนไขการชําระเงิน ยี่หอของรถยนตและ
บริการหลังการขาย จากการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตนั่งขนาดเล็กของผูบริโภค พบวาการตัดสินใจซ้ือรถยนตขนาดเล็กขึ้นอยูกับรายไดของ
ผูบริโภคท่ีมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีมีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ซ่ึงจากผลการศึกษาดังกลาวจะเปน
แนวทางให ผูประกอบการธุรกิจรถยนตนั่งขนาดเล็กนําไปพิจารณาปรับปรุงผลิตภัณฑและนโยบาย
การตลาดของตนใหสอดคลองและเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในประเทศไทย 

 เคลนและแลนซ่ิง (Klein, L.K, and J.B. Lansing 1995) ไดทําการศึกษาเรื่อง Decisions to 
Purchase Consumer Durable Goods. โดยเปนการศึกษาถึงการตัดสินใจในการซ้ือสินคาคงทน 
ประกอบดวย รถยนต เฟอรนิเจอร ตูเย็น วิทย ุโทรทัศน และอุปกรณภายในบาน ในการศึกษานั้น 
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ขั้นแรกไดพยายามหาตัวแปรสําคัญท่ีจะแบงกลุมระหวางผูท่ีจะ ตัดสินใจซ้ือและไมซ้ือสินคาคงทน
ในชวงเวลาท่ีกําหนดให และเม่ือสามารถแบงกลุมของผูบริโภคไดแลว ขั้นตอไปไดศึกษาวามีตัว
แปรอะไรบางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทน ซ่ึง ตัวแปรท่ีถูกกําหนดวามีสวนสําคัญตอ
การศึกษา ไดแก ตัวแปรทางเศรษฐกิจ เชน รายได การถือ สินทรัพยสภาพคลอง และสถานภาพทาง
หนี้สิน ตัวแปรดานการคาดหวังหรือทัศนคติของผูบริโภค เชน ความตั้งใจในการซ้ือ ความรูสึกดาน
การชําระมูลคาของเงิน เง่ือนไขการซ้ือ การคาดหวังในราคาสินคา และการคาดหวังในดานรายได 
และตัวแปรเกี่ยวกับตัวผูบริโภค เชน อายุ สถานภาพ การสมรส และแหลงท่ีอยูอาศัย  

 ตัวแปรทางเศรษฐกิจจะเปนตัว ช้ีถึ งอํานาจในการตัดสินใ จเ พ่ือจายซ้ือสินคาคงทน 
ในขณะท่ีการคาดหวัง หรือทัศนคติจะเปนแรงขับทางจิตใจในการตัดสินใจ สวนตัวแปรท่ีเกี่ยวกับ
ตัวผูบริโภคนั้นจะเปนตัวแสดงใหเห็นถึงความจําเปนของสินคาหรือการยับยั้งการตัดสินใจเพ่ือ
จับจายใชสอยในสินคา ผลการศึกษาพบวารายไดเปนตัวแปรสําคัญในการแบงกลุมระหวางผูซ้ือกับ
ไมซ้ือสินคาคงทน และอีกตัวแปรหนึ่งท่ีไดพิจารณาวามีสวนในการแบงกลุมผูซ้ือกับไมซ้ือก็คือ ตัว
แปรดานสถานภาพทางหนี้สิน นั่นคือ ถาสัดสวนของหนี้สินตอรายไดมีมากในปกอน การตัดสินใจ
จะมีสวนเกี่ยวของอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือสินคาคงทนในปตอไป สวนตัวแปรดานการคาดหวงั
ของผูบริโภคนั้น ผูท่ีมีการวางแผนในการซ้ือ จะมีสวนในการตัดสินใจซ้ือจริงสูง สวนตัวแปรดาน
ผูบริโภค พบวา ผูท่ีสมรสแลวจะซ้ือสินคาคงทนในสัดสวนท่ีมากกวากลุมผูบริโภค ท่ีเปนโสด สวน
อายุนั้น ผูบริโภคจะมีการซ้ือในสัดสวนท่ีมากขึ้นตามอายุและจะลดลงหลังอายุ 45 ป  

 จากการทบทวนผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยรวมพบวา ในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
ผูบริโภคนั้นสวนใหญจะพิจารณาจากปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมาเปนดานราคา
และดานการสงเสริมการตลาด ในขณะเดียวกันปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางดานจิตวิทยานั้นก็มี
ผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภคเชนกัน ดังนั้นผูผลิตและผูจัดจําหนายจึงควร
เนนการพัฒนาทางดานผลิตภัณฑควบคูไปกับการกําหนดราคาท่ีสมเหตุสมผลและมีกิจกรรม
สงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดใจ จะทําใหสินคาเปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ไดอยางดีท่ีสุด 
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บทที ่3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ท่ีมุงศึกษาปจจัย
สวนบุคคล ปจจัยทางการตลาด และปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ   
อีซูซุขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยจําแนกเนื้อหาไดดังตอไปนี้ 

1. ระเบียบวิธีวิจัย  
2. ประชากรและกลุมตวัอยาง 
3. ตัวแปรท่ีศึกษา  
4. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
5. การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 
6. การเก็บรวบรวมขอมูล  
7. การวิเคราะหขอมูล 

 

1. ระเบียบวิธีวิจัย  
 ในงานวิจัยครั้งนี้ถือวาเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดนมุงเนนการ
สํารวจ เพ่ือใ ชวิธีอธิบายขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Research) เครื่องมือท่ีใ ชในก ารเก็บ
รวบรวมขอมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) เพ่ือสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
นครปฐม จากนั้นจึงไดนําขอมูลท่ีประมวลไดมาวิเคราะหเพ่ือสรุปผลการวิจัยและนําเสนอเปน
รายงานตอไป 
 

2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูท่ีซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอ

เมือง จังหวัดนครปฐม ภายในป 2552 โดยจากการอางอิงขอมูลการซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุคันใหม 
ในป 2552 ของบริษัท อีซูซุ ตั้งเซียฮวด นครปฐม จํากัด ซ่ึงมีผูซ้ือรถ จํานวน 454 ราย  
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กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูท่ีซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 โดยผูวิจัยไดเลือกการกําหนดขนาดตัวอยาง ตาม
แนวทางการ 

คํานวณเพ่ือกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Taro Yamane (Yamane, Taro 1973) ดวยการ
สุมตามโควตา ซ่ึงสูตรการกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane มีรายละเอียด ดังนี้ 

 

2Ne1
Nn


  

 

 เม่ือ n = ขนาดตัวอยาง 
  N = ขนาดประชากร 
  E = ระดับความคลาดเคล่ือน 
 

จากการแทนคาสูตรการกําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane โดยมีประชากรท่ีเปนลูกคาท่ีซ้ือ
รถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 จํานวน 454 ราย  
โดยกําหนดโควตาตามอาชีพของลูกคาตามรายละเอียดในตารางท่ี 5 และมีคาความคลาดเคล่ือนท่ี
ยอมรับได ณ 0.05 ทําใหสามารถคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางไดดังนี ้
 

2)05.0)(454(1
454


n  

21364.212 n  
 

ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดสําหรับใชในงานวิจัยนี้ เทากับ 213 ราย และเพ่ือให
การสุมตัวอยางกระจายไดท่ัวถึงทุกสายอาชีพ จึงแบงยอยของกลุมตัวอยางตามอาชีพของประชากร
ดังกลาวในสัดสวนท่ีเทากัน 
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ตารางท่ี 5  จํานวนและสัดสวนของผูซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในเขตอําเภอเมือง  
                    จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 จําแนกตามอาชีพ  
 

อาชีพของผูซ้ือ จํานวนผูซ้ือ (คน)  สัดสวน (รอยละ) 
นักธุรกจิ/ธุรกิจสวนตัว  219  48.23 
เกษตรกร 75  16.52 
พนักงานบริษัท 68  14.98 
ขาราชการ 32  7.05 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 19  4.18 
อ่ืนๆ 41  9.04 

รวม 454  100 
 

ท่ีมา: บริษัท อีซูซุตั้งเซียฮวดนครปฐม จํากดั, “บัญชีรายการลูกคาประจําป 2552,” 2553. (พิมพดีด) 
 

ตารางท่ี 6 สัดสวนของผูซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม
ภายในป 2552 และจํานวนกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ  สัดสวนของผูซ้ือ (รอยละ) จํานวนกลุมตัวอยาง 
นักธุรกจิ/ธุรกิจสวนตัว   48.23 103 
เกษตรกร  16.52 35 
พนักงานบริษัท  14.98 32 
ขาราชการ  7.05 15 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4.18 9 
อ่ืนๆ  9.04 19 

รวม  100 213 
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3. ตัวแปรที่ศึกษา  
 ตัวแปรท่ีใชในงานวิจัยครั้งนีส้ามารถจําแนกออกเปน 2 กลุม ดังนี ้

1. ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย 3 กลุมปจจัย ประกอบดวย 
   1.1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อาย ุสถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับ
รายไดตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ  

1.2 ปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ 
   1.3 ปจจัยดานจิตวิทยา ไดแก ความเช่ือและทัศนคต ิ การรับรู  การเรียนรู  และ
แรงจูงใจ 

2. การตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ประกอบดวย 7 ปจจัย ประกอบดวย 
2.1 เหตุผลในการซ้ือ  
2.2 ลักษณะในการซ้ือ  
2.3 รุนของรถกระบะ 
2.4 ขนาดเครื่องยนต  
2.5 ราคารถยนตท่ีทานซ้ือมา 
2.6 ปริมาณในการซ้ือ  
2.7 สถานท่ีในการซ้ือ 

 

4. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลในงานวิจัยครั้งนี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ซ่ึงลักษณะของขอคําถามท่ีประกอบไปดวยคําถามแบบปลายปดเปนสวนใหญ โดยมีสวนของขอ
คําถามแบบปลายเปดท่ีเปดโอกาสใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาและ
อุปสรรคท่ีไดเผชิญ รวมท้ังไดเสนอแนะเพ่ือใชเปนแนวทางในการแกไข ปรับปรุง และพัฒนา
ผลิตภัณฑและบริการตอไป โดยแบบสอบถามแบงกลุมขอคําถามออกเปน 3 สวนหลัก ดังนี ้

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงมีลักษณะ
เปนกลุมขอคําถามท่ีมีตัวเลือกแบบกําหนดใหไวใหเลือก ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ ระดับรายไดตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือ  
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สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในการ 
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ซ่ึงมีลักษณะเปนกลุมขอคําถามท่ีมีตัวเลือกแบบ
กําหนดใหไวใหเลือก ประกอบดวย เหตุผลในการซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ ลักษณะในการซ้ือ 
รุนของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู ขนาดเครื่องยนตของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 
ตันท่ีใชอยู ราคาซ้ือของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู ปริมาณซ้ือรถของรถกระบะยี่หอ   
อีซูซุ ขนาด 1 ตัน และสถานท่ีในการซ้ือรถของถกระบะยีห่ออีซูซุ ขนาด 1 ตัน และดานความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันของ
ผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ ประกอบดวย ความ
เช่ือและทัศนคติ การรับรู การเรียนรู และแรงจูงใจ 

สวนท่ี  3 แบบสอบถามดานความคิด เห็นเกี่ ยวกับปจจัยสวนประสมทา ง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันของผูตอบแบบสอบถาม 
ประกอบ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
พนักงาน ดานกระบวนการ และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประเมินคา 5 ระดับ  

 

ในการกําหนดมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับมีการเรียงลําดับคะแนนไว ดังนี ้
คะแนน   การแปลความหมายของความคิดเห็น 
   5   ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
   4   ระดับความสําคัญมาก 
   3   ระดับความสําคัญปานกลาง 
   2   ระดับความสําคัญนอย 
   1   ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 
 

ผูวิจัยไดใชวิธีพิสัยเปนเกณฑในการแปลความหมายของระดับคะแนน ซ่ึงมีรายละเอียด
ของวิธีการคํานวณคาชวงของคะแนนเฉล่ีย ดังนี้ 

 

 ระดับคะแนนสูงสุด – ระดับคะแนนต่ําสุด หรือ 5 – 1 = 0.8 
         จํานวนระดับคะแนน                         5 

 
โดยมีผลของคาชวงของคะแนนเฉล่ียและการแปลความหมายดังนี้ 
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ชวงคะแนนเฉล่ีย          การแปลความหมายของชวงคะแนนเฉล่ีย 
4.21 – 5.00    ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20    ระดับความสําคัญมาก 
2.61 – 3.40    ระดับความสําคัญปานกลาง 
1.81 – 2.60    ระดับความสําคัญนอย 
1.00 – 1.80    ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

 

5. การสรางและพัฒนาเคร่ืองมือ 
ผูวิจัยมีแนวทางการสรางและพัฒนาเครื่องมือทางการวิจัย โดยมีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

1.  ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพ่ือนํามากําหนดกรอบของเนื้อหาสาระ
สําหรับสรางแบบสอบถาม 

2. สรางขอคําถามโดยอาศัยขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังกลาว 
3. นําแบบสอบถามท่ีสรางขึ้นเสนออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาโครงสรางดาน

เนื้อหาและภาษาท่ีใช พรอมปรับปรุงแกไข 
4. นําแบบสอบถามท่ีแกไขตามคําแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษาไปทดลองใช (Try 

out) กับผูท่ีซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ซ่ึงไมไดเปนผูท่ี
อยูในกลุมตัวอยางเปาหมาย กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีไมไดทําการซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ 
ขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 จํานวน 30 คน เพ่ือตรวจสอบความ
เขาใจในการใชภาษา และความเหมาะสมของเนื้อหา แลวนํามาปรับปรุงแกไขใหสมบูรณ 

5. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขเรียบรอยแลวไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางใน
การวิจัย จํานวน 213 คน  
 

6. การเก็บรวบรวมขอมูล 
ขอมูลท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้เก็บรวบรวมมาจาก 2 แหลง คือ 

1.แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
เปนขอมูลตางๆ ท่ีไดมาจากการใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง โดยเม่ือผูวิจัยไดรับแบบสอบถามกลับมาไดดําเนินการตามขั้นตอนตางๆ ดังนี้  
 1.1 การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยการตรวจทานความสมบูรณของ

แบบสอบถาม เพ่ือใหไดแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณมาใชในการวิเคราะหขอมูล  
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 1.2 การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามท่ีทําการคัดแยกแลวมาทําการ
ลงรหัสตามท่ีไดกําหนดไวลวงหนา 

 1.3  ก า ร ป ร ะ ม ว ล ผ ล โ ด ย ค อ ม พิ ว เ ต อ ร  (Computing) นํ า ข อ มู ล
แบบสอบถามท่ีลงรหัสแลว มาบันทึกลงในคอมพิวเตอร เพ่ือทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ 

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
เปนขอมูลท่ีไดมาจากจากการคนควาบทความ/เอกสารวิชาการ วิทยานิพนธ 

รายงานการวิจัย การศึกษาคนควาดวยตนเอง วารสารและส่ิงตีพิมพตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ท้ังจากใน
ประเทศและตางประเทศ เพ่ือใชเปนแหลงขอมูลอางอิงสําหนับแนวทางในการศึกษา 
 

7. การวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง 213 คน นํามาจัด

หมวดหมูและดําเนินการประมวลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดยใชสถิติในการวิจัยมา
ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติบรรยายหรือพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงเปนการแจกแจง
ความถ่ีในรูปแบบของจํานวนนับและรอยละสําหรับแจกแจงขอมูลดานปจจัยสวนบุคคล และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม และในรูปแบบของคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน สําหรับแจกแจงขอมูลดานปจจัยทางการตลาด และปจจัยดานจิตวิทยาท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม  
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล  
 

การศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยีห่ออีซูซุขนาด 1 ตัน
ของผูใชงานในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
ตามรายละเอียดตอไปนี้ 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  
 2. ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ  ขนาด 1 
ตัน ของกลุมตัวอยาง  
 3. ผลก ารวิเคราะหความคิด เห็นของกลุมตัวอย างเกี่ ยวกับปจจัยด านจิตวิทยาท่ี มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
 4. ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอย างเกี่ ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 
 

ตารางท่ี 7 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยางจําแนกตามเพศ   
          n = 213 

เพศ  จํานวนนับ รอยละ 
ชาย 
หญิง 

 129 
84 

60.56 
39.44 

รวม  213 100.00 
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 จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จาํนวน 129 ราย คดิเปนรอยละ 
60.56 โดยมีเพศหญิง จํานวน 84 ราย คิดเปนรอยละ 39.44 
 

ตารางท่ี 8 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนก  
    ตามอายุ  

            n = 213 
อายุ  จํานวนนับ รอยละ 

ต่ํากวา 20 ป  1 0.47 
20 - 30 ป  119 55.87 
31 - 40 ป  49 23.00 
41 - 50 ป  33 15.49 

51 ปขึ้นไป  11 5.16 
รวม  213 100.00 

 

จากตารางท่ี 8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 20 - 30 ป จํานวน 119 ราย     
คิดเปนรอยละ 55.87 ตามมาดวยมีอายุระหวาง 31 – 40 ป จํานวน 49 ราย คิดเปนรอยละ 23.00 และ
ระหวาง 41 – 50 ป จํานวน 33 ราย คิดเปนรอยละ 15.49 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 9 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนก  
    ตามสถานภาพ  

 n = 213 
สถานภาพ  จํานวนนับ รอยละ 

โสด  136 63.85 
สมรส  73 34.27 

หยาราง  4 1.88 
รวม  213 100.00 

จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 136 ราย คิดเปน  
รอยละ 63.85 ตามมาดวยมีสถานภาพสมรส จํานวน 73 ราย คิดเปนรอยละ 34.27 และหยาราง 
จํานวน 4 ราย คิดเปนรอยละ 1.88 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 10 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนก 
     ตามระดับการศึกษา  

 n = 213 
ระดับการศึกษา  จํานวนนับ รอยละ 

ต่ํากวามัธยมศึกษา  14 6.57 
มัธยมศึกษา  61 28.64 

อนปุริญญาหรือเทียบเทา  33 15.49 
ปริญญาตร ี  90 42.25 
ปริญญาโท  9 4.23 

สูงกวาปริญญาโท  6 2.82 
รวม  213 100.00 

 
จากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

จํานวน 90 ราย คิดเปนรอยละ 42.25 ตามมาดวยมีระดับการศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษา จํานวน  
61 ราย คิดเปนรอยละ 28.64 และระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา จํานวน 33 ราย คิดเปนรอยละ 
15.49 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 11 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยางจําแนก  
      ตามอาชีพ  

 n = 213 
อาชีพ  จํานวนนับ รอยละ 

ขาราชการ  15 7.04 
พนักงานบริษัท  32 15.02 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ  9 4.23 
นักธุรกจิ/ธุรกิจสวนตัว  103 48.36 

เกษตรกร  35 16.43 
อ่ืนๆ   19 8.92 
รวม  213 100.00 
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จากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเปนนักธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 
103 ราย คิดเปนรอยละ 48.36  ตามมาดวยมีอาชีพเปนเกษตรกร จํานวน 35 ราย คิดเปนรอยละ 
16.43 และเปนพนักงานบริษัท จํานวน 32 ราย คิดเปนรอยละ 15.02 โดยมีอาชีพอ่ืนๆ ประกอบดวย 
นิสิต/นักศึกษา พอบาน/แมบาน วางงาน และไมระบุ รวมจํานวน 19 ราย คิดเปนรอยละ 8.92 
ตามลําดับ 

 
 

ตารางท่ี 12 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจําแนก  
      ตามระดับรายไดตอเดือน  

            n = 213 
ระดับรายไดตอเดือน  จํานวนนับ รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท  80 37.56 

10,000 - 20,000 บาท  65 30.52 
20,001 - 30,000 บาท  37 17.37 
30,001 - 40,000 บาท  4 1.88 

40,001 บาทขึ้นไป  27 12.68 
รวม  213 100.00 

 
จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท 

จํานวน 80 ราย คิดเปนรอยละ 37.56 ตามมาดวยมีระดับรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,000 - 20,000 
บาท จํานวน 65 ราย คิดเปนรอยละ 30.52 และระหวาง 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 37 ราย คดิเปน
รอยละ 17.37 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 13 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยางจําแนก  
      ตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว  

            n = 213 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว  จํานวนนับ รอยละ 

1 - 3 คน  86 40.38 
4 - 6 คน  114 53.52 

7 คนขึน้ไป  13 6.10 
รวม  213 100.00 
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จากตารางท่ี 13 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง          
4 – 6 คน จํานวน 114 ราย คิดเปนรอยละ 53.52  ตามมาดวยมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง   
1 – 3 คน จํานวน 86 ราย คิดเปนรอยละ 40.38 และจํานวน 7 คนขึ้นไป จํานวน 13 ราย คิดเปน     
รอยละ 6.10 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 14 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยางจําแนก  
      ตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือ  

            n = 213 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ  จํานวนนับ รอยละ 

ตัดสินใจดวยตนเอง  71 33.33 
คูสมรสรวมตัดสินใจ  16 7.51 

สมาชิกในครอบครับรวมตดัสินใจ  126 59.15 
รวม  213 100.00 

 
จากตารางท่ี 14 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีสมาชิกในครอบครับรวมตัดสินใจเปน

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ จํานวน 126 ราย คิดเปนรอยละ 59.15 ตามมาดวยตัดสินใจ
ดวยตนเอง จํานวน 71 ราย คิดเปนรอยละ 33.33 และคูสมรสรวมตัดสินใจ จํานวน 16 ราย คิดเปน
รอยละ 7.51 ตามลําดับ 
 

2. ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันของกลุม
ตัวอยาง  
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ตารางท่ี 15 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลในการซื้อรถยนตประเภท 
     รถกระบะ  

            n = 213 
เหตุผลในการซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ  จํานวนนับ รอยละ 

ความชอบสวนตวั  71 33.33 
ความเหมาะสมในการใชงาน  99 46.48 

เพ่ือธุรกิจและพาณิชย  36 16.90 
อ่ืนๆ  7 3.29 
รวม  213 100.00 

 
จากตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความเหมาะสมในการใชงานเปนเหตุผล

ในการซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ จํานวน 99 ราย คิดเปนรอยละ 46.48 ตามมาดวยมีความชอบ
สวนตัว จํานวน 71 ราย คิดเปนรอยละ 33.33 และเพ่ือธุรกิจและพาณิชย จํานวน 36 ราย คิดเปนรอย
ละ 16.90 ตามลําดับ โดยมี เหตุผลอ่ืนๆ ประกอบดวย ความคุมค าใ นเชิงเปรียบเทียบกับรถ     
ประเภทอ่ืน สํารองการใชงานในอนาคต และไมระบุ รวมจํานวน 7 ราย คิดเปนรอยละ 3.29 
 

ตารางท่ี 16 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตนัของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะในการซ้ือรถกระบะ  

            n = 213 
 

ลักษณะในการซ้ือ  จํานวนนับ รอยละ 
ดวยเงินสด  58 27.23 

เชาซ้ือ  140 65.73 
กูเงินมาซ้ือ  10 4.69 

อ่ืนๆ  5 2.35 
รวม  213 100.00 

 

จากตารางท่ี 16 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีลักษณะในการซ้ือดวยการเชาซ้ือ จํานวน 
140 ราย คิดเปนรอยละ 65.73 ตามมาดวยการซ้ือดวยเงินสด จํานวน 58 ราย คิดเปนรอยละ 27.23 
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และการกูเงินมาซ้ือ จํานวน 10 ราย คิดเปนรอยละ 4.69 ตามลําดับ โดยใชลักษณะอ่ืนๆ ซ่ึงไมได
ระบุรายละเอียด จํานวน 5 ราย คิดเปนรอยละ 2.35 

 
 

ตารางท่ี 17 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามรุนของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด  
      1 ตันท่ีใชอยู  

            n = 213 
รุนของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู  จํานวนนับ รอยละ 

SPARK  14 6.57 
SPACECAB  57 26.76 

RODEO  3 1.41 
HI-LANDER  56 26.29 

CAB4  54 25.35 
MU-7  29 13.62 
รวม  213 100.00 

 
จากตารางท่ี 17 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรุน SPACECAB ของรถกระบะยี่หออีซูซุ 

ขนาด 1 ตันท่ีใชอยูจํานวน 57 ราย คิดเปนรอยละ 26.76  ตามมาดวยการมีรุน HI-LANDER จํานวน 
56 ราย คิดเปนรอยละ 26.29 และรุน CAB4 จํานวน 54 ราย คิดเปนรอยละ 25.35 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 18 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามขนาดเครือ่งยนตของรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู  

            n = 213 
ขนาดเครื่องยนตของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู  จํานวนนับ รอยละ 

2,500 ซีซี  116 54.46 
3,000 ซีซี  97 45.54 

รวม  213 100.00 
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จากตารางท่ี 18 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีขนาดเครื่องยนตของรถกระบะยี่หออีซูซุท่ี
ใชอยู เทากับ 2,500 ซีซี จํานวน 116 ราย คิดเปนรอยละ 54.46 โดยมีขนาด 3,000 ซีซี จํานวน 97 ราย 
คิดเปนรอยละ 45.54 ตามลําดับ 

 
 

ตารางท่ี 19 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามราคาซ้ือของรถกระบะยี่หออีซูซุ  
     ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู  

            n = 213 
ราคาซ้ือของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันท่ีใชอยู  จํานวนนับ  รอยละ 

ต่ํากวา 600,000 บาท  15  7.04 
600,000 - 700,000 บาท  101  47.42 
700,001 - 800,000 บาท  60  28.17 

800,001 บาทขึ้นไป  37  17.37 
รวม  213  100.00 

 
จากตารางท่ี 19 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันมาใช

งานในระดับราคาระหวาง 600,000 – 700,000 บาท จํานวน 101 ราย คิดเปนรอยละ 47.42 ตามมา
ดวยมีระดับราคาซ้ือระหวาง 700,001 - 800,000 บาท จํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 28.17 และราคา
ตั้งแต 800,001 บาทขึ้นไป จํานวน 37 ราย คิดเปนรอยละ 17.37 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 20 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามปริมาณซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ  
     ขนาด 1 ตัน  

            n = 213 
ปริมาณซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน  จํานวนนับ รอยละ 

ครั้งละ 1 คัน  211 99.06 
ครั้งละ 2 คัน  2 0.94 

รวม  213 100.00 
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จากตารางท่ี 20 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีปริมาณซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด        
1 ตันตอครั้ง เทากับ 1 คัน จํานวน 211 ราย คิดเปนรอยละ 99.06 โดยมีปริมาณการซ้ือครั้งละ 2 คัน 
จํานวน จํานวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 0.94 ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 21 จํานวนนับและคารอยละของขอมูลดานพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หอ 
     อีซูซุขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานท่ีในการซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ  
     ขนาด 1 ตัน  

            n = 213 
สถานท่ีในการซ้ือรถของรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน  จํานวนนับ รอยละ 

ตัวแทนจําหนาย/ศูนยรถยนต  213 100.00 
รวม  213 100.00 

 

จากตารางท่ี 21 พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมดซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันจาก
ตัวแทนจําหนาย/ศูนยรถยนต  
 

3.  ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
 

ตารางท่ี 22 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
      ตัวอยางเกี่ยวกบัปจจัยดานจติวทิยาท่ีมีผลกระทบต อการตดัสินใจซ้ือรถกระบะ  ยี่หออีซูซุ                         

ขนาด 1 ตนั  
  n = 213 

   รอยละ  

ปจจัยดานจิตวิทยา  
 มาก
ที่สุด   มาก  

 ปาน
กลาง  

 
นอย  

 นอย
ที่สุด   Mean  

 Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

ความเช่ือและทัศนคติ 32.86 41.78 25.35 0.00 0.00 4.07 0.64 มาก 
การเรียนรู 30.05 43.66 26.29 0.00 0.00 4.04 0.50 มาก 
การรับรู 18.78 46.01 25.35 9.86 0.00 3.74 0.77 ปานกลาง 
แรงจูงใจ 10.80 47.89 35.68 5.63 0.00 3.64 0.56  ปานกลาง 

รวม           3.88 0.50 มาก 
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 จาก ตารางท่ี  22 พบว า  ก ลุมตัวอย างมีความคิด เห็นเกี่ ยวกับปจจัยด านจิตวิทยา ท่ี มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.88 หากวิเคราะหตามรายปจจัย พบวา ปจจัยดานความเช่ือและทัศนคตแิละการ
เรียนรูอยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.07 และ 4.04 ตามลําดับ ในขณะท่ีปจจัยดานการรับรู
และปจจัยดานแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 3.74 และ 3.64 ตามลําดับ 
 

4. ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
 

ตารางท่ี 23 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
     ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลกระทบตอการ 

ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตนั  
            n = 213 

ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  

ดานผลิตภัณฑ 
 มาก
ที่สุด   มาก  

 ปาน
กลาง   นอย  

 นอย
ที่สุด   Mean  

 Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

ระบบความปลอดภัย 66.20 33.33 0.47  0.00 0.00 4.66 0.50 มากท่ีสุด 
สมรรถนะของเครื่องยนต 57.75 38.97 3.29  0.00 0.00 4.55 0.59 มากท่ีสุด 
รูปแบบและการออกแบบ 36.15 52.58 11.27  0.00 0.00 4.25 0.88 มาก  
อื่นๆ (การตกแตงภายใน,  

ขนาดของหองโดยสาร ฯลฯ) 29.58 39.44 30.99  0.00 0.00 3.99 0.64 มาก 
ยี่หอ 30.05 38.03 31.92  0.00 0.00 3.98 0.71 มาก 
รวม           4.29 0.51 มาก 

 

จากตารางท่ี 23 พบวา กลุมตัวอยางมีความคดิเห็นเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย เทากบั 4.29 หากวิเคราะหตามรายปจจัย พบวา ปจจัยดานระบบความ
ปลอดภัยและสมรรถนะของเครื่องยนตอยูในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.66 และ 4.55 
ตามลําดับ ในขณะท่ีปจจัยดานรูปแบบและการออกแบบ ปจจัยอ่ืนๆ (การตกแตงภายใน, ขนาดของ
หองโดยสาร ฯลฯ ) และยี่หออยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.25, 3.99 และ 3.98 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 24 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
      ตัวอยาง เกี่ ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ี มีผลก ระทบตอก าร

ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน  
  n = 213 

ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  

ดานราคา 
 มาก
ที่สุด   มาก  

 ปาน
กลาง  

 
นอย  

 
นอย
ที่สุด   Mean  

 Std. 
Deviation  

 แปล
ความ 
หมาย  

เปรียบเทียบราคากับรถกระบะ 
ยี่หออื่น 59.62 29.58 7.51 3.29 0.00 4.46 0.75 มากท่ีสุด 

คาใชจายในการบํารุงรักษา 41.78 45.54 12.68 0.00 0.0  4.29 0.72 มากท่ีสุด 
อัตราดอกเบ้ียเชาซื้อ 45.07 43.19 5.16 3.76 2.82 4.24 1.08 มากท่ีสุด 

เปรียบเทียบราคากับรถ
ประเภทอื่น 48.83 30.05 10.33 7.04 3.76 4.13 0.74 มากท่ีสุด 
เงินดาวน 38.03 42.25 16.43 0.47 2.82 4.12 1.06 มาก 

ราคาขายตอ 42.72 37.09 12.68 0.0  7.51 4.08 1.03 มาก 
อื่นๆ (ไมมีคาใชจายในการ

ติดต้ังอุปกรณ ฯลฯ) 41.78 38.03 12.68 0.0  7.51 4.07 1.04 มาก 
รวม           4.20 0.87 มากท่ีสุด 

 
จาก ตารางท่ี  24 พบว า  ก ลุมตัวอย างมีความคิด เห็นเกี่ ยวกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในภาพรวมอยู
ในระดับมากท่ีสุด โดยมีคา เฉล่ีย เทากับ 4.20 หากวิเคราะหตามรายปจจัย  พบวา ปจจัยดาน
เปรียบเทียบราคากับรถกระบะยี่หออ่ืน คาใชจายในการบํารุงรักษา อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือ และ
เปรียบเทียบราคากับรถประเภทอ่ืนอยูในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.46, 4.29, 4.24 และ 
4.13 ตามลําดับ  ในขณะท่ีปจจัยดานเงินดาวน ราคาขายตอ และอ่ืนๆ (ไมมีคาใชจายในการติดตั้ง
อุปกรณ ฯลฯ )อยูในระดับมาก และมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.12, 4.08 และ 4.07 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 25 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
          ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนายท่ีมีผลกระทบ

ตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน   
n = 213 

ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  

ดานชองทางจัดจําหนาย 
 มาก
ที่สุด   มาก  

 ปาน
กลาง  

 
นอย  

 นอย
ที่สุด   Mean  

 Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

จํานวนศูนยบริการ 27.70 64.79 7.51 0.00 0.00 4.20 0.60 มาก 
บริการหลังการขาย 

อื่นๆ (ความทันสมัย, ความ
สะอาด ฯลฯ) 

33.80 
 
28.64 

51.64 
 

60.56 

14.55 
 

10.80 

0.00 
 

0.00 

0.00 
 

0.00 

4.19 
 

4.18 

0.64 
 

0.62 

มาก 
 

มาก 
รวม           4.19 0.60 มาก 

 

จาก ตารางท่ี  25 พบว า  ก ลุมตัวอย างมีความคิด เห็นเกี่ ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางจัดจําหนายท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
ทุกปจจัยอยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ียโดยรวม เทากับ 4.19 สําหรับแตละปจเจกปจจัย พบวา ปจจัย
ดานจํานวนศูนยบริการ มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.20 ปจจัยดานบริการหลังการขาย มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.19 
และปจจัยอ่ืนๆ (ความทันสมัย, ความสะอาด ฯลฯ) มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.18 
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ตารางท่ี 26 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
     ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดท่ีมีผลกระทบ  

      ตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน   
n = 213 

ปจจัยทางการตลาด รอยละ 

ดานสงเสริมการตลาด มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

Mean Std. 
Deviation 

แปล
ความหมาย 

การลดราคา 
สวนลดในการใชบริการ

หลังการขาย 

40.85 
 

46.48 

46.01 
 

37.09 

13.15 
 

13.62 

0.00  
 

2.82 

 0.00 
 

 0.00 

4.28 
 

4.27 

0.75 
 

0.68 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 
การแถมอุปกรณตางๆ 41.78 33.80 24.41  0.00  0.00 4.17 0.85 มาก 

การโฆษณา 16.90 50.70 29.11 3.29 0.00  3.81 0.71 มาก 
อื่นๆ (การไดสิทธิพิเศษใน
การใชบริการของพนัธมิตร

ทางธุรกิจ ฯลฯ) 
การชิงโชครางวัลใหญ 

25.35 
24.41 

37.56 
37.56 

29.58 
30.52 

0.94 
0.94 

6.57 
6.57 

3.74 
3.72 

1.08 
1.07 

มาก 
มาก 

รวม           4.00 0.77 มาก 
 

จาก ตารางท่ี 26 พบวา  ก ลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานสงเสริมการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.00 หากวิเคราะหตามรายปจจัย พบวา ปจจยัดาน
การลดราคาและสวนลดในการใชบริการหลังการขายอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.28 
และ 4.17 ตามลําดับ สวนปจจัยอ่ืนๆการไดสิทธิพิเศษในการใชบริการของพันธมิตรทางธุรกิจ ฯลฯ 
อยูในระดับมาก ประกอบดวย ปจจัยดานการแถมอุปกรณตางๆ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.17 ปจจัยดานการ
โฆษณามีคาเฉล่ีย เทากับ 3.81 ปจจัยอ่ืนๆ โดยผูตอบแบบสอบถามไมไดระบุรายละเอียดไว ซ่ึงมี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.74 และปจจัยดานการชิงโชครางวัลใหญมีคาเฉล่ีย เทากับ 3.72  
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ตารางท่ี 27 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
     ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานท่ีมีผลกระทบตอการ 
     ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตนั  

            n = 213 
ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  

ดานพนักงาน  มาก
ที่สุด  

 มาก   ปาน
กลาง  

 นอย   นอย
ที่สุด  

 Mean   Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

ความชํานาญ 
บุคลิกภาพ 

อื่นๆ (ความมีทักษะการใช
ภาษา มีความรูดาน
เครือ่งยนต ฯลฯ) 

การใหความชวยเหลือ 

45.07 
39.44 

 
 

40.91 
39.91 

39.44 
44.13 

 
 

39.85 
40.85 

15.49 
16.43 

 
 

19.28 
19.25 

0.00 
0.00 

 
 

0.00 
0.00 

0.00 
0.00 

 
 

0.00 
0.00 

4.30 
4.23 

 
 

4.22 
4.21 

1.08 
1.09 

 
 

1.05 
1.04 

มาก 
มาก 

 
 

มาก 
มาก 

รวม           4.24 1.04 มาก 

 
จากตารางท่ี 27 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานพนักงานท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน โดยทุกปจจัยอยูใน
ระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ียโดยรวม เทากับ 4.24 สําหรับแตละปจเจกปจจัย พบวา ปจจัยดานความ
ชํานาญมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.30 ปจจัยดานบุคลิกภาพมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.23 ปจจัยอ่ืนๆ ความมีทักษะ
การใชภาษา มีความรูดานเครื่องยนต ฯลฯ ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.22 และปจจัยดานการใหความ
ชวยเหลือมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.21  
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ตารางท่ี 28 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
     ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการท่ีมีผลกระทบตอการ 
     ตัดสินใจซ้ือรถ กระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตนั  

            n = 213 
ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  
ดานกระบวนการ  มากที่สุด   มาก   ปาน

กลาง  
 นอย   นอย

ที่สุด  

 Mean   Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

การรับประกัน 
ความรวดเร็วในการ 

ใหบริการ 
เวลาในการใหบริการ 
อื่นๆ (การใหบริการท่ี

ไมซับซอน ฯลฯ) 
การสั่งจองลวงหนา 

51.64 
 

44.60 
30.99 

 
27.70 
27.70 

42.25 
 

0.85 
52.11 

 
53.05 
52.05 

6.10 
 

14.55 
16.90 

 
12.68 
12.64 

0.00 
 

0.00  
0.00 

 
0.00 
 0.00 

0.00 
 

0.00 
0.00 

 
6.57 
6.57 

4.46 
 

4.30 
4.14 

 
3.89 
3.85 

0.59 
 

0.93 
0.74 

 
0.61 
0.60 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มาก 
มาก 

รวม           4.13 0.63 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 28 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานกระบวนการท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในภาพรวมอยู
ในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.13 หากวิเคราะหตามรายปจจัย พบวา ปจจัยดานการ
รับประกันมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.46 ความรวดเร็วในการใหบริการมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.30 และเวลาใน
การใหบริการมีคาเฉล่ียเทากับ 4.14 โดยมีปจจัยอ่ืนๆการใหบริการท่ีไมซับซอน ฯลฯ และการส่ัง
จองลวงหนาอยูในระดับมากซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 3.89 และ 3.85 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 29 คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายความคิดเห็นของกลุม 
     ตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพท่ีมีผลกระทบตอการ 
     ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตนั  

            n = 213 
ปจจัยทางการตลาด  รอยละ  

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มาก
ที่สุด  

 มาก   ปานกลาง  นอย   นอย
ที่สุด  

 Mean   Std. 
Deviation  

 แปล
ความหมาย  

อื่นๆ (หนังสือพิมพ, โทรทัศน 
ฯลฯ) 

หองรับรองและหองน้ํา 
ความเย็นและความสวาง 
ความสะอาดและสวยงาม 

 
47.89 
47.83 
43.66 
41.78 

 
31.46 
31.06 
33.33 
33.33 

 
19.72 
19.62 
21.13 
23.94 

 
0.94 
0.94 
0.94 
0.94 

 
0.00  
0.00  
0.94 
0.00  

 
4.26 
4.24 
4.18 
4.16 

 
0.85 
0.84 
0.80 
0.83 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม           4.24 0.80 มาก 
 

จากตารางท่ี 29 พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 
ทุกปจจัยอยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ียโดยรวม เทากับ 4.24 สําหรับแตละปจเจกปจจัย พบวา ปจจัย
อ่ืนๆหนังสือพิมพ, โทรทัศน ฯลฯ ปจจัยดานหองรับรองและหองน้ํา ปจจัยดานความเย็นและความ
สวาง และปจจยัดานความสะอาดและสวยงาม ซ่ึงมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.26, 4.24, 4.18 และ 4.16 
ตามลําดับ 
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บทที่ 5 
 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถ
กระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามจํานวน 
213 ชุด ท่ีผานการตรวจสอบความนาเช่ือถือแลวมาทําการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางท่ีเปนผูท่ี
ซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ภายในป 2552 และนําขอมูล
มาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิต ิเพ่ือใหไดผลงานวิจัยตามวัตถุประสงคของการวิจัย
สําหรับศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางการตลาด และปจจัย
ดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ของผูท่ีซ้ือรถในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดนครปฐม โดยไดสรุปผลการวิเคราะหดังมีรายละเอียดตอไปนี้  

1. สรุปผลการวิจัย 
2. การอภิปรายผล  
3. ปญหาท่ีพบในการวิจัย 
4. ขอเสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการวิจัย 
1.1 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง  
ผลสรุปเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางมีรายละเอียดดังนี้  

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 129 ราย คดิเปนรอยละ 60.56 
กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 20 - 30 ป จํานวน 119 ราย คิดเปนรอยละ 55.87 
กลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 136 ราย คดิเปนรอยละ 63.85 
กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 90 ราย คิด

เปนรอยละ 42.25   
 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเปนนักธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 103 ราย คิดเปน
รอยละ 48.36   

 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน  80 ราย คดิ
เปนรอยละ 37.56   
 กลุมตัวอยางสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง 4 – 6 คน จํานวน 114 
ราย คิดเปนรอยละ 53.52 
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กลุมตัวอยางสวนใหญมีสมาชิกในครอบครับรวมตัดสินใจเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือ จํานวน 126 ราย คิดเปนรอยละ 59.15   

 

1.2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด         
1 ตันของกลุมตัวอยาง 

ผลสรุปเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันของกลุมตัวอยางมี
รายละเอียดดังนี้  

กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลดานความเหมาะสมในการใชงาน ในการซ้ือ
รถยนตประเภทรถกระบะ จํานวน 99 ราย คิดเปนรอยละ 46.48 

  กลุมตัวอยางสวนใหญมีลักษณะในการซ้ือแบบเชาซ้ือ จํานวน 140 ราย คิดเปน   
รอยละ 65.73 
  กลุมตัวอยางสวนใหญใชรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันรุน SPACECAB จํานวน 
57 ราย คิดเปนรอยละ 26.76   
  กลุมตัวอย างสวนใหญใชรถกระบะยี่หออีซูซุท่ีมีขนาดเครื่องยนต 2,500 ซีซี 
จํานวน 116 ราย คิดเปนรอยละ 54.46 
  กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันมาใชงานในระดับราคา
ระหวาง 600,000 – 700,000 บาท จํานวน 101 ราย คิดเปนรอยละ 47.42   
  กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ครั้งละ 1 คัน จํานวน 
211 ราย คิดเปนรอยละ 99.06 

กลุมตัวอยางท้ังหมดซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันจากตัวแทนจําหนาย/ศูนย
รถยนต  

 

1.3 สรุปผลการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง เกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยา           
ที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 

ผลสรุปเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุมตวัอยางเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวทิยาท่ีมีผลกระทบตอ
การตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันมีรายละเอียดดังนี้ 

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยด านจิตวิทยาท่ี มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในดานความเช่ือและทัศนคตแิละการเรยีนรูอยูใน   
ระดับมาก  

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยด านจิตวิทยาท่ี มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในดานการรับรูและแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 
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1.4 สรุปผลการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน 

ผลสรุปเกี่ยวกับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลกระทบ
ตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันมีรายละเอียดดังนี้ 

กลุมตัวอยางมีความคิด เห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
ผลิตภัณฑ ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในภาพรวม รวมท้ัง
ปจจัยดานอ่ืนๆ (การตกแตงภายใน, ขนาดของหองโดยสาร ฯลฯ) อยูในระดับมาก โดยมีปจจัยดาน
ระบบความปลอดภัยและสมรรถนะของเครื่องยนตอยูในระดับมากท่ีสุด  

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา 
ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
โดยมีปจจัยดานยี่หออ่ืน คาใชจายในการบํารุงรักษา เปรียบเทียบราคากับรถกระบะ อัตราดอกเบ้ียคา
เชาซ้ืออยูในระดับมากท่ีสุด  เงินดาวน ราคาขายตอและอ่ืนๆ (ไมมีคาใชจายในการติดตั้งอุปกรณ 
ฯลฯ )อยูในระดับมาก 

กลุมตัวอยางมีความคิด เห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
ชองทางจัดจําหนาย ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันทุกปจจัยอยู
ในระดับมาก  

กลุมตัวอยางมีความคิด เห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
สงเสริมการตลาด ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในภาพรวมอยู
ในระดับมาก โดยมีปจจัยดานการลดราคาและปจจัยดานสวนลดในการใชบรกิารหลังการขายอยูใน
ระดับมากท่ีสุด 

กลุมตัวอยางมีความคิด เห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
พนักงาน ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันทุกปจจัยอยูในระดับมาก  

กลุมตัวอยางมีความคิด เห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
กระบวนการ ท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในภาพรวมอยูใน
ระดับมากท่ีสุด โดยมีอ่ืน ๆ (การใหบริการท่ีไมซับซอน ฯลฯ ) และการส่ังจองลวงหนาอยูในระดับ
มาก 

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็น เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในดาน
ส่ิงแวดลอมทางกายภาพท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันทุกปจจัย
อยูในระดับมาก  
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2. การอภิปรายผล  
งานวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน   

ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ 
ประกอบดวย ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางการตลาด และปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันของผู ท่ีซ้ือรถในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยใชชุด
แบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูท่ีซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 จํานวน 213 ราย โดยผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศชาย คิดเปนรอยละ 60.56 มีอายุระหวาง 20 - 30 ป คิดเปนรอยละ 55.87 มีสถานภาพโสด        
คิดเปนรอยละ 63.85 มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 42.25 มีอาชีพเปนนัก
ธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 48.36  มีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 
37.56  มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง 4 – 6 คน คิดเปนรอยละ 53.52 และมีสมาชิกในครอบ
ครับรวมตัดสินใจเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ คิดเปนรอยละ 59.15  

กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลดานความเหมาะสมในการใชงาน ในการซ้ือรถยนต
ประเภทรถกระบะ คิดเปนรอยละ 46.48 มีลักษณะในการซ้ือแบบเชาซ้ือ คิดเปนรอยละ 65.73 ซ่ึง
สอดคลองกับผลงานวิจัยของวัลดา ปญญาสถาพร (2546) เกี่ยวกับปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งใหมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน โดยใชรถกระบะยี่หออีซูซุ 
ขนาด 1 ตันรุน SPACECAB คิดเปนรอยละ 26.76 ใชรถกระบะยี่หออีซูซุท่ีมีขนาดเครื่องยนต 2,500 
ซีซี คิดเปนรอยละ 54.46 ซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันมาใชงานในระดับราคาระหวาง 
600,000 – 700,000 บาท คิดเปนรอยละ 47.42 และซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน ครั้งละ 1 คัน 
คิดเปนรอยละ 99.06 โดยกลุมตัวอยางท้ังหมดซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันจากตัวแทน
จําหนาย/ศูนยรถยนต 

กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยา ท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจซ้ือ
รถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในดานความเช่ือและทัศนคติและการเรียนรูอยูในระดับมาก และใน
ดานการรับรูและแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง  ในขณะท่ีกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นเกีย่วกบัปจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในดานผลิตภัณฑ
และดานสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ในดานราคาและดานกระบวนการโดยรวมอยู
ในระดับมากท่ีสุด และในดานชองทางจัดจําหนาย ดานพนักงาน และดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ
ทุกปจจัยอยูในระดับมาก  
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3. ปญหาที่พบในการวิจัย 
ปญหาท่ีผูวิจัยพบในการทํางานวิจัยสามารถจําแนกออกไดเปน 2 ดาน ดังนี ้
3.1 ดานการเขาถึงขอมูลเบื้องตน 
เนื่องจากผูวิจัยไดวางแนวทางการดําเนินงานวิจัย ดวยการกําหนดกลุมตัวอยางเปนผูท่ี

ซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐมภายในป 2552 โดยทําการ
สุมตัวอยางใหมีความกระจายตามอาชีพ จึงตองขอความอนุเคราะหและความรวมมือจากบริษัท อีซู
ซุ ตั้งเซียฮวด นครปฐม จํากัด ในการมอบฐานขอมูลท่ีเกี่ยวของท่ีทําใหผูวิจัยทราบถึงรายละเอียด
ของประชากรท่ีจะนํามาใชในการสุมกลุมตัวอยางและเก็บรวบรวมขอมูลตอไป ผูวิจัยจึงตองแสดง
ตัวตนและพิสูจนใหตัวแทนของบริษัทฯ ดังกลาวเช่ือถือและไววางใจเกี่ยวกับผูวิจัยและแนวทางการ
ใชขอมูลเพ่ือใชในการศึกษาเทานั้น และใหคําม่ันวาจะเก็บรกัษาขอมูลท่ีไดไวเปนความลับ โดยไม
สงผลกระทบตอการดําเนินชีวิตประจําวันของกลุมลูกคาดังกลาว ซ่ึงเปนกลุมตัวอยางของงานวจิัย 
และความสัมพันธอันดีท่ีมีตอบริษัทฯ  

 

3.2 ดานเทคนิคและสถิติที่ใชในการประมวลผล 
เนื่องจากมีเทคนิคและสถิติท่ีใชในการประมวลผล ใหเลือกใชอยูมากมายหลากหลาย

แนวทาง ผูวิจัยจึงตองทําการศึกษาและทดสอบ สําหรับเปรียบเทียบและเลือกใชแนวทาง และสถิติที่
เหมาะสมท่ีสุด เพ่ือใหไดผลงานวิจัยท่ีถูกตองและนาเช่ือถือเปนท่ียอมรับ โดยไมสงผลกระทบ
ในทางลบท้ังทางตรงหรือโดยออมแตประการใด ซ่ึงสอดรับกับวัตถุประสงคของงานวิจัย 

 
4. ขอเสนอแนะ 

ผูวิจัยไดเสนอขอแนะนํา ซ่ึงสามารถจําแนกออกไดเปน 2 สวน ดังนี ้
 4.1 ขอเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังนี ้
  ผูวิ จัย มีขอเสนอแนะใ หผูประก อบก าร ท่ีเปนตัวแทนจํ าหนายรถก ระบะยี่หออีซูซุ 
โดยเฉพาะขนาด 1 ตันใหความสําคัญในหลายปจจัยผสมผสานกันไป ท้ังในสวนของความตองการ
ท่ีหลากหลายท่ีแตกตางกันไปตามปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือหรือผูใชงาน ปจจัยทางการตลาด และ
ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของในดานจิตวิทยา โดยผูวิจัยม่ันใจวาขอมูลท่ีไดรับ จะเปนประโยชนตอการ
พิจารณาใชวางแผนเชิงกลยุทธตางๆ เพ่ือใหสามารถใหบริการไดอยางมีประสิทธิภาพและสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขันมากขึน้ ซ่ึงสอดรับกับความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางดี 
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4.2 ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในคร้ังตอไป 
  ผูวิ จั ยขอแนะนํา ผู ท่ีสนใ จทําการศึก ษาเกี่ยวกับธุรกิจ เกี่ ยวกับรถยนต  สามารถนํา
ผลงานวิจัยในครั้งนี้เปนแนวทางการศึกษาเพ่ือตอยอด โดยพิจารณาใชเครื่องมือวิจัย และขยายพ้ืนท่ี
สําหรับการทํางานวิจัยใหกวางขวางมากขึ้น โดยครอบคลุมพ้ืนท่ีนอกเขตอําเภอเมือง ในจังหวัด
นครปฐม หรือในจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความหลากหลาย สําหรบัการวิเคราะหเชิง
เปรียบเทียบในมุมมองท่ีแตกตาง ทําใหไดผลงานวิจัยท่ีมีคุณประโยชนมากขึ้นตอไป 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
การศึกษาคนควาอิสระของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยศิลปากร 

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตัน  
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 

 

คําช้ีแจง: 
แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษาปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยีห่ออีซูซุ  ขนาด 1 ตัน  ของผู ซ้ือ ใ นเขตอําเภอเมือง จังหวัด
นครปฐม ซ่ึงมิไดเกี่ยวของเพ่ือผลประโยชนใดๆ ตอบริษัทเอกชนตางๆ และจะไมสงผลกระทบตอ
สิทธิโดยชอบอันใดของผูตอบแบบสอบถาม และเพ่ือใหการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ประสบความสําเร็จ
ตามวัตถุประสงค จึงใครขอความรวมมือจากทานในการชวยตอบแบบสอบถามตามความเปนจรงิ 
และใหตรงกับความคิดเห็นของทาน ซ่ึงขอมูลท่ีไดจะถูกเก็บเปนความลับ และจะนําไปใชเพ่ือ
ประโยชนในการวิจัยนี้เทานั้น 

ในโอกาสนี ้ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูงท่ีใหความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถามครั้งนี้ 

ศุภวิทย เวศยวรุตม  
ผูดําเนินการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 



73 
 

 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตดัสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตันในเขตอําเภอเมือง  
         จังหวัดนครปฐม 
 

 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน คือ 
 สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไป 
 สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุขนาด 1 ตนั  
และดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ 
ขนาด      1 ตัน 
 สวนท่ี  3 แบบสอบถามดานความคิด เห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตัน 
 

 

สวนที ่1: ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง: กรณุาตอบแบบสอบถามทุกขอ โดยพิจารณาตัวเลือกแตละขอเพียงขอเดียว แลวใส
เครื่องหมาย  
                ลงในชอง ( ) หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

1. เพศ 
  ( ) ชาย  ( ) หญิง   

2. อายุ 
 ( ) ต่ํากวา 20 ป   ( ) 20-30 ป  
 ( ) 31-40 ป   ( ) 41-50 ป   
 ( ) 51 ปขึ้นไป   

3. สถานภาพ 
 ( ) โสด  ( ) สมรส  ( ) หยาราง   

4. ระดับการศึกษา 
 ( ) ต่ํากวามัธยมศึกษา   ( ) มัธยมศึกษา   
 ( ) อนุปริญญาหรือเทียบเทา   ( ) ปริญญาตร ี  
 ( ) ปริญญาโท    ( ) สูงกวาปริญญาโท   

5. อาชีพ 
 ( ) ขาราชการ    ( ) พนักงานบรษิัท   
 ( ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ   ( ) นักธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว   
 ( ) เกษตรกร   ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ………….  
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6. ระดับรายไดตอเดือน 
 ( ) ต่ํากวา 10,000 บาท   ( ) 10,000-20,000 บาท   
 ( ) 20,001-30,000 บาท   ( ) 30,001-40,000 บาท   
 ( ) 40,001 บาทขึ้นไป   

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว  
 ( ) 1 – 3 คน  ( ) 4 – 6 คน ( ) 7 คนขึ้นไป    

8. บุคคลผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุของทานมากท่ีสุด คือใคร 
 ( ) ทานเปนผูตัดสินใจเอง   ( ) คูสมรสเปนผูตัดสินใจ   
 ( ) สมาชิกในครอบครัวชวยกันตดัสินใจ  ( ) เพ่ือน/ผูรวมงาน    
 ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………. 
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สวนที ่2: ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือรถกระบะ 
คําช้ีแจง: กรณุาตอบแบบสอบถามทุกขอ โดยพิจารณาตัวเลือกแตละขอเพียงขอเดียว แลวใส
เครื่องหมาย  
              ลงในชอง ( ) หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

9. เหตุผลในการซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ  
 ( ) ชอบเปนการสวนตวั   ( ) เหมาะสําหรับการใชงาน   
 ( ) เพ่ือการธุรกิจและพาณิชย   ( ) อ่ืนๆโปรดระบุ.....................  

10. ลักษณะในการซ้ือ  
 ( ) เงินสด   ( ) เชาซ้ือ   
 ( ) กูเงินมาซ้ือ   ( ) อ่ืนๆโปรดระบุ.....................  

11. รถกระบะยี่หออีซูซุ ขนาด 1 ตันของทานเปนรถรุนใด 
 ( ) SPARK  ( ) SPACECAB    
 ( ) RODEO   ( ) HI-LANDER   
 ( ) CAB 4  ( ) MU-7   

12. ขนาดเครื่องยนต  
 ( ) 2,500 ซีซี   ( ) 3,000 ซีซี   

13. ราคารถยนตท่ีทานซ้ือมา 
 ( ) ต่ํากวา 600,000 บาท   ( ) 600,000-700,000 บาท   
 ( ) 700,001-800,000 บาท   ( ) 800,001 บาทขึ้นไป   

14. ปริมาณในการซ้ือ  
 ( ) ครั้งละ 1 คัน  ( ) ครั้งละ 2 คัน ( ) ครั้งละ 3 คัน ขึน้ไป  

15. สถานท่ีในการซ้ือ 
 ( ) ตัวแทนจําหนาย/ศูนยรถยนต   ( ) สถานท่ีจัดกิจกรรมการตลาด  
 ( ) อ่ืนๆโปรดระบุ.....................  
 16. ทานมีความเช่ือถือในสมรรถนะของรถกระบะยี่หออีซูซุ (ทําเครื่องหมาย / ลงบน
ชองวาง) 
 เห็นดวยอยางยิ่ง     ___ : ___ : ___ : ___ : ___     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 5 4 3 2 1 
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 17. ทานคิดวาผูท่ีใชรถกระบะยี่หออีซูซุมีภาพพจนท่ีดีกวาผูท่ีใชรถกระบะยี่หออ่ืนๆ 
 เห็นดวยอยางยิ่ง     ___ : ___ : ___ : ___ : ___     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 5 4 3 2 1 

18. ทานคิดวาการซ้ือรถกระบะยี่หออีซูซุ มีความคุมคามากกวาการซ้ือรถกระบะยี่หออ่ืนๆ 
 เห็นดวยอยางยิ่ง     ___ : ___ : ___ : ___ : ___     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 5 4 3 2 1 
 19. ทานคิดวาการโฆษณาและโปรโมช่ันตางๆจากผูขายรถกระบะอีซูซุ มีสวนทําใหทาน
ตัดสินใจซ้ือ 
 เห็นดวยอยางยิ่ง     ___ : ___ : ___ : ___ : ___     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 5 4 3 2 1 
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สวนที ่3: ขอมูลดานปจจัยทางดานการตลาด 
คําช้ีแจง: กรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอ โดยพิจารณาตัวเลือก แตละขอเพียงขอเดียว แลวใ ส
เครื่องหมาย  
              ลงในชอง ( ) หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน โดยมีระดับการใหคะแนน
ดังตอไปนี้ 
 5 หมายถึง มีความสําคัญมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง มีความสําคัญมาก 
 3 หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
 2 หมายถึง มีความสําคัญนอย 
 1 หมายถึง มีความสําคัญนอยท่ีสุด 
 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด สําคัญ

มาก
ที่สุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ           
1.      ระบบความปลอดภัย           
2.      รูปแบบและการออกแบบภายนอกและภายในรถ

กระบะ 
          

3.      สมรรถนะของเครื่องยนตและอัตราสิ้นเปลือง
น้ํามัน 

          

4.      ยี่หอรถกระบะ           
5.      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           

ดานราคา           
6.             ราคารถกระบะ           
7.             ราคาเปรียบเทียบกับรถประเภทอ่ืน           
8.             อัตราดอกเบ้ียเชาซ้ือรถกระบะ           
9.             เงินดาวน           
10.          คาใชจายในการบํารุงรักษา           
11.          ราคาขายตอรถกระบะ           
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด สําคัญ

มาก
ที่สุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ที่สุด 

12.          อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           
ดานชองทางจัดจําหนาย           

13.          ความพึงพอใจการบริการหลังการขาย           
14.          ความพึงพอใจตอจํานวนศูนยบรกิาร           
15.          อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           

ดานสงเสริมการตลาด           
16.        การลดราคารถกระบะ           
17.        การโฆษณา           
18.        การแถมอุปกรณตางๆ           
19.      สวนลดการบริการหลังการขาย           
20.      ชิงโชครางวัลใหญ           
21.      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           

ดานพนกังาน           
22.      มีความสุภาพ ออนนอม มีมนุษยสัมพันธ           
23.      พนักงานมีความชํานาญในงาน           
24.      พนักงานหึความชวยเหลือในการแกปญหา           
25.      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           

ดานกระบวนการ           
26.      เวลาเปด-ปด สะดวกในการเขามาใชบรกิาร           
27.      มีความรวดเรว็ในขั้นตอนการดําเนินงาน           
28.      มีการรับประกนัในตัวผลิตภณัฑ           
29.      สามารถส่ังจองลวงหนาได           
30.      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาด สําคัญ

มาก
ที่สุด 

สําคัญ
มาก 

สําคัญ
ปาน
กลาง 

สําคัญ
นอย 

สําคัญ
นอย
ที่สุด 

ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ           
31.      สถานท่ีมีความสะอาดและสวยงาม           
32.      เครื่องปรับอากาศทํางานดีและแสงสวาง

เพียงพอ 
          

33.      มีหองรับรองและหองน้ําสําหรับลูกคา           
34.      อ่ืนๆ (โปรดระบุ)           

โปรดเสนอความคิดเห็น 
1. ปญหา อุปสรรค และขอเสนอแนะสําหรับการขายผลิตภณัฑ รถกระบะยี่หออีซูซุ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................ 

.............................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................  
 

2. ปญหา อุปสรรค และขอเสนอแนะสําหรับการบรกิารหลังการขาย 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................  
 

ขอขอบพระคณุทุกทานท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
ผูดําเนินการวิจัย 
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