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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ ผู้บริโภคท่ีซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามที่มีค่าความเชื่อถือได้
เท่ากับ 0.684 และมีการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใช้ในวิเคราะห์
ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 26 - 30 ปี สถานภาพโสด มีการ 
ศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 
25,001 – 35,000 บาท ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตัวแปรด้านของทัศนคติและด้านค่านิยม
มีผลต่อการตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี p < 0.05 เมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่าด้านปัจจัยของทัศนคติด้านพฤติกรรมมีผลต่อการตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 มากเป็นอันดับแรก 
และด้านความรู้ความเข้าใจในล าดับสุดท้าย ในส่วนค่านิยมทางด้านจิตใจของผู้บริโภคมีผลต่อการ
ตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าค่านิยมทางด้าน
จิตใจผลต่อการตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 มากเป็นอันดับแรก และทางด้านสังคมในล าดับสุดท้าย  
 
ค ำส ำคัญ: ทัศนคติ, ค่ำนิยม, ควำมตั้งใจซื้อ 
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ABSTRACT 
 

 This research aims to identify the influencesing of attitude and value on 
purchase intention for Mazda 2 in Bangkok areas. A sample size of 200 respondents 
in Bangkok areas was selected using multi-stage sampling. A questionnaire survey was 
used to collect data with the reliability test result of 0.684. Content validity was 
reviewed by experts. The statistical methods were categorized into descriptive 
statistics such as frequency, percentage, average and standard deviation, and 
multiple regression analysis. 
 The majority of respondents were single males aged between 31 - 40 years, 
held bachelor’s degrees, worked for private companies with average monthly income 
of between 15,001 – 25,000 baht. The results of hypothesis testing revealed that all 
values and attitude variables had a significant Influencing consumer purchase 
intention for Mazda 2 automobile at p < 0.05. From all attitude variables, affective 
variable ranked the highest, while cognition the lowest. From all values variables, 
social values had the highest score and psychological values the lowest. 
 
Keywords: Attitude, Values , Purchase Intention 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร ส าเร็จ
ลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาจาก ผศ.ดร.คมสัน ตันสกุล ที่ได้สละเวลามารับเป็นอาจารย์ที่ปรึกษา 
ถ่ายทอดวิชาความรู้และประสบการณ์ส าหรับแนวทางในการด าเนินงานวิจัย รวมถึงตรวจทาน แก้ไข
ข้อบกพร่องในการค้นคว้าอิสระ และให้ข้อชี้แนะที่เป็นประโยชน์ในการด าเนินงานค้นคว้าอิสระด้วย
ความเอาใจใส่ผู้วิจัยด้วยดีเสมอมา จนการค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีความถูกต้องและสมบูรณ์ ท าให้การ
ค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้วิจัยจึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมาไว้ ณ 
โอกาสนี้ 
 ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ภาคเสาร์ 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้และจริยธรรมอันดีงามประสบการณ์ที่ถ่ายทอด
ผ่านความเมตตาและปรารถนาดี ให้กับผู้ศึกษาและลูกศิษย์ทุกคน ขอบคุณเพ่ือนร่วมห้องทุกคนที่ให้
ความช่วยเหลือซึ่งกันและกันตลอดระยะเวลาการศึกษาจนส าเร็จการศึกษา 
 ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ได้เลี้ยงดูอบรมสั่งสอนผู้วิจัยให้เติบโตมาเป็นคนดี 
และมอบโอกาสการศึกษาให้มีวิชาความรู้ติดตัวมาจนปัจจุบัน 
 สุดท้ายนี้ ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่ารายงานการค้นคว้าแบบอิสระฉบับนี้จะสามารถเป็นประ 
โยชน์แก่ผู้ที่สนใจค้นคว้าประกอบศึกษา เพ่ือเป็นแนวทางในการทาการศึกษาอิสระครั้งต่อไป หากราย 
งานการค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีข้อผิดพลาดประการใด ผู้วิจัยขออภัยมา ณ ที่นี้ด้วย 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและที่มาของปัญหาวิจัย 

ในปัจจุบันนี้ รถยนต์ ถือว่าเป็นอีกช่องทางหนึ่งที่มีความส าคัญเป็นอย่างมากในการด าเนิน
ชีวิตประจ าวันของมนุษย์ทุกคน เพราะทุกๆ วันนั้น มนุษย์ต้องมีการเดินทางจากท่ีหนึ่งไปยังสถานที่
หนึ่ง ซึ่งรถยนต์ถือเป็นพาหนะที่มนุษย์ได้เลือกน ามาใช้มากที่สุด โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มคนในเมือง
ใหญ่ ที่มีการขยายเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งการบริการขนส่งมวลชนของรัฐบาลก็มีไม่พอเพียง จึงท าให้เกิดเป็น
การกระตุ้นความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคให้ต้องการมีรถยนต์ส่วนตัวเพ่ิมข้ึน และเนื่องจาก
สถานการณ์ในปัจจุบันการขาดแคลนน้ ามันที่ก าลังเกิดข้ึนทั่วโลก ท าให้เกิดสภาวะราคาน้ ามันแพง ซึ่ง
ทางเลือกหนึ่งของผู้บริโภคในการเลือกซื้อรถยนต์จึงปรากฏไปอยู่ที่รถยนต์นั่งขนาดเล็กหรือท่ีเรียกว่า
รถยนต์ประเภทซับคอมแพกต์ (ขนาดเครื่องยนต์ไม่เกิน 1500 ซีซี) เพ่ิมมากข้ึน  
 
ตารางที่ 1.1: แสดงอันดับยอดขายรถยนต์ประเภทซับคอมแพกต์ในปี พ.ศ 2560 
 

 
 
ที่มา:  เจาะลึกยอดขายรถยนต์.  (2560).  สืบค้นจาก www.headlightmag.com/sales-report-

2017/. 
 

จากตารางที่ 1.1 แสดงอันดับยอดขายรถยนต์ประเภทซับคอมแพกต์ในปี พ.ศ 2560 เห็นได้
ว่า รถยนต์ฮอนด้า ซิตี้ มียอดขายอันดับ 1 คือ 34,955 คัน  รองลงมา รถยนต์ มาสด้า 2  มียอดขาย
เป็นอันดับ 2 คือ 31,760 คัน รถยนต์ ฮอนด้าแจ๊ส 23,360 คัน รถยนต์ โตโยต้า วีออส 19,198 คัน 
ตามมาด้วย MG 3 6,565 คัน รถยนต์ MG 5 1,919 คัน และอันดับสุดท้าย คือรถยนต์ฟอร์ด เพียสต้า 
203 คัน ซึ่งรถยนต์มาสด้า 2 (Mazda 2) จัดเป็นรถยนต์ขนาดเล็กที่ได้รับความนิยมมากในช่วงเวลานี้
จากกลุ่มผู้บริโภค      

Rank Jan Feb Mar Apr May Jun All 6M. Jul Aug Sep Oct Nov Dec All

Honda City 1,930          3,012       4,166       2,866       2,704        2,833       17,511     2,620      2,726      2,502      2,644              2,846      4,106      34,955    

Mazda 2 1,855          1,874       2,904       2,609       2,490        2,552       14,284     2,514      2,800      2,918      2,256              3,235      3,753      31,760    

Honda Jazz 1,311          1,845       2,029       869           1,280        2,951       10,285     1,952      2,115      2,150      1,948              2,051      2,859      23,360    

Toyota Viois 1,244          2,878       2,945       2,497       1,716        1,624       12,904     1,068      809          665          839                  1,572      1,341      19,198    

MG 3 467              499           654           617           553           626           3,416       555          339          596          500                  475          684          6,565      

MG 5 87                148           169           154           168           217           943           227          216          141          116                  124          152          1,919      

Ford Festa 20                27             17             12             10              13             99             19            25            18            24                    8               10            203          

ยอดขาย B - Seg Ment  Jan - Dec 2017
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จากการสรุปยอดขายรถยนต์ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2561 สภาพของตลาดรถยนต์โดยรวม
จะอยู่ในภาวะหดตัว อันเป็นผลเนื่องมาจากการชะลอตัวของสภาพเศรษฐกิจโดยรวม และความไม่
มั่นคงของสถานการณ์ทางการเมือง ท าให้ผู้บริโภคลดการใช้จ่ายลง อย่างไรก็ตามมีการคาดการณ์ว่า
การจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเนื่องจะสามารถส่งผลกระตุ้นตลาดในช่วงปี 2561  

 
ตารางที่ 1.2: ยอดขายรถยนต์ 7 อันดับในช่วง 6 เดือนแรก ประจ าปี พ.ศ. 2561 
 

 
 
ที่มา:  เจาะลึกยอดขายรถยนต์.  (2561).  สืบค้นจาก www.headlightmag.com/sales-report-

2018/. 
 
จากตารางที่ 1.2 แสดงให้เห็นถึงยอดขายรถยนต์ 7 อันดับแรก โดยใน 6 เดือนแรก ประจ าปี 

พ.ศ. 2561 นั้น ยอดขายรถยนต์ทุกบริษัท มียอดขายรถยนต์รวมกันทั้งหมด  57,880 คัน โดยลดลง 
ร้อยละ -3  เมื่อเทียบกับช่วงเดือนมิถุนายนของปี 2017 โดยรถยนต์มาสด้า 2 สามารถจ าหน่ายได้
สูงสุด 21,741 คันมีและส่วนแบ่งการตลาดคือ ร้อยละ 33 ซึ่งมียอดขายเพ่ิมมากข้ึนจากปีที่แล้ว 
รองลงมา คือ ฮอนด้า ซิตี้ 16,045 คัน เป็นส่วนแบ่งทางตลาด ร้อยละ 24 อันดับสามเป็นของ ฮอนด้า 
แจ๊ส 12,403 คัน คิดเป็นส่วนแบ่งตลาดที่ ร้อยละ 19 อันดับที่สี่เป็น โตโยต้า วีออส 4,721 คัน คิด
เป็นส่วนแบ่งทางตลาด ร้อยละ 8 อันดับที่ห้า เป็นของเอ็ม จี3 463 คัน ส่วนแบ่งตลาด ร้อยละ 4 
อันดับที่หกเป็นของ เอ็ม จี5  544 คัน คิดเป็นส่วนแบ่งตลาด ร้อยละ 1 อันดับที่เจ็ด เป็นของฟอร์ด 
เฟียสต้า 9 คัน คิดเป็นส่วนแบ่งตลาด ร้อยละ 0.02  จะเห็นได้ว่ารถยนต์มาสด้า 2 มียอดขายข้ึนมา
เป็นอันดับ 1 ดังนั้นจึงต้องการผลักดันยอดขายและภาพลักษณ์ของมาสด้าให้มีผู้บริโภคสนใจเลือกใช้
รถยนต์มาสด้ามากยิ่งขึ้นและต้องการให้รถยนต์มาสด้า 2 เป็นแบรนด์อันดับต้นๆ ในการเลือกใช้ 
เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่ในกรุงเทพมหานคร เลือกใช้รถยนต์ขนาดเล็กเหมาะกับการขับข่ีในเมืองและ
ประหยัดน้ ามันเหมาะกับ สภาวะขาดแคลนน้ ามันในปัจจุบัน  (“เจาะลึกยอดขายรถยนต์”, 2561 

Rank Jan Feb Mar Apr May Jun All

Mazda 2 2,436      3,448      4,429      2,768      3,898      4,762      21,741    

Honda City 2,319      2,326      2,616      2,746      2,863      3,175      16,045    

Honda Jazz 1,920      1,937      1,990      2,044      2,106      2,406      12,403    

Toyota Viois 642          666          892          678          979          864          4,721      

MG 3 463          407          598          364          298          287          2,417      

MG 5 62            75            99            73            124          111          544          

Ford Festa 1               2               1               2               2               1               9               

ยอดขาย B - Seg Ment  Jan - Jun 2018
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จากข้อมูลดังกล่าว จึงท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์ มาสด้า 2  ว่ามีปัจจัยใดบ้างที่มีผลต่อการตัดสินใจ เพื่อเป็นข้อมูลที่ผู้ประกอบการน ามาใช้เป็น
แนวทางในการรักษาคุณภาพสินค้าและการบริการวางแผนพัฒนาก าหนดกลยุทธ์ ให้ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภคอย่างดีที่สุด 
 
1.2 ค าถามในการวิจัย 
 1.2.1 ค่านิยมใดบ้างที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 1.2.2 ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 แตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร 
 1.2.3 ทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 มากน้อยเท่าใด 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลด้านทัศนคติที่มีต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 1.3.2 เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลด้านค่านิยมที่มีต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 1.3.3 เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลด้านทัศนคติและค่านิยมที่มีต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังนี้คือ 
 1.4.1 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ประชากรที่ใช้รถยนต์ มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.4.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง โดย
จะแจก แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 200 คน ซึ่งจ านวนนี้ได้จากการใช้ตารางจ าลอง
โครงสร้าง Sample Size Achieving Desired Level of Confidence ก าหนดขอบเขตความ
คลาดเคลื่อน 0.05 ที่มีระดับความเชื่อม่ันเท่ากับ 95% โดยยอมให้มีค่า ความคลาดเคลื่อนได้ไม่เกิน
ร้อยละ 5 จากการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
 1.4.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
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  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
  องค์ประกอบของทัศนคติ ได้แก่ องค์ประกอบด้านความเข้าใจ องค์ประกอบด้าน
ความรู้สึก และองค์ประกอบด้านพฤติกรรม 
องค์ประกอบของค่านิยม ได้แก่ องค์ประกอบด้านค่านิยมทางสังคม องค์ประกอบด้านค่านิยมทาง
จิตใจ 
  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.4.4 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ กลุ่มสมาชิก Mazda Thailand Club 
และ Mazda2 SkyActiv Club 
 1.4.5 ระยะเวลาในการศึกษา 4 เดือน เริ่มตั้งแต่เดือนมีนาคมถึงเดือนมิถุนายน 2561 
 1.4.6. สถิติที่ใช้ในการวิจัย  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และข้อมูลท่านซื้อ
รถยนต์ให้ใครใช้ และแหล่งข้อมูลในการตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
 1.4.7 ข้อมูลทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2  ซึ่งได้แก่ ด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านอารมณ์
ความรู้สึก ด้านพฤติกรรม วิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) 
 1.4.8 สถิติเชิงอ้างอิง (Inferential Statistics) เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบ และ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ ทัศนคติ ค่านิยม และความตั้งใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตัวเดียว กับตัวแปรหลายตัว ซึ่งใน
ที่นี้คือตัวแปรตาม (Dependent Variable) หนึ่งตัวแปร กับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) (กัลยา วานิชย์
บัญชา,2550) 
 
1.5 ประโยชน์ที่ใช้ในการศึกษา 
 ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ คือ 
 1.5.1 ฝ่ายที่เก่ียวข้องบริษัท มาสด้า เซลส์ (ประเทศไทย) จ ากัด สามารถน าผลเรื่อง ปัจจัยที่
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร ไปใช้ในการพัฒนาปรับปรุงและ
สร้างแนวทาง ในการสร้างภาพลักษณ์และยอดขายให้เพ่ิมมากข้ึนได้ 
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 1.5.2 เพ่ือน าข้อมูลทางความตั้งใจซื้อมาสด้า 2  ไปใช้ในด้านการตลาดการส่งเสริมการขาย
และวิสัยทัศน์ของบริษัท เพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่มผู้บริโภค อีกท้ังยังเป็นแนวทางให้กับผู้ต้องการศึกษา
ในอนาคต 
 
1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ  
 ค านิยามศัพท์เฉพาะในการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ ทัศนคติ ค่านิยม ความตั้งใจซื้อ 
 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความโน้มเอียงที่เรียนรู้เพ่ือให้มีพฤติกรรมที่สอดคล้องกับ
ลักษณะที่พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในที่
สะท้อนว่าบุคคลมีความโน้มเอียง พอใจหรือไม่พอใจต่อบางสิ่ง เช่น ตราสินค้า บริการ ร้านค้าปลีก 
เนื่องจากเป็นผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไม่สามารถสังเกตเห็นได้โดยตรง แต่ต้องแสดง
ว่าบุคคล กล่าวถึงอะไรหรือท าอะไร (Schiffman & Kanuk, 1994) 
 ค่านิยม (Value) เป็นสิ่งส าคัญประการหนึ่งในการคงอยู่ของสังคมมนุษย์ ค่านิยมมีบทบาท
ต่อความคิดและการแสดงออกทางพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคม (Ruch, 1992)  
 ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง การแสดงความรู้ความเข้าใจในการ
เตรียมพร้อมของบุคคลในการซื้อ หรือปฏิบัติพฤติกรรมที่ก าหนด (Golnaz, Zainalabidin, Mad & 
Phuah, 2011) 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษา ซึ่ง
ผู้วิจัยได้ท าการสืบค้น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่งต่างๆ โดยแบ่งเนื้อหาของบทนี้
เป็น 5 ส่วน คือ  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับค่านิยม  
  2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติของผู้บริโภค 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับความตั้งใจซื้อ 

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.5 สมมติฐานการวิจัยและกรอบแนวความคิด 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเรื่องค่านิยม   

ความหมายของค่านิยม 
Solomon (2011) ได้ให้ความหมายว่าค่านิยม คือ เป็นความเชื่อที่ถูกฝังลึกใน ความคิด

ความรู้สึกของบุคคล และ เป็นสิ่งหนึ่งที่มีบทบาทส าคัญต่อกิจกรรมในการบริโภคของบุคคล ซึ่ง
ผู้บริโภค ท าให้มีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ หรือ บริการต่างๆ เพื่อให้สามารถตอบสนอง หรือ บรรลุให้ถึง
เป้าหมาย เพ่ือให้มีความสอดคล้องกับค่านิยมของตนเอง   

Mooij (2011) ได้ให้ความหมายว่าค่านิยม คือ ความเชื่อของแต่ละบุคคลที่มีต่อสิ่งต่างๆ และ 
เป็นตัวก าหนดถึงการแสดงออกทางพฤติกรรมของบุคคล โดยค่านิยมที่มีอยู่ในตัวบุคคลนั้นจะ
ประกอบด้วยความคิด อารมณ์ ความรู้สึก และ เจตคติ นอกจากนั้นค่านิยมมีการเปลี่ยนแปลงไปตาม
เวลาสถานการณ์ หรือ ความคิดของกลุ่มคนในสังคม   

Peng & Liang (2013) ได้กล่าวไว้ว่าค่านิยมทางสังคมที่เกิดขึ้นมาจากผู้บริโภคท่ีไดรู้้ถึง
ความสามารถของผลิตภัณฑ์เพ่ือน าไปเสริมให้กับชีวิตทางสังคมของผู้บริโภค เช่น ผู้บริโภคซื้อ
ผลิตภัณฑ์ใดๆ โดยผลิตภัณฑ์นั้น ได้รับการยอมรับ และ มีความสอดคล้องกับบรรทัดฐานของกลุ่มคน
ในสังคม  

Yu (2006) กล่าวว่า ค่านิยมทางสังคมสามารถน าเสนอออกมาเป็นสองแบบอันได้แก่ ค่านิยม
ทางสังคมด้านการมีปฏิสัมพันธ์ (Social Interaction Value) และ ค่านิยมทางสังคมในด้านสถานะ 
(Social Status Value)  

วิไลลักษณ์ เสรีตระกูล (2553) อธิบายไว้ว่า ค่านิยมเป็นสิ่งที่มีความส าคัญต่อความ เจริญของ
ประเทศ ค่านิยมทางสังคม (Social Value) พัฒนามาจากค่านิยมส่วนบุคคล เมื่อ บุคคลจ านวน 
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มากมีค่านิยมต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือ สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่งเหมือนๆ กัน ค่านิยม นั้น
จะกลายเป็นค่านิยมทางสังคมไปโดยปริยาย   

พิมพา หิรัญกิตติ (2556) กล่าวว่า ค่านิยม เป็นปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิด
ของบุคคลเป็นสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู้ หรือ สิ่งใดก็ตามที่เป็นตัวก ากับ หรือ ควบคุมพฤติกรรมของ 
บุคคลที่อยู่ในสังคมนั้นๆ ซึ่งความส าเร็จ หรือ ความล้มเหลวของธุรกิจทางการตลาดขึ้นอยู่กับความ
สอดคล้องกับค่านิยมเป็นส าคัญ 
 พัชรา ทิพยทัศน์ (2551) ได้ให้ความหมายของค่านิยมไว้ว่า ค่านิยม เป็นสิ่งที่มีในตัวของ 
บุคคลแต่ละคน และ มีอิทธิพลต่อสิ่งที่คิดและสิ่งที่ท า ค่านิยมเป็นสิ่งที่ก าหนดให้มีการพัฒนาการไปสู่ 
สิ่งใหม่ๆ เป็นสิ่งบ่งชี้ความต้องการ คนทุกคน หรือ กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งจะมีค่านิยมประจ ากลุ่มซึ่งมี 
แตกต่างกันไป ความแตกต่างกันของค่านิยมเป็นตัวก าหนดความแตกต่าง   จากความหมายของ
ค่านิยม ดังที่กล่าวมาแล้วข้างต้น พอสรุปได้ว่า ค่านิยม คือ ความเชื่อ อย่างหนึ่งของบุคคลที่จะยอมรับ
สิ่งใดสิ่งหนึ่งตามความรู้สึกของตนเอง โดยอาศัยเหตุผลที่จะยอมรับ หรือ เชื่อถือได้ รวมทั้งเป็นเครื่อง
ควบคุมความประพฤติ และ การปฏิบัติของบุคคล ซึ่งประพฤติ หรือ ปฏิบัติแบบเดียวกันซ ้าๆ 
จนกระท่ังผู้อ่ืนรู้ว่าว่าบุคคลนั้นๆ มีความเชื่อ แนวคิด หรือ ค่านิยมอย่างไร   

ลักษณะและองค์ประกอบของค่านิยม 
อรสิริ ทัศนาวรากุล (2554) ได้อธิบายด้านองค์ประกอบของค่านิยมประกอบ 5 ประการ

ด้วยกัน ได้แก่  
- ค่านิยมเป็นสิ่งที่สืบเนื่องจากวัฒนธรรม สถาบันทางสังคม และ จาก บุคลิกภาพของคนที่อยู่

ในสังคม  
 - อิทธิพลของค่านิยม ขณะเดียวกันก็จะแสดงออกทางการกระท าของสังคม และ เจตคติของ
มนุษยท์ุกรูปแบบ   
 - ปริมาณของค่านิยมมีอยู่ไม่มากนัก และ อยู่ในข่ายที่จะรวมกันเป็นระบบ และ ศึกษาได้    
 - ความแตกต่างของค่านิยมแสดงออกทางระดับมากกว่าทางอ่ืน   
 - ค่านิยมอาจรวมกันเจ้าเป็นระบบสังคมนิยมได้    
 นอกจากนี้ Rokeach (1973) ได้อธิบายธรรมชาติของค่านิยมไว้ดังนี้ 
 - ค่านิยมมีลักษณะสม่ าเสมอ และ คงที่ หมายถึงการไม่เปลี่ยนแปลงง่าย เป็น สาเหตุที่ท าให้
บุคลิกภาพของกลุ่มคนในสังคมหนึ่งแตกต่างจากอีกสังคมหนึ่ง ท าให้เกิดลักษณะประจ ากลุ่ม หรือ 
ลักษณะประจ าชาติ ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงได้ง่าย    
 ค่านิยมมีลักษณะเปรียบเทียบระดับความส าคัญจากการอบรม และ การ เรียนรู้ ซึ่งเป็นการ
ปลูกฝังทางค่านิยมให้แกนักเรียน แต่ละคนจะได้รับเน้นเกี่ยวกับความส าคัญของ ค่านิยมที่แตกต่างกัน 
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เช่น สังคมหนึ่งให้ความส าคัญเรื่องการตรงต่อเวลา ในขณะที่สังคมหนึ่งเห็น ความส าคัญของการ
กตัญญูส าคัญที่สุด   
 Rokeach (1973) ได้อธิบายว่า ค่านิยมมีลักษณะเป็นความเชื่อมี 3 รูปแบบ คือ    
 ความเชื่อแบบพรรณนา (Descriptive Belief) ความเชื่อที่สามารถทดสอบ ได้ว่าถูกต้อง
หรือไม่ 
 ความเชื่อแบบประเมิน (Evaluative Belief) ความเชื่อว่าสิ่งใดดีหรือไม่  
 ความเชื่อแบบก าหนดการ (Prescriptive Belief) ความเชื่อที่มีทิศทาง และ เป้าหมายของ
การกระท าท่ีถูกตัดสินว่าเป็นสิ่งจ าเป็นหรือไม่  
 ประเภทของค่านิยม    
 Blackwell, Miniard & Engel (2006)  ได้อธิบายประเภทของค่านิยมโดยแบ่งออกได้เป็น 2 
ประเภท ได้แก่   
 ค่านิยมเฉพาะตัว (Individual Value) คือ ค่านิยมส่วนบุคคลเป็นการตัดสินใจเลือกสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง รวมทั้ง การแสดงออกตามท่ีตนเองต้องการ หรือ พอใจเท่านั้น ซึ่งเมื่อบุคคลหนึ่งมีค่านิยมตาม
ความคิด หรือ ความเชื่อของตนเองนั้น บุคคลนั้นก็จะน าเอาความคิด หรือ ความเชื่อนั้นมาเป็น
แนวทางในการปฏิบัติ เช่น ค่านิยมในการศัลยกรรม ค่านิยมการอยากมีผิวขาวใส ค่านิยมการมีกล้าม 
  ค่านิยมสังคม (Social Value) คือ ค่านิยมที่สมาชิกส่วนใหญ่ในสังคมเห็นชอบ และ นิยม
ส่งเสริมสิ่ง ใดสิ่งหนึ่ง หรือ สถานการณ์หนึ่งว่าเป็นสิ่งที่ดีงามสมควรแก่การเป็นแบบอย่างและปฏิบัติ
ตาม ค่านิยม นั้นก็จะกลายเป็นค่านิยมของสังคม อาทิเช่น ค่านิยมส่งบุตรหลานเรียนในโรงเรียนที่มี
ชื่อเสียง เป็นต้น นอกจากท่ีกล่าวข้างต้นนั้น ประเภทของค่านิยมทั้ง 2 ประเภทนั้น ฟีนิกซ์ สามารถ
จ าแนกค่านิยมออก ได้เป็น 3 รูปแบบ ได้แก่  
    - ค่านิยมทางสังคม (Social Values) เป็นค่านิยมที่สืบเนื่องมาจาก วัฒนธรรม สถาบัน
ทางสังคม รวมถึงบุคลิกภาพของบุคคลในสังคมนั้นๆ ที่มีการแสดงออกทางเจตคติ และ พฤติกรรม
ของบุคคลในสังคมเพ่ือก่อให้เกิดความรัก และ ความเข้าอกเข้าใจกันภายในสังคม รวมทั้งความ
ต้องการของอารมณ์ส่วนบุคคล     
    - ค่านิยมทางวัตถุ (Material Values) เป็นค่านิยมที่มีความ เกี่ยวข้องกับความ
ต้องการพื้นฐานของบุคคลส าหรับการด ารงชีวิต ได้แก่ปัจจัย 4 ประการ คือ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ยา
รักษาโรค และ ที่อยู่อาศัย ในปัจจุบันอาจมีเรื่องของเทคโนโลยีเข้ามาร่วมด้วย ซึ่ง ความต้องการ
พ้ืนฐานจะเป็นส่วนหนึ่งของบุคคลที่ถูกสร้างขึ้นมาระหว่างตัวบุคคลนั้น ครอบครัว สังคม และ 
วัฒนธรรมในสังคมนั้นๆ (Jimenez, 2009)    
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 - ค่านิยมทางจริยธรรม (Moral Values) เป็นค่านิยมที่มุ่งเน้นให้ บุคคลเกิดการ
ประพฤติ และ ปฏิบัติตามแนวทางท่ีสังคมนั้นพึงประสงค์ โดยจะเน้นการประพฤติ และ ปฏิบัติที่ท าให้
บุคคลรู้จักว่าสิ่งใดดีสิ่งใดไม่ดี สิ่งใดที่บุคคลควรกระท าและไม่ควรกระท า 

 
2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ  

Newcomb (1854) และ Carter (1959) กล่าวว่า ทัศนคติที่มีอยู่ในเฉพาะคนนั้นขึ้นกับ
สิ่งแวดล้อมอาจ แสดงออกในพฤติกรรมซึ่งเป็นไปได้ใน 2 ลักษณะคือลักษณะชอบหรือพึงพอใจและ
ความไม่พอใจเกลียดชัง ไม่อยากใกล้สิ่งนั้นและพร้อมที่จะแสดงออกในลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่เป็น
การสนับสนุนหรือต่อต้าน สถานการณ์บางอย่างบุคคลหรือสิ่งใดๆ  

Rosenberg & Hovland (1960) กล่าวว่า ทัศนคติ คือความรู้สึกและ ความคิดเห็นที่บุคคลมี
ต่อสิ่งของบุคคลสถานการณ์สถาบันและข้อเสนอใดๆในทางที่จะยอมรับหรือปฏิเสธซึ่ง มีผลท าให้
บุคคลพร้อมที่จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้วยพฤติกรรมอย่างเดียวกันตลอดเป็นการจูงใจต่อ 
แนวโน้มในการตอบสนองอย่างเฉพาะเจาะจงกับสิ่งที่เกิดขึ้น  

Roger (1978) และ เดโช สุวนานนท์ (2512) ได้กล่าวว่า ทัศนคติเป็นดัชนีชี้เป็นบุคลิกภาพที่
สร้างข้ึนได้เปลี่ยนแปลงได้และเป็นแรงจูงใจที่ก าหนดพฤติกรรมของบุคคลที่มีต่อสิ่งแวดล้อมต่างๆนั้น
คิด และรู้สึกอย่างไรกับคนรอบข้างวัตถุหรือสิ่งแวดล้อมตลอดจนสถานการณ์ต่างๆ โดยทัศนคตินั้นมี
มาจากความ เชื่อที่อาจส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได้ทัศนคติจึงเป็นเพียงความพร้อมที่จะตอบสนอง
ต่อสิ่งเร้าและเป็น มิติของการประเมินเพ่ือแสดงว่าชอบหรือไม่ชอบต่อประเด็นนั้นๆ  

รุ่งนภา บุญคุ้ม (2536) กล่าวว่า ความรู้ ความเข้าใจ ความรู้สึกของบุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่ง
เป็นผลมาจาก ประสบการณ์หรือสิ่งแวดล้อมอันมีแนวโน้มที่จะให้บุคคลแสดงปฏิกิริยา และกระท าต่อ
สิ่งนั้นๆในทาง สนับสนุนหรือปฏิเสธทัศนคติเป็นสิ่งที่ไม่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจนการที่จะรู้ถึง
ทัศนคติของบุคคลใด บุคคลหนึ่งได้ต้องใช้วิธีแปลความหมายของการแสดงออก องค์ประกอบของ
ทัศนคติ  

Blackwell, Miniard & Engel (2006) กล่าวว่า ทัศนคติคือ ความเชื่อของผู้บริโภค ความรู้
และ การอนุมานทั้งหมดที่ผู้บริโภคมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์รวมทั้งคุณสมบัติ คุณลักษณะ และ
คุณประโยชน์ต่างๆ (Attributes and Benefits) ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ตามที่ผู้บริโภคมีความเชื่อต่อ
สินค้าด้วยเหตุผลที่คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ และปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการเกิดความเชื่อ 
ทัศนคติ และพฤติกรรม  

Keller (1998) กล่าวว่าความมีชื่อเสียงของตราสินค้ายังเปรียบเสมือนตัวแทนในการ
รับประกันคุณภาพ ให้กับลูกค้าและสามารถดึงดูดลูกค้ารายใหม่ๆได้ดีเท่ากับการรักษาลูกค้ารายเดิม
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ให้คงอยู่ ธุรกิจซึ่งเป็น เจ้าของสินค้าจึงสามารถสร้างผลก าไรได้ในระยะยาวและมีการเจริญเติบโตได้
อย่างต่อเนื่อง แบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ  

1) การสร้างความเชื่อมโยงตามคุณลักษณะเด่นของสินค้า  
2) การสร้างความเชื่อมโยงตามคุณประโยชน์ของสินค้า  
3) การสร้างความเชื่อมโยงตามทัศนคติต่อตราสินค้า 
Ajzen & Fishbein (2004) กล่าวว่าในความสัมพันธ์ของทัศนคติและพฤติกรรมนั้นแนะน าว่า

ให้มุ่ง ประเด็นไปที่เจตนาที่จะแสดงพฤติกรรมของบุคคลนั้นๆ มากกว่าที่จะคาดเดาและเข้าใจเอาว่า
เป็นรูปแบบ ของพฤติกรรมที่ตั้งใจ  

ลักษณะของทัศนคติ  
ทัศนคติมีลักษณะส าคัญ 4 ประการ คือ (ทิตยา อ้างโดยรุ่งนภา, 2536)  
1. ทัศนคติเป็นสภาวะก่อนที่พฤติกรรมโต้ตอบต่อเหตุการณ์หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ หรือ

จะ เรียกว่าสภาวะพร้อมที่จะมีพฤติกรรมจริง  
2. ทัศนคติจะมีความคงตัวอยู่ในช่วงระยะเวลา แต่มิได้หมายความว่าจะไม่มีการเปลี่ยนแปลง  
3.วรรคทัศนคติเป็นตัวแปรแฝงที่น าไปสู่ความสอดคล้องระหว่างพฤติกรรมกับความรู้สึกนึก

คิด ไม่ว่าจะ เป็นไปในรูปของการแสดงออกโดยวาจาหรือการแสดงความรู้สึก ตลอดจนการที่จะต้อง
เผชิญหรือหลีกเลี่ยง ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

4. ทัศนคติมีคุณสมบัติของแรงจูงใจในอันที่จะท าให้บุคคลประเมินผลและเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ซึ่ง หมายความต่อไปถึงการก าหนดทิศทางของพฤติกรรมจริงด้วย  

ปัจจัยท่ีท าให้เกิดทัศนคติ  
ปัจจัยที่ท าให้เกิดทัศนคติมีที่มาจากประสบการณ์และค่านิยม ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ (ไพบูลย์ 

อ้าง โดย วีระพล และ เฉลียว, 2538)  
1. ประสบการณ์ (Experience) การที่บุคคลได้พบเห็นคุ้นเคยหรือทดลองสิ่งใดนับเป็น 

ประสบการณ์โดยตรง (Direct Experience) และการที่บุคคลได้ยิน ได้ฟัง ได้อ่านเกี่ยวกับเรื่องใด
นับเป็น ประสบการณ์ทางอ้อม (Indirect Experience)   

2. ค่านิยม (Value) แต่ละบุคคลมีค่านิยมและการตัดสินค่านิยมไม่เหมือนกัน ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับ 
สภาวการณ์ของสิ่งแวดล้อมของแต่ละบุคคลทั้งประสบการณ์และค่านิยมท าให้แต่ละบุคคลมีทัศนคติ
ต่อสิ่งใด สิ่งหนึ่งแตกต่างกันไป  

Schiffman & Kanuk (2007, p.236) โมเดลทัศนคติ ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วนคือ  
โมเดลโครงสร้างทัศนคติ (Structural Model of Attitudes) การท าความเข้าใจ

ความสัมพันธ์ ระหว่างทัศนคติและพฤติกรรมนักจิตวิทยาได้สร้างโมเดลเพ่ือศึกษาถึงโครงสร้างของ
ทัศนคติการก าหนด ส่วนประกอบของทัศนคติเพ่ือจะอธิบายพฤติกรรมที่คาดคะเนต่อมาจะส ารวจ
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โมเดลทัศนคติที่ส าคัญหลายประการ แต่ละโมเดลมีทัศนคติที่แตกต่างกันเกี่ยวกับส่วนประกอบของ
ทัศนคติและวิธีการซึ่งส่วนต่างๆ เหล่านี้มีการจัดหรือมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน  

1. ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) หมายถึง ส่วนหนึ่งของโมเดล
องค์ประกอบ ทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งแสดงถึงความรู้ (Knowledge) การรับรู้ (Perception) และ
ความเชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งผู้บริโภคมีต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งส่วนของความเข้าใจเป็น
ส่วนประกอบส่วนแรก ซึ่งก็คือความรู้และ การรับรู้ที่ได้รับจากการประสมกับประสบการณ์โดยตรงต่อ
ทัศนคติและข้อมูลที่เกี่ยวข้องจากหลาย แหล่งข้อมูลความรู้นี้และผลกระทบต่อการรับรู้จะก าหนด
ความเชื่อถือ  

2. ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่วนของโมเดลองค์ประกอบ
ทัศนคติ 3 ประการซึ่งสะท้อนถึงอารมณ์ (Emotion) หรือความรู้สึก (Feeling) ของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
ความคิดหรือสิ่งใด สิ่งหนึ่งส่วนของอารมณ์และความรู้สึกมีการค้นพบโดยผู้วิจัยผู้บริโภค ซึ่งมีการ
ประเมินผลเบื้องต้นโดย ธรรมชาติ ซึ่งมีการค้นพบโดยการวิจัยผู้บริโภค ซึ่งประเมินทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งโดยการให้คะแนนความ พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจดีหรือเลวเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย  

3. ส่วนของพฤติกรรม (Conative Component หรือ Behavior หรือ Doing) หมายถึง 
ส่วนหนึ่ง ของโมเดลองค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งสะท้อนถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มที่จะมี
พฤติกรรมของ ผู้บริโภค ด้วยวิธีใดวิธีหนึ่งต่อทัศนคติที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความตั้งใจที่
จะซื้อ (Intention to Buy) จากความหมายนี้ส่วนของพฤติกรรมจะรวมถึงพฤติกรรมที่เกิดขึ้นรวมทั้ง
พฤติกรรมและความตั้งใจซื้อ ของผู้บริโภคด้วยคะแนนความตั้งใจของผู้ซื้อสามารถน าไปใช้เพ่ือ
ประเมินความน่าจะเป็นของการซื้อ ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคหรือพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง  

การวัดทัศนคติ  
การวัดทัศนคติเป็นการวัดภาวะโน้มเอียงในการจะแสดงออกไม่ใช่เป็นการกระท าแต่เป็น

ความรู้สึก ซึ่งมีลักษณะอัตนัย (Subjective) บุคคลอาจไม่ให้ข้อเท็จจริงด้วยความจริงใจ เพราะเห็นว่า
เป็นเรื่องส่วนตัว และการแสดงออกต่อสิ่งใดนั้นไม่ว่าเป็นรูปวาจาหรือการเขียนบุคคลมักจะไตร่ตรอง
ถึงความเหมาะสมตาม สภาพการณ์ทางสังคมคือตามปกติวิสัยตามค่านิยมตามการยอมรับและการไม่
ยอมรับ และการเห็นชอบ หรือไม่ชอบของคนส่วนใหญ่ในสังคม (รุ่งนภา บุญคุ้ม, 2536) 

ดังนั้น จึงยังไม่มีผู้ใดค้นพบวิธีการที่จะวัดทัศนคติหรือท่าทีความรู้สึกของบุคคลโดยตรงอันจะ
เป็น ดรรชนีที่สามารถน ามาเปรียบเทียบกันได้อย่างชัดเจน นอกจากเพียงการวัดทัศนคติจากการ
บันทึกค าพูด และพยายามหาความสัมพันธ์ระหว่างค าพูดของบุคคลนั้นกับทัศนคติ ซึ่งผู้ท าการวัด
สามารถมองเห็นและ เป็นเพียงการคาดประมาณ (Estimate) ทัศนคติของบุคคลนั้นเท่านั้น (รุ่งนภา 
บุญคุ้ม, 2536) 

 



12 

การวัดทัศนคติที่ปฏิบัติกันในปัจจุบันมีวิธีการต่าง ๆ ดังนี้   
1. การสังเกตจากพฤติกรรมของบุคคล วิธีการกระท าได้ยากและผลลัพธ์ไม่อาจให้ความมั่นใจ

ได้ว่า จะถูกต้อง ทั้งนี้เนื่องมาจากการแสดงออกของบุคคลเป็นอากัปกริยานั้นอาจไม่สะท้อนหรือส่อให้
เราทราบถึง ทัศนคติที่แท้จริงของเขาได้  

2.วิธีการรายงานด้วยค าพูด (Verbal Report) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) และ/
หรือ การสัมภาษณ์ (Interview) ที่มีลักษณะแบบปรนัย (Objective)  

3. วิธีแปลความ (Interpretive Method) เป็นวิธีหาทัศนคติของบุคคลแบบอัตนัยโดยที่ผู้ถูก
ถามมัก ไม่รู้ถึงวัตถุประสงค์ของผู้ท าการศึกษาไม่ระแวงสงสัยหรือรู้สึกหวั่นเกรงท่ีจะตอบค าถามหรือ
แสดงความรู้สึก นึกคิดและไม่ถูกจ ากัดในการตอบทั้งในด้านเวลาและขอบเขตของเนื้อหา เป็นวิธีที่
สามารถวัดทัศนคติของ บุคคลได้ชัดเจนละเอียดถูกต้องที่สุดแต่มีข้อจ ากัดอยู่ที่ว่าต้องใช้ผู้ศึกษาที่มี
ความสามารถมีความช านาญทาง จิตวิทยาอย่างลึกซึ้งและใช้เวลามากจึงเหมาะส าหรับใช้กับคน
จ านวนน้อย  

Aaker & George (1990, pp.272-281) ได้กล่าวถึงประเภทของสเกลในการวัดทัศนคติ 
(Types of Attitude Measurement Scales) และประเภทของสเกลในการให้คะแนนทัศนคติ 
(Types of Rating Scales)  

ประเภทของสเกลในการให้คะแนนทัศนคติ (Types of Rating Scales)  
1. Itemized-Category Scale เป็นการให้คะแนนซึ่งประกอบด้วยชนิดของการตอบสนอง

หลาย ประเภท โดยผู้ตอบมีทางเลือกที่จะระบุต าแหน่งของความต่อเนื่องช่วยให้ผู้ตอบมีความยืดหยุ่น
ในการจัด ประเภทในกรณีที่ข้อมูลมีมากข้ึน เช่น มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด หรือดีมาก 
ดี ปานกลาง ไม่ ดีไม่ดีเลยซึ่งรูปแบบที่นิยมกันมากส าหรับการวัดทัศนคติคือรูปแบบของ Likert Scale  

2. Comparative Scale เป็นการเปรียบเทียบเป็นคู่ๆ โดยอาจมีค าตอบในลักษณะเช่น 
ดีกว่า เท่ากับแย่กว่า  

3. Rank-Order Scale เป็นการให้เรียงล าดับสิ่งที่ต้องการวัดโดยอาจจะเรียงตั้งแต่มากท่ีสุด
ไปหา น้อยที่สุด หรือน้อยที่สุดไปหามากท่ีสุดก็ได้เช่นเรียงล าดับรสชาติของไอศกรีมที่ชอบที่สุด 3 
อันดับจากมาก ที่สุดไปหาน้อยที่สุด  

4. Constant-Sum Scale การวัดทัศนคติซ่ึงให้ผู้ตอบแบ่งสัดส่วนจากคะแนนที่คงที่มักจะ
เป็น100 คะแนนเพ่ือระบุความสัมพันธ์กันของคุณสมบัติต่างๆโดยใช้ความส าคัญเป็นเกณฑ์หลัก เช่น
ให้แบ่ง100 คะแนนให้กับปัจจัยที่คุณให้ความส าคัญ เมื่อมีการวางแผนทางด้านสุขภาพตามปัจจัยที่
ก าหนดให้ต่อไปนี้ เป็นตน  
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นอกจากนี้ยังมีการรวบรวมการวัดทัศนคติว่ามีอยู่ 4 วิธี คือ  
1. มาตรการวัดแบบของเธอร์สโตน (Thurston’s Type Scale) ก าหนดโครงสร้างน า

ข้อความไป ตัดสิน และแจกแจงความถี่ ความถี่สะสม หาความแปรปรวน แล้วน าแบบวัดชุดเดิมให้
คัดเลือกอีกครั้ง  

2. มาตรวัดแบบของลิเคิร์ต (Likert Scale) เป็นการวัดที่ใช้กันอย่างกว้างขวางกว่าแบบอ่ืนๆ 
และ สามารถวัดได้เกือบทุกเรื่องและยังมีความเที่ยงตรงสูงกว่าแบบอื่นอีกด้วยแต่ละมาตรวัดห่าง
เท่ากันเป็น 0 1 2 3 4 เป็น Positive หรือ Negative  

3. มาตรวัดแบบของกัตต์แมน (Guttman Scale) มิใช่วิธีสรา้งและพัฒนาทัศนคติแต่เป็นวิธี
ประเมิน หรือวิเคราะห์มาตราส่วน  

4. มาตรวัดแบบออสกูด (Osgood’s Scale) ใช้วัดทัศนคติและวัดบุคลิกภาพความคิดเห็น
ความเชื่อ และความรู้สึกท่ีมีต่อสิ่งต่างๆ โดยแยกความแตกต่างของมโนทัศน์  

กล่าวโดยสรุปว่าทัศนคติคือ ความรู้ความเข้าใจความรู้สึกของบุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็น
ผลมา จากประสบการณ์หรือสิ่งแวดล้อมอันมีแนวโน้มที่จะให้บุคคลแสดงปฏิกิริยา และกระท าต่อสิ่ง
นั้นๆในทาง สนับสนุนหรือปฏิเสธ ทัศนคติเป็นสิ่งที่ไม่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจนการที่จะรู้ถึง
ทัศนคติของบุคคลใด บุคคลหนึ่งได้ต้องใช้วิธีแปลความหมาย ความเชื่อของผู้บริโภค ความรู้และการ
อนุมานทั้งหมดที่ผู้บริโภคมี เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์รวมทั้งคุณสมบัติ คุณลักษณะ และคุณประโยชน์ต่างๆ 
(Attributes and Benefits) ของ ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ตามที่ผู้บริโภคมีความเชื่อต่อสินค้าด้วยเหตุผลที่
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์และปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการเกิดความเชื่อ ทัศนคติ และ
พฤติกรรม (Blackwell, Miniard & Engel, 2006). 
 
2.3 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)   

Kim & James (2016) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อ มีอิทธิพลมาจากทัศนคติท่ีผู้บริโภคมีต่อผู้ผลิต 
ดังนั้นตราสินค้าชั้นน าควรรักษาภาพลักษณ์และความภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภคไว้ เนื่องจากเป็น 
กลยุทธ์เพื่อเพ่ิมมูลค่าทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้การรับรู้และการตระหนัก จะท าให้
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมและแนวโน้มที่จะเกิดความตั้งใจซื้อมากข้ึน อีกท้ังในเรื่องของอิทธิพลทาง สังคม
ยังช่วยเสริมบทบาทในเรื่องของการก่อให้เกิดความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคอีกด้วย  

Ajzen & Fishbein (1980) กล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค อธิบายถึงความสัมพันธ์ 
ระหว่างความเชื่อ ทัศนคติและความตั้งใจซื้อ นักวิจัยใช้กันอย่างแพร่หลายในการท านายและอธิบาย 
พฤติกรรมการซื้อที่หลากหลาย ตามทฤษฎีนี้พฤติกรรมผู้บริโภคของแต่ละคนจะถูกก าหนด โดยเจตนา 
ของผู้บริโภคจะก่อให้เกิดความตั้งใจซื้อที่ได้รับอิทธิพลจากทัศนคติเชิงบวกและเชิงลบจากผู้บริโภคท่ีมี 
ต่อองค์ประกอบของสินค้า   
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Coleman, Bahnan, Kelkar & Curry (2011) พบว่า จากการวิจัยเชิงสังเกตสนับสนุน 
ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติเชิงบวกและความตั้งใจซื้อ โดยทัศนคติเชิงบวกของผู้บริโภคจะเป็นสิ่งที่ 
ก าหนดพฤติกรรมความตั้งใจซื้อให้ผู้บริโภคปฏิบัติตาม 

กล่าวโดยสรุปจากบทความ ความตั้งใจซื้อ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค อธิบาย ถึง
ความสัมพันธ์ระหว่างความเชื่อ ทัศนคติและความตั้งใจซื้อ โดยทัศนคติเชิงบวกของผู้บริโภคจะเป็น สิ่ง
ที่ก า หนดพฤติกรรมความตั้งใจที่จะท าให้ผู้บริโภคเต็มใจที่จะจ่ายมากข้ึน เดินทางระยะไกลขึ้น และ 
ตั้งใจที่จะหาช่องทางในการซื้อของเพ่ิมมากยิ่งข้ึน 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขต
กรุงเทพมหานคร รายละเอียดในแต่ส่วนที่กล่าวมา ข้างต้น มีดังนี้ 
 สฤษดิ์พงษ์ เพ่งเล็งผล (2544) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ รถยนต์นั่ง
ส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทั่วไปที่มีผลต่อ การตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนต์นั่งส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท คือ ระดับรายได้ ระดับ ฐานะทางครอบครัวและ
รูปแบบการด าเนินชีวิตส าหรับปัจจัยที่เก่ียวข้องกับรถยนต์ที่มีผลต่อ การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์นั่ง
ส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท คือ คุณภาพ ระดับ ราคา ระดับความปลอดภัยและยังพบว่า 
รถยนต์มีความจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน ในหนึ่ง ครอบครัวควรมีจ านวนรถยนต์ 2 คัน และราคา
รถยนต์คันแรกของชีวิตที่เหมาะสม คือ 500,001-600,000 บาท จากการทดสอบ ความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วน ประสมทางการตลาด พบว่า ระดับรายได้มีความสัมพันธ์กับ
ความคิดเห็นในเรื่องราคาของ รถยนต์คันแรก และเพศไม่มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็นในเรื่องปัจจัย
ด้านส่วนลดเงินสดและ ของแถม 
 ภคพล ดวงดี (2556) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับ “ปัจจัยที่ส่งผลต่อทัศนคติผู้บริโภคในเชิงบวกท่ี 
มีต่อเต็นท์รถยนต์มือสองในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”ผลจากการศึกษาพบว่า 1) ปัจจัย
ที่ ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติเชิงบวกต่อเต็นท์รถยนต์มือสองมากท่ีสุดคือ ด้านความไว้ใจ ด้าน 
พนักงานขาย ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสังคม 
วัฒนธรรม ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพตามล าดับ 2) ด้านปัจจัยส่วน 
ประสมทางการตลาดและปัจจัยอื่นๆ ส่งผลให้ผู้บริโภคท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อายุที่ต่างกันเกิด 
ทัศนคติไม่ต่างกัน 3) ทัศนคติเชิงบวกเชิงบวกของผู้บริโภคไม่มีความสัมพันธ์กับเพศ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน แต่มีความสัมพันธ์กับอายุ และมีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาดทั้ง 7P’s ส่วนด้านปัจจัยอื่นๆทั้งทางด้านสังคมวัฒนธรรมและความไว้ใจ อย่างมีนัยส าคัญท่ี 
ระดับ 0.05 
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 Chen (2007) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติของผู้บริโภคและความตั้งใจซื้อสินค้าท่ี 
เกี่ยวข้องกับอาหารออร์แกนิคในไต้หวัน: ควบคุมผลของอาหารที่เกี่ยวข้องกับบุคลิกภาพ” การวิจัยนี้ 
เป็นไปเพ่ือการค้นหาว่าแรงจูงใจใดส่งผลต่อทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่ออาหารออร์แกนิค และท าให้ 
ผู้บริโภคมีความต้องการที่จะซื้อ มีการตรวจสอบอิทธิพลที่มีประสิทธิภาพที่มีต่อคุณสมบัติส่วนบุคคล 
โดยแยกกันในเรื่องทีเกี่ยวข้องกับอาหาร การเลือกอาหาร และความเก่ียวข้องทางอาหาร ด้วยวิธีการ 
แบบเดียวกับการวิจัยพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) มีการคาดว่าคุณสมบัติเกี่ยวกับอาหาร 
ส่วนบุคคลมีอิทธิพลพอสมควรกับการเลือกอาหารของแต่ละคน การวิจัยนี้จึงมีเป้าหมายเพ่ือท าความ 
เข้าใจว่าแรงจูงใจใดมีผลต่อทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีให้กับอาหารออร์แกนิคในประเทศไต้หวัน และมี 
ผลต่อเจตนาการซื้อภายหลัง โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอย (Moderated Regression Analysis, 
MRA) เป็นเครื่องมือค้นหาค าตอบในเรื่องคุณสมบัติส่วนบุคคลในการเลือกทานอาหาร (Food 
Neophobia) และ ความเก่ียวข้องทางอาหาร (Food Involvement) ผลการวิจัยนี้ก็ยืนยันความ
ถูกต้องของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen ด้วยการอธิบายถึงพฤติกรรมการเลือกอาหารของ
ผู้บริโภค นอกเหนือจากนั้นการค้นหาครั้งนี้ยังชี้ว่าคุณสมบัติส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับอาหารในการ
เลือกอาหารและความเกี่ยวข้องทางอาหารมีอิทธิพลค่อนข้างมากต่อความสัมพันธ์ของแรงจูงใจในการ 
เลือกอาหารและทัศนคติท่ีมีต่ออาหารออร์แกนิคและข้อมูลต่างๆได้ถูกรวบรวมในประเทศไต้หวันผ่าน 
แบบสอบถาม โดยท าการวิเคราะห์ด้วยวิธีเชิงประจักษ์ครั้งนี้มีการตอบทั้งหมด 470 ชุดมีเพียงความ 
เกี่ยวข้องทางอาหารเท่านั้นที่มีอิทธิพลค่อนข้างมากต่อความสัมพันธ์ระหว่างเจตนาของผู้บริโภคในการ 
เลือกซื้ออาหารออร์แกนิคกับสิ่งที่มีอยู่ก่อนแล้วในของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน เว้นแต่พฤติกรรมนั้น 
จะมาจากการคล้อยตาม ในเรื่องเก่ียวกับหลักฐานและการค้นพบเชิงประจักษ์มีข้อชี้น าถึงอุตสาหกรรม 
อาหารออร์แกนิคที่ก าลังขยายตัวในไต้หวัน 
 ศิวบูรณ์  ธนานุกูลชัย (2554) ได้ศึกษา ภาพลักษณ์ตราสินค้าท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์ ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจภาพลักษณ์ของ
ตราสินค้าของ รถยนต์ญี่ปุ่นมือสอง  เพื่อส ารวจการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค และ
เพ่ือวิเคราะห์ผลของ ภาพลักษณ์ตราสินค้า ของรถยนต์มือสองท่ีมีต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือ
สองของผู้บริโภค กลุ่ม ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือผู้ที่ใช้ รถยนต์ญี่ปุ่นมือสองที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการสุ่ม ตัวอย่างแบบเจาะจง จ านวน 400 คนผลการศึกษาด้านภาพลักษณ์
ตราสินค้าเก่ียวกับคุณประโยชน์ ส่งผล ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือสอง อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้ง ไว้ แต่เมื่อพิจารณาภาพลักษณ์ด้านคุณประโยชน์ ใน
แต่ละด้านพบว่าภาพลักษณ์ด้านสมรรถนะในการขับขี่ การประหยัดน้ ามัน ความสามารถน าไปเป็น
อะไหล่ได้และ ความสามารถน าไปเป็นของขวัญให้กับบุคคลอื่น ได้ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อนอกจากนี้
พบว่าผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ว่าภาพลักษณ์ตราสินค้าด้าน คุณสมบัติและ คุณค่า ส่งผลต่อ
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การตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองค่ายญี่ปุ่นส่วนในด้านคุณประโยชน์ และ บุคลิกภาพของผู้ใช้ ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง และระดับ ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองมากท่ีสุด 
 ณัฐฌาน นาวีวงค์ (2558) ได้ศึกษาปัจจัยการตลาด การรับรู้ และทัศนคติท่ีมีผลต่อการ 
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ อีโคคาร์ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มประชากรตัวอย่างที่ศึกษาคือ 
ผู้สนใจซื้อรถยนต์ อีโคคาร์ ในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง มีอายุระหว่าง 26 - 35 ปี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการตลาดและการรับรู้มีผลต่อการ 
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ อีโคคาร์ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ นักการตลาดจ าเป็นจะต้องออกแบบ 
ผลิตภัณฑ์ให้มีคุณลักษณะที่ดีพร้อมเหนือคู่แข่งและเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคมาที่สุด ปัจจัยด้าน 
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ และความรับผิดชอบ 
ต่อสังคมไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถ อาจเนื่องจากการให้ความส าคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือ 
บริการมากกว่ารถยนต์ อีโคคาร์ ที่มีราคาใกล้เคียงกัน ส่วนด้านการจัดจ าหน่ายกลุ่มตัวอย่างคิดว่า แต่
ละแหล่งมีมาตรฐานในการให้บริการที่เหมือนกัน และด้านการรับรู้ด้านผลิตภัณฑ์และบริการก็มีผล 
ต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วยลักษณะของสิ่งเร้า ผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติทางกายภาพ และ   
ความคาดหวัง สอดคล้องกับทฤษฎีของ Schiffman & Kanuk (2010) ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะรับรู้ 
ผลิตภัณฑ์และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ตามความคาดหวังของตน 
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2.5 สมมติฐานการวิจัยและกรอบแนวความคิด 
กรอบแนวคิด  

 ตัวแปรอิสระ คือ ทัศนคติและค่านิยม 
 ตัวแปรตาม  คือ ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 
ภาพที่ 2.1: ความสัมพันธ์ระหว่างการศึกษาทัศนคติและค่านิยม ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ 
 มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
                      ตัวแปรอิสระ               ตัวแปรตาม 
                                 
          
          
          
          
          
          
          
      
  
  

ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า ปัจจัย
ด้านทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานครสามารถตั้ง
สมมุติฐานการวิจัยได้ ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมติฐานที่ 2 ค่านิยมท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

  ทัศนคติของผู้บริโภค 

- ด้านความรู้ความเข้าใจ 

- ด้านอารมณ์ความรู้สึก 

- ด้านพฤติกรรม 

  ค่านิยมของผู้บริโภค 

- ด้านค่านิยมทางสังคม 

- ด้านค่านิยมทางจิตใจ 

 

ความตั้งใจซื้อรถยนต์ 

มาสด้า 2 ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 การศึกษา “ปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขต
กรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยแบบส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ
ในการวิจัย ผู้วิจัยมีวิธีการด าเนินการวิจัยดังนี้  
 3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 3.2 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 3.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 3.1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
    ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรเพศหญิงและเพศชาย อายุ 22 ปีขึ้นไปในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 เนื่องจากทางผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่ชัดเจน ดังนั้นจึงใช้ขนาดการเก็บกลุ่มตัวอย่าง
มีเวลาที่ก าหนดและใช้กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงหรือการเลือกแบบมีจุดมุ่งหมาย (Purposive 
Sampling) จึงได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางจ าลองโครงสร้าง Sample Sizes Achieving 
Desired Level Of Confidence ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และค่าความคลาดเคลื่อน +-7.5% ซ่ึง
จะได้จ านวนผู้ที่ตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 จริง อ้างอิงจากกลุ่มสมาชิก Mazda Thailand  Club และ 
Mazda2 SkyActiv Club ตัวอย่างทั้งสิ้น 171 ตัวอย่างดังภาพ 3.1  วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 200 ตัวอย่าง  
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ตารางที่ 3.1: ตารางแสดงขนาดของกลุ่มตัวอย่างและระดับความเชื่อมั่น (Sample Size Achieving  
  Desired Level Of Confidence) 
 

 
 
ที่มา: Blankenship. A.B., Breen, G.E.. & Dutka. A.  (1998).  State of the art marketing  
 research.  Lincolnwood, Ill.: NTC Business Books. 
 
 กลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษาในงานวิจัยครั้งนี้ คือประชากรเพศชายและเพศหญิง อายุ 22 ปี
ขึ้นไป ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครโดยการก าหนดขนาดตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
 3.1.2 วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง  
 การวิจัยครั้งนี้ ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างความไม่อาศัยน่าจะเป็น การเลือกแบบเจาะจง หรือการ 
เลือกแบบมีจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling)  โดยเลือกผู้ที่ตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และผู้ที่สนใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร กลุ่มสมาชิก Mazda Thailand Club และ Mazda 
SkyActiv Club รวมผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 40 คน 
 
ตารางที่ 3.2: การตรวจสอบความเชื่อม่ันจากค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 
 

ตัวแปร จ านวนค าถาม ค่าแอลฟาแสดงความเชื่อม่ัน (n = 40) 
ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 11 .849 

ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 8 .792 
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 5 .783 

ค่าความเชื่อม่ันรวม 24 .864 

50% 75% 80% 85% 90% 95% 99% 99.90%

Margin of Errors
±1% 1,140 3,307 4,096 5,184 6,766 9,604 16,590 19,741

±2% 285 827 1,024 1,296 1,692 2,401 4,148 4,936

±3% 127 368 456 576 752 1,068 1,844 2,194

±4% 72 207 256 324 423 601 1,037 1,234

±5% 46 133 164 208 271 385 664 790

±7.5% 21 59 73 93 121 171 296 351

±10% 12 34 41 42 68 97 166 198

±15% 6 15 19 24 31 43 74 88

±20% 3 9 11 13 17 25 42 50

±50% 2 2 2 3 3 4 7 10

           Source: Blankenship et al. (1998)

Level of Confidence



20 

 ผลการตรวจสอบความเชื่อมั่นได้ค่าความเชื่อมั่นของค าถามแต่ละประเด็นและค่าความ
เชื่อมั่นรวมอยู่ระหว่างค่า 0.7 - 1.00 แบบสอบถามที่สร้างขึ้นนี้ยังได้ผ่านการตรวจสอบเนื้อหาจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแล้ว จึงได้สรุปว่าแบบสอบถามที่ได้สามารถนาไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ 
(บรรดล สุขปิติ, 2542) 
 
3.2 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น ตาม
กรอบแนวคิดโดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้  
               ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน และข้อมูลท่านซื้อรถยนต์ให้ใครใช้ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ 
มาสด้า 2 โดยสร้างลักษณะค าถามเป็นแบบปลายปิดให้เลือกตอบ (Check List) ชนิดมาตรวัดแบบ
นามบัญญัติ (Nominal Scale) จ านวน 7 ข้อ 
               ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2  ซึ่งได้แก่ ด้าน
ความรู้ความเข้าใจ ด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้านพฤติกรรม ลักษณะค าถามจะเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ประยุกต์ใช้ของ Likert’s Scale ใช้ระดับในการวัดข้อมูล
ประเภทอันตรภาค (Interval Scale)  
               ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ซึ่งได้แก่ ด้าน
ค่านิยมทางสังคม ด้านค่านิยมทางจิตใจ ลักษณะค าถามจะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ 
(Rating Scale) ประยุกต์ใช้ของ Likert’s Scale ใช้ระดับในการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval Scale) 
 ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ลักษณะค าถามจะ
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ประยุกต์ใช้ของ Likert’s Scale ใช้ระดับ
ในการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) 
 ส าหรับแบบสอบถามส่วนที่ 2  3 และ 4 นี้เป็นแบบสอบถามชนิดมาตรประมาณค่าแบบ 
Likert Rating Scale ก าหนดค าตอบเป็นข้อความ 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์ให้คะแนน ดังนี้ (มัลลิกา 
บุนนาค, 2548) 
      ระดับ         คะแนน  
   มากที่สุด    5  
   มาก    4  
   ปานกลาง    3  
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   น้อย    2  
   น้อยอย่างยิ่ง   1  
 การแปลผลแบบสอบถามส่วนนี้ได้ใช้ค่าเฉลี่ย ตามเกณฑ์คะแนนดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค, 
2548)   
 
  ค่าพิสัย ( Range)  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
          จ านวนชั้น 
      =  5 – 1 
           5 
       = 0.80  
 จากการพิจารณาขั้นต้น จึงก าหนดเป็นเกณฑ์ในการประเมินค่าแบบสอบถามส่วนที่ 2 และ 3 
ดังนี้  
  คะแนนเฉลี่ย 4.21 -5.00 หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41 -4.20 หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก  
  คะแนนเฉลี่ย 2.61 -3.40 หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  
  คะแนนเฉลี่ย 1.81 -2.60 หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย  
  คะแนนเฉลี่ย 1.00 -1.80 หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ด าเนินการรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
 3.3.1 ผู้ศึกษาได้ด าเนินการแจกแบบสอบถาม โดยแจกแบบสอบถามจ านวน 200 ฉบับ  
 3.3.2 ผู้ศึกษารับแบบสอบถามคืนทันทีหลังจากผู้ตอบให้ตอบเสร็จ 
 3.3.3 ตรวจนับความสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถามและคัดแบบสอบที่สมบูรณ์ไว้ จัด
หมวดหมู่ข้อมูลและน าไปศึกษาวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ได้เรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามทั้งหมดมา
ด าเนินการดังนี้  
 3.4.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามที่ได้มา 
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 3.4.2 ลงรหัส (Coding) คือการลงข้อมูลของแบบสอบถาม การลงค่าผลลัพธ์ตามข้อ และ
กลุ่มของแบบสอบถามเพ่ือใช้ส าหรับการประมวลผล  
 3.4.3 ประมวลผลข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  
 3.4.4 น าผลการวิเคราะห์ทางสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ ตรวจสอบและอธิบายในระดับนัยส าคัญ
ของตัวแปรและพิสูจน์สมมติฐาน โดยการตีความจากผลที่ได้ประมวลออกมาจากตัวแปรที่ได้ท าการ
ทดสอบ  
 3.4.5 น าผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติมาใช้ในการวิจัยเกี่ยวกับทฤษฎีที่ต้องการและ
พิจารณาด้วยเหตุผลมาช่วยตีกรอบในแนวทางการวิเคราะห์ข้อมูล  
 3.4.6 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อตรวจสอบสมมติฐาน 
 
3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเรื่องปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 
2 ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิตินั้น มีการ
ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติดังนี้ 
 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  3.5.1.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน และข้อมูลท่านซื้อรถยนต์ให้ใครใช้ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนต์ มาสด้า 2 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
  3.5.1.2 ข้อมูลทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2  ซึ่งได้แก่ ด้านความรู้ความเข้าใจ ด้าน
อารมณ์ความรู้สึก ด้านพฤติกรรม วิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) 
  3.5.1.3 ข้อมูลค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2   ซึ่งได้แก่ ด้านค่านิยมทางสังคม ด้าน
ค่านิยมทางจิตใจ วิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 
 



บทที่ 4 
ผลของการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจยัได้ท าการศึกษาและเก็บข้อมูลจากการรวบรวมความคิดเห็นของ
ประชาชนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  โดยการแจกแบบสอบถามและมีผู้ให้ความสนใจตอบ
แบบสอบถามกลับมาจ านวนทั้งสิ้น200 คน การวิเคราะห์ข้อมูลในครั้งนี้ผู้วิจัยได้รายงานผลโดยใช้สถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ค่าความถี่ (Frequency) ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
ใช้ในการอธิบายข้อมูลทั่วไปและวัตถุประสงค์เก่ียวกับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ของกลุ่มตัวอย่าง
ที่ใช้ในการวิจัย และค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis) ใช้อธิบายถึงความสัมพันธ์กันของทัศนคติ 
ค่านิยม และความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

โดยที่ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
4.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ข้อมูลทั่วไป และวัตถุประสงค์เกี่ยวกับความตั้งใจซื้อรถยนต์ 

มาสด้า 2 
4.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 

4.2.1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ 
4.2.2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก 
4.2.3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม 

4.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
4.3.1 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม  
4.3.2 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางทางจิตใจ 

4.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
4.5 การทดสอบสมมติฐานโมเดล ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
     4.5.1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ

รถยนต์มาสด้า 2 
     4.5.2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งพลต่อความตั้งใจซื้อ

รถยนต์มาสด้า 2 
     4.5.3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์

มาสด้า 2 
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     4.5.4 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 

     4.5.5 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสดด้า 2 

 
4.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ข้อมูลท่ัวไป และวัตถุประสงค์เกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ 
รถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามที่ได้จ าแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา
สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน วัตถุประสงค์ในการซื้อรถยนต์ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 โดยผู้วิจัยได้ผลของการวิเคราะห์โดยการหาค่าการแจกแจงความความถี่ 
(Frequency) และการหาค่าร้อยละ (Percentage) ได้ผลของข้อมูลน าเสนอในตาราง ตาม
รายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามเพศ   
  

n = 200 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 112 56 

หญิง 88 44 

รวม 200 100 

   
จากตารางที่ 4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งเป็นเพศชาย จ านวน 112 คน คิด

เป็นร้อยละ 56 และเป็นเพศหญิง จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 
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ตารางที่ 4.2: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามอายุ 
 

         (n=200) 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

22 – 30 ปี 82 41.00 

31 – 40 ปี 88 44 

41 – 50 ปี 24 12.00 

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 6 3.00 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามช่วงอายุ โดยที่ช่วงอายุ 21 – 

30 ปี มีจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41 ช่วงอายุ 31 – 40 ปี มีจ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 
ช่วงอายุ 41 – 50 ปี มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ขึ้นไป มีจ านวน 
6 คน คิดเป็นร้อยละ 3  
 
ตารางที่ 4.3: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามการศึกษาสูงสุด 
 

          (n=200) 

การศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 25 12.50 

ปริญญาตรี 127 63.50 

สูงกว่าปริญญาตรี 48 24.00 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามการศึกษาสูงสุด โดยที่ต่ ากว่า

ปริญญาตรี มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ปริญญาตรี มีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63 
และสูงกว่าปริญญาตรี มีจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24 
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ตารางที่ 4.4: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

พนักงานบริษัท 127 63.50 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 36 18.00 

ประกอบธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 32 16.00 

อ่ืนๆ 5 2.50 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามอาชีพ โดยที่พนักงานบริษัท มี

จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63 ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18ประกอบธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16 และอ่ืน ๆ มีจ านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ตารางที่ 4.5: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 6 3.00 

15,001 – 25,000 บาท 90 45.00 

25,001 – 35,000 บาท 43 21.50 

35,001 – 45,000 บาท 24 12.00 

มากกว่า 45,001 บาท ขึ้นไป 37 18.50 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 

บาท มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 รายได้ 15,001 – 25,000 บาท มีจ านวน 90 คน คิดเป็นร้อย
ละ 45 รายได้ 25,001 – 35,000 บาท มีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21 รายได้ 35,001 – 45,000 
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บาท มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และรายได้มากกว่า 45,001 บาท ขึ้นไป มีจ านวน 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18 

 
ตารางที่ 4.6: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามวัตถุประสงค์ซื้อรถยนต์ 
  มาสด้า 2 ให้ใคร  
 

        (n = 200) 
วัตถุประสงค์ซื้อรถยนต์ จ านวน ร้อยละ 

ตัวท่านเอง 176 88.00 

ครอบครัว / ญาติพ่ีน้อง / แฟน 24 12.00 
รวม 200 100.00 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามวัตถุประสงค์ซื้อรถยนต์มาสด้า 

2 เพ่ือตัวท่านเอง มีจ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 88 และซื้อเพ่ือครอบครัว / ญาติพ่ีน้อง / แฟน 
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
 
ตารางที่ 4.7: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกข้อมูลตามแหล่งข้อมูลในการ 
  ตัดสินใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 

(n = 200) 
แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อ จ านวน ร้อยละ 

   นิตยสาร 7 3.50 

พนักงานขาย 84 42.00 

บุคคลที่มีประสบการณ์ในการใช้งาน 27 13.50 

เว็บไซต์ 68 34.00 
อ่ืน ๆ 14 7.00 

รวม 200 100.00 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน จ าแนกข้อมูลตามแหล่งข้อมูลใน 
ตัดสินใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 จากนิตยสาร มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3 พนักงานขาย มีจ านวน 
84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.บุคคลที่มีประสบการณ์ในการใช้งาน มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13  
และจากทางเว็บไซต์ มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34 และอ่ืนๆ มีจ านวน 14 คน โดยคิดเป็น 
ร้อยละ 7 
 
4.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามระดับทัศนตคิในรถยนต์มาสด้า 2 ที่ได้
จ าแนกตามมิติด้านความรู้ความเข้าใจ มิติด้านอารมณ์ความรู้สึก มิติด้านพฤติกรรม โดยผู้วิจัยได้ผล
ของการวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ได้ผล
ของข้อมูลน าเสนอในตาราง ตามรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.8: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับทัศนคติที่มีต่อรถยนต์มาสด้า 2  
 

                                                                                                    (n = 200) 
มิติด้านความรู้ความเข้าใจ Mean Std. Deviation แปลความ 

1. ผู้บริโภคทราบว่ารถยนต์มาสด้า 2 จะมี
ขนาดของเครื่องยนต์ตั้งแต่ 1,300 ซีซี 
และ 1,500 ซีซี 

4.35 1.010 มากที่สุด 

2. ผู้บริโภคทราบและเข้าใจถึงการใช้ 
อุปกรณ์รถยนต์มาสด้า 2 

3.81 .926 มาก 

3. ผู้บริโภคทราบวิธีการเลือกซื้อรุ่น 
รถยนต์มาสด้า 2 ให้เหมาะสมกับบุคลิก
ของผู้บริโภค 

4.05 .976 มาก 

4. ผู้บริโภคทราบกฎระเบียบในการขับข่ี 
รถยนต์บนท้องถนน 

4.44 .699 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านความรู้ความเข้าใจ 4.16 100.00 มาก 
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 จากที่กล่าวในบทที่ 3 เกณฑ์ในการประเมินค่าแบบสอบถาม     
 จากตารางที่ 4.8 ในเนื้อหา ไม่ต้องตัวหนาครับ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับ ระดับทัศนติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้
ความเข้าใจ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.16 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .729 โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อค าถามพบว่า ทัศนคติในต่อรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้าน
ความรู้ความเข้าใจ ในกรณีผู้บริโภคทราบว่ารถยนต์มาสด้า 2 จะมีขนาดของเครื่องยนต์ตั้งแต่ 1,300 
ซีซี และ 1,500 ซีซี มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.35 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.010 ในกรณี
ผู้บริโภคทราบและเข้าใจถึงการใช้อุปกรณ์รถยนต์มาสด้า 2 มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.81 และ มีค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .926 ในกรณีผู้บริโภคทราบวิธีการเลือกซ้ือรุ่นรถยนต์มาสด้า 2 ให้
เหมาะสมกับบุคลิกของผู้บริโภค มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.05 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .976 
และในกรณีผู้บริโภคทราบกฎระเบียบในการขับขี่รถยนต์บนท้องถนน มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.44 และมีค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .699 เท่านั้น 
 
ตารางที่ 4.9: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
 

          (n = 200) 

มิติด้านอารมณ์ความรู้สึก Mean Std. Deviation แปลความ 
1. ผู้บริโภครู้สึกชื่นชอบการออกแบบรูปทรง 
ของรถยนต์มาสด้า 2 

4.41 .791 มากที่สุด 

2. ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับขี่รถยนต์มาสด้า2 
ในการใช้งานช่วยให้ประหยัดน้ ามัน 

4.21 .836 มาก 

3. ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับรถยนต์มาสด้า 2 
ท าให้มีความรู้สึกทันสมัย 

4.17 .786 มาก 

4. ผู้บริโภครู้สึกว่ารถยนต์มาสด้า 2 เป็น 
ส่วนหนึ่งในการใช้ชีวิตประจ านวนของ 
ผู้บริโภค 

4.26 .821 มากที่สุด 

ภาพรวมด้านอารมณ์ความรู้สึก 4.26 .648 มากที่สุด 

           
จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็น

เกี่ยวกับระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก
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โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.54 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .649 โดยพิจารณารายละเอียดตาม
ข้อค าถามพบว่า ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ในเรื่องของผู้บริโภครู้สึกชื่น
ชอบการออกแบบรูปทรงของรถยนต์มาสด้า 2 มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.41 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .791 และในเรื่องของผู้บริโภครู้สึกว่าการขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 ในการใช้งานช่วยให้ประหยัด
น้ ามัน มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.21 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .836 ในเรื่องของผู้บริโภครู้สึกว่า
การขับรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้มีความรู้สึกทันสมัย มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.17 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ .786 และในเรื่องของผู้บริโภครู้สึกว่ารถยนต์มาสด้า 2 เป็นส่วนหนึ่งในการใช้
ชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.26 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .821 
เท่านั้น 

 
ตารางที่ 4.10: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
 

            (n = 200) 
มิติด้านพฤติกรรม Mean Std. Deviation แปลความ 

1. ผู้บริโภคตามหาข้อมูลและข่าวสาร 
เกี่ยวกับรถยนต์มาสด้า 2 เป็นประจ า 

3.93 .791 มาก 

2. ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือ 
เข้าร่วมกลุ่มของผู้ที่ชื่นชอบขับขี่รถยนต์ 
มาสด้า 2 

2.87 .836 ปานกลาง 

3. ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือ 
ใช้ในการท างาน 

4.18 .786 มาก 

ภาพรวมด้านพฤติกรรม 3.66 .648 มาก 
 

จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็น 
เกี่ยวกับระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านพฤติกรรม ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.66 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .821 โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อ
ค าถามพบว่า ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านพฤติกรรม ในเรื่องของผู้บริโภคตามหาข้อมูลและ
ข่าวสารเกี่ยวกับรถยนต์มาสด้า 2 เป็นประจ า มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.93 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กับ 1.035 ในเรื่องของผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือเข้าร่วมกลุ่มของผู้ที่ชื่นชอบขับขี่
รถยนต์มาสด้า 2 มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 2.87 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.357 และในเรื่องของ
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ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือใช้ในการท างานโดยจะมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.18 และมีค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .986 เท่านั้น 
 
4.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ที่ได้
จ าแนกตามมิติด้านค่านิยมทางสังคม และมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ โดยผู้วิจัยได้ผลของการวิเคราะห์
โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ได้ผลของข้อมูลน าเสนอ
ในตาราง ตามรายละเอียดดังนี 

 
ตารางที่ 4.11: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
 

           (n = 200) 

มิติด้านค่านิยมทางสังคม Mean Std. Deviation แปลความ 

1. การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคดูดีข้ึน 

3.49 1.061 มาก 

2. การซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภค 
มีกลุ่มทางสังคมเพ่ิมมากขึ้น 

3.13 1.144 ปานกลาง 

3. การได้ขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ 
ผู้บริโภคสามารถพูดคุยกับคนอ่ืนได้ 
อย่างภาคภูมิใจ 

3.28 1.122 ปานกลาง 

4. การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 
ท าให้ผู้บริโภคได้เป็นที่ยอมรับของกระแส 
สังคม 

2.98 1.141 ปานกลาง 

ภาพรวมด้านค่านิยมทางสังคม 3.22 .975 ปานกลาง 

 
จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็น 

เกี่ยวกับระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ในภาพรวมอยู่ในระดับปาน
กลาง โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.22 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาเท่ากับ .975 โดยพิจารณารายละเอียด
ตามข้อค าถามพบว่า การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคดูดีข้ึน มีค่าเฉลี่ยอยู่
ที่ 3.49 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.061 การซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคมีกลุ่ม
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ทางสังคมเพ่ิมมากขึ้น มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.13 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.144 ในเรื่องของ
การได้ขับข่ีรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคสามารถพูดคุยกับคนอ่ืนได้อย่างภาคภูมิใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 
3.28 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.122 และในเรื่องของการได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 
2 ท าให้ผู้บริโภคได้เป็นที่ยอมรับของกระแสสังคม โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 2.98 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบน 
มาตรฐานเท่ากับ 1.141 เท่านั้น 
 
ตารางที่ 4.12: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
 

                     (n = 200) 
มิติด้านค่านิยมทางจิตใจ Mean Std. Deviation แปลความ 

1. การที่ผู้บริโภคได้ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 รุ่น 
ที่ต้องการจะสามารถท าให้ผู้บริโภคมีความ 
มั่นใจในการขับข่ี 

3.99 .904 มาก 

2. การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 
ท าให้ผู้บริโภคมีความสุขในการใช้กิจกรรม 
ยามว่าง 

3.98 .943 มาก 

3. รถยนต์มาสด้า 2 สามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบความประหยัด 
และปลอดภัยได้ 

4.15 .835 มาก 

4. รถยนต์มาสด้า 2 มีคุณค่าทางจิตใจ 
ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบใช้รถยนต์มาสด้า 2  
รูปแบบ Sport 

4.03 .910 มาก 

ภาพรวมด้านค่านิยมทางจิตใจ 4.04 .723 มาก 
 

จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็น 
เกี่ยวกับระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ในภาพรวมอยู่ในระดับมากโดยมี
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.04และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .723 โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อ
ค าถามพบว่า การที่ผู้บริโภคได้ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 รุ่นที่ต้องการจะสามารถท าให้ผู้บริโภคมีความ
มั่นใจในการขับข่ี มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.99 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .904 ในเรื่องของการ
ได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคมีความสุขในการใช้กิจกรรมยามว่าง มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 
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3.98 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .943 ในเรื่องของรถยนต์มาสด้า 2 สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบความประหยัดและปลอดภัยได้มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.15 และมีค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .835 และในเรื่องของรถยนต์มาสด้า 2 มีคุณค่าทางจิตใจส าหรับผู้ที่ชื่น
ชอบใช้รถยนต์มาสด้า 2 รูปแบบ Sport โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.03 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .910 เท่านั้น 
 
4.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามที่ได้จ าแนกจากระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์ 
มาสด้า 2 โดยผู้วิจัยได้ผลของการวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ได้ผลของข้อมูลน าเสนอในตาราง ตามรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.13: ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 

                 (n = 200) 

ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 Mean Std. Deviation แปลความ 

1.การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคดูดีข้ึน 

3.49 1.002 มาก 

2. ท่านคิดว่าถ้าจะซื้อรถยนต์ จะเลือก 
มาสด้า2 

3.19 1.071 ปานกลาง 

3. ท่านยินดีแนะน ารถยนต์มาสด้า 2 แก่ 
ผู้อื่น 

3.93 .883 มาก 

4. ท่านหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อ 
รถยนต์มาสด้า 2 

3.51 1.107 มาก 

5. ท่านมักจะหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ 
รถยนต์เสมอ 

3.97 .999 มาก 

ภาพรวมความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 3.61 .707 มาก 
 

จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็น
เกี่ยวกับระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.61 
และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .707 โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อค าถามพบว่า พิจารณา
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จากตราสินค้ารถยนต์มาสด้า 2 มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.49 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.002 
และจากการบริการหลังการขายที่ดี มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.19 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
1.071 และจากราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .883 และจากการที่มีโปรโมชั่นเป็นประจ าและต่อเนื่อง เช่น ส่วนลด ของแถม ลุ้นรางวัลต่าง 
ๆ ฯลฯ มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.59 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.107 และพิจารณาจากการหา
ข้อมูลด้านราคาจากสื่อต่าง ๆ เช่น นิตยสาร อินเทอร์เน็ต ฯลฯ ก่อนการตัดสินใจซื้อโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 
3.97 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .707 เท่านั้น 

 
4.5 การทดสอบสมมติฐานโมเดลปัจจัยที่ด้านทัศนคติและค่านิยมส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาวิเคราะห์ปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยที่ต้องการจะทราบว่าตัวแปรอิสระตัวไหน
บ้างที่มีความแตกต่างและจะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการเลือกซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ที่ท าให้ผล
แตกต่างกัน โดยที่ผู้ท าการวิจัยได้เลือกสถิติน ามาใช้ในการวิเคราะห์ดังกล่าว ได้แก่ การวิเคราะห์
ถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติ และค่านิยมที่มีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจในการซื้อรถยนต์มาสด้า 2 โดยที่ได้ก าหนดค่านัยส าคัญทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลครั้งนี้ ได้ท าการก าหนดไว้ที่ระดับ 0.05 ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏดังนี้ 
 สมมติฐาน 
 4.5.1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 
 4.5.2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 
 4.5.3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 
2 
 4.5.4 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 
 4.5.5 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.14: ตารางการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น 
 

MODEL SUMMARY 

MODEL R R SQUARE 
ADJUSTED STD. ERROR 

R SQUARE OF THE ESTIMATED 

1 .580ª 0.337 0.330 0.579 

 
จากตารางที่ 4.14 พบว่า ค่าความผิดพลาดมาตรฐานต่ าสุดเท่ากับ 0.579 และมีค่า

สัมประสิทธิ์ตัวก าหนด (R Square) สูงสุดเท่ากับ 0.337 แสดงว่าทุกตัวแปรได้อธิบายถึงความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 ได้ร้อยละ 33.70 ส่วนที่เหลืออีกร้อยละ 76.30 เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอื่นๆ 
 
ตารางที่ 4.15: ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

COEFFIENTS 

Model 

Unstandardized Standardized 

Sig. Coefficients Coefficients 

B Std. Error Beta (ß) 

ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ .345 .064 .355 .000 

ทัศนคติด้านอารมณ์ความรู้สึก .411 .072 .377 .000 

ทัศนคติด้านพฤติกรรม .368 .055 .427 .000 

ค่านิยมทางด้านสังคม .346 .045 .477 .000 

ค่านิยมทางด้านจิตใจ .530 .058 .542 .000 

 
จากตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 และค่านิยม

ในรถยนต์มาสด้า 2 ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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 เมื่อพิจารณาน้ าหนักทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ของตัวแปรอิสระท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 พบว่า ทัศนคติด้านพฤติกรรม (ß = .427) รองลงมาคือ ทัศนคติด้านอารมณ์
ความรู้สึก (ß = .377) และรองลงมาคือ ทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ (ß = .355) นั้นส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ตามล าดับในส่วนของค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ของตัวแปรอิสระที่มี
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 พบว่า ค่านิยมทางด้านจิตใจ (ß = .542) รองลงมาคือ 
ค่านิยมทางสังคม (ß = .477) นั้นส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ตามล าดับ 
 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สรุปผลของทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ มิติด้านอารมณ์
ความรู้สึกมิติด้านด้านพฤติกรรม และในส่วนของค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทาง
สังคม และมิติด้านค่านิยมทางด้านจิตใจ สามารถน ามาตอบสมมติฐานของงานวิจัย ได้ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.16: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้

ความเข้าใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
ยอมรับสมมติฐาน 

 
สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์

ความรู้สึก ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
ยอมรับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม 
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 4 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทาง
สังคม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 5 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทาง
จิตใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H0 หมายถึง ไม่ส่งผลต่อความความตั้งใจในการซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H1 หมายถึง ส่งผลต่อความความตั้งใจในการซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
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การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติ โดยจะปฏิเสธ H0 ถ้าค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด การปฏิเสธ H0 นั่นคือ H1 เป็นจริง 
เนื่องจาก H0 และ H1 จะตรงข้ามกันเสมอ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติมีค่าเท่ากับ .000* ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (Null 
Hypothesis) ทัศนคติในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 (Alternative Hypothesis) ทัศนคติในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2  (ß = .355) 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งผล
ต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H0 หมายถึง ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H1 หมายถึง ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติ โดยจะปฏิเสธ H0 ถ้าค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด การปฏิเสธ H0 นั่นคือ H1 เป็นจริง 
เนื่องจาก H0 และ H1 จะตรงข้ามกันเสมอ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติมีค่าเท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (Null 
Hypothesis) ทัศนคติในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 (Alternative Hypothesis) ทัศนคติในมิตดิ้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2   (ß = .377) 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H0 หมายถึง ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H1 หมายถึง ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติ โดยจะปฏิเสธ H0 ถ้าค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด การปฏิเสธ H0 นั่นคือ H1 เป็นจริง 
เนื่องจาก H0 และ H1 จะตรงข้ามกันเสมอ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติมีค่าเท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (Null 
Hypothesis) ทัศนคติในมิติด้านพฤติกรรม ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และยอมรับ
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สมมติฐานรอง H1 (Alternative Hypothesis) ทัศนคติในมิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2   (ß = .427) 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 4 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H0 หมายถึง ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H1 หมายถึง ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติ โดยจะปฏิเสธ H0 ถ้าค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด การปฏิเสธ H0 นั่นคือ H1 เป็นจริง 
เนื่องจาก H0 และ H1 จะตรงข้ามกันเสมอ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติมีค่าเท่ากับ .000* ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (Null 
Hypothesis) ค่านิยมในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 (Alternative Hypothesis) ค่านิยมในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2  (ß = .477) 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 5 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 H0 หมายถึง ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2  

H1 หมายถึง ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติ โดยจะปฏิเสธ H0 ถ้าค่า Sig น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด การปฏิเสธ H0 นั่นคือ H1 เป็น
จริง เนื่องจาก H0 และ H1 จะตรงข้ามกันเสมอ  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากค่า Sig (Significance) จากผลลัพธ์ของโปรแกรม
สถิติมีค่าเท่ากับ .000* ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญ .05 ที่ก าหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (Null 
Hypothesis) ค่านิยมในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 (Alternative Hypothesis) ค่านิยมในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2  (ß = .542) 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ใน
เขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติท่ีมีต่อรถยนต์ มาสด้า 2 เพ่ือศึกษาค่านิยมที่มี
ต่อรถยนต์ มาสด้า 2 เพ่ือส ารวจความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 และเพ่ือวิเคราะห์ทัศนคติและ
ค่านิยม ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 โดยมีตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือ ตัวแปร
อิสระ ได้แก่ ทัศนคติของผู้บริโภค และค่านิยมของผู้บริโภค และตัวแปรตามได้แก่ ความตั้งใจในการ
ใช้ซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ข้อมูลทั่วไป และวัตถุประสงค์เกี่ยวกับความตั้งใจซื้อ
รถยนต์ มาสด้า 2 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลและท าการทดสอบสมมุติฐานได้ผลออกมาดังนี้  

ด้านเพศ จะพบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งเป็นเพศชาย จ านวน 112 คน คิดเป็น
ร้อยละ 56.00 และเป็นเพศหญิง จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 ด้านอายุ พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 200 คน แบ่งตามช่วงอายุ โดยที่ช่วงอายุ 21 - 30 ปี มีจ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 
ช่วงอายุ 31 - 40 ปี มีจ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 ช่วงอายุ 41 - 50 ปี มีจ านวน 24 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.00 และช่วงอายุมากกว่า 50 ปี ขึ้นไป มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 

ด้านการศึกษาสูงสุด พบว่ากลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 200 คน แบ่งตามการศึกษาสูงสุด โดยที่ต่ า
กว่าปริญญาตรี มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ปริญญาตรี มีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.50 และสูงกว่าปริญญาตรี มีจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
 ด้านอาชีพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตามอาชีพ โดยที่พนักงานบริษัท มี
จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.50 ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 36 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.00 ประกอบธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 และอ่ืน ๆ มี
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่ากลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 200 คน แบ่งตามรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 
15,000 บาท มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 รายได้ 15,001 – 25,000 บาท มีจ านวน 90 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45.00 รายได้ 25,001 – 35,000 บาท มีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 รายได้ 
35,001 – 45,000 บาท มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และรายได้มากกว่า 45,001 บาท 
ขึ้นไป มีจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 
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 วัตถุประสงค์ซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 ให้ใคร  พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน แบ่งตาม
วัตถุประสงค์ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือตัวท่านเอง มีจ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 88.00 และซื้อ
เพ่ือครอบครัว / ญาติพี่น้อง / แฟน จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 จ าแนกข้อมูลตาม
แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน จ าแนกข้อมูล
ตามแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ มาสด้า 2 จากนิตยสาร มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.50 พนักงานขาย มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 บุคคลที่มีประสบการณ์ในการใช้งาน มี
จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และจากทางเว็บไซด์ มีจ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 
และอ่ืน ๆ มีจ านวน 14 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 7.00 
 5.1.2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามระดับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ที่ได้
จ าแนกตามมิติ ด้านความรู้ความเข้าใจ มิติด้านอารมณ์ความรู้สึก มิติด้านพฤติกรรม ได้ผลของข้อมูล
น าเสนอตามรายละเอียดดังนี้ 

ด้านความรู้ความเข้าใจ  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ

คุณภาพการให้บริการมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณา
รายละเอียดตามข้อค าถามพบว่า ผู้ตอบแบบ สอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด คือ ผู้บริโภคทราบ
กฎระเบียบในการขับขี่รถยนต์บนท้องถนน รองลงมา คือ ผู้บริโภคทราบว่ารถยนต์มาสด้า 2 จะมี
ขนาดเครื่องยต์ตั้งแต่ 1,300 ซีซี และ 1,500 ซีซี และ ผู้บริโภคทราบวิธีการเลือกซื้อรุ่นรุ่นรถยนต์
มาสด้า 2 ให้เหมาะกับบุคลิกของผู้บริโภค และผู้บริโภคทราบและเข้าใจถึงการใช้อุปกรณ์รถยนต์
มาสด้า 2 ตามล าดับ 

ด้านความอารมณ์ความรู้สึก 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ
คุณภาพการให้บริการมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณารายละเอียด
ตามข้อค าถามพบว่า ผู้ตอบแบบ สอบถามให้ความส าคัญมาก คือ ผู้บริโภครู้สึกชื่นชอบการออกแบบ
รูปทรงของรถยนต์มาสด้า 2 รองลงมา คือ ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 ในการใช้งาน
ช่วยให้ประหยัดน้ ามัน และ ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้มีความรู้สึกทันสมัย และ
ผู้บริโภครู้สึกว่ารถยนต์มาสด้า 2 เป็นส่วนหนึ่งในการใช้ชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค ตามล าดับ 
 ด้านพฤติกรรม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ
คุณภาพการให้บริการมิติด้านพฤติกรรม ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อ
ค าถามพบว่า ผู้ตอบแบบ สอบถามให้ความส าคัญมาก คือ ผู้บริโภคตามหาข้อมูลและข่าวสารเกี่ยวกับ
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รถยนต์มาสด้า 2 เป็นประจ า รองลงมา คือ ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือใช้ในการท างาน และ 
ระดับปานกลาง คือ ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือเข้าร่วมกลุ่มของผู้ที่ชื่นชอบขับขี่รถยนต์
มาสด้า 2 ตามล าดับ 
 5.1.3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับระดับค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามระดับค่านิยม ที่ได้จ าแนกตามมิติด้าน
ค่านิยมทางสังคม และมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ได้ผลของข้อมูลตามรายละเอียดดังนี้  

ด้านค่านิยมทางสังคม 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ

ค่านิยมในรถยนต์ มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดย
พิจารณารายละเอียดตามข้อค าถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก คือ การได้
ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคดูดีข้ึน รองลงมาระดับปานกลาง คือ การได้
ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคได้เป็นที่ยอมรับของกระแสสังคม และ การซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคมีกลุ่มทางสังคมเพ่ิมมากข้ึน และ การได้ขับข่ีรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภค
สามารถพูดคุยกับคนอ่ืนได้อย่างภาคภูมิใจ ตามล าดับ 
 ด้านทางจิตใจ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ
ค่านิยมในรถยนต์ มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณา
รายละเอียดตามข้อค าถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก คือ รถยนต์มาสด้า 2 
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ที่ชื่นชอบความประหยัดและปลอดภัยได้ รองลงมา รถยนต์
มาสด้า 2 มีคุณค่าทางจิตใจส าหรับผู้ที่ชื่นชอบใช้รถยนต์มาสด้า 2 รูปแบบ Sport และ การที่ผู้บริโภค
ได้ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 รุ่นที่ต้องการจะสามารถท าให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจในการขับข่ี และ การได้
ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคมีความสุขในการใช้กิจกรรมยามว่าง ตามล าดับ 
 5.1.4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามที่ได้จ าแนกจากระดับความตั้งใจซื้อ 
รถยนต์มาสด้า2 ได้ผลของข้อมูลตามรายละเอียดดังนี้ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ที่ตอบแบบสอบถามการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ
ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาด้า 2 ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณารายละเอียดตามข้อค าถาม
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมาก คือ จากการหาข้อมูลด้านราคาจากสื่อต่างๆ เช่น 
นิตยสาร อินเทอร์เน็ต ฯลฯ ก่อนการตัดสินใจซื้อ รองลงมา จากราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ และ 
จากการที่มีโปรโมชั่นเป็นประจ าและต่อเนื่อง เช่น ส่วนลด ของแถม ลุ้นรางวัลต่าง ๆ ฯลฯ และ จาก
ตราสินค้ารถยนต์มาสด้า 2 และระดับปานกลาง คือ จากการบริการหลังการขายที่ดี ตามล าดับ 
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5.2 อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของทัศนคติ ในรถยนต์มาสด้า 2 ได้แก่มิติ ด้านความรู้

ความเข้าใจ มิติด้านอารมณ์ความรู้สึก มิติด้านพฤติกรรม ในภาพรวมออกมาใน ระดับมาก ทั้ง 3 ด้าน 
ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า ทัศนคติของผู้บริโภค ในรถยนต์มาสด้า 2 นั้น ส่งผลต่อความตั้งใจเลือกซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 ในทุกๆ มิติ ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจในตัวรถยนต์มาสด้า 2 และใช้ทัศนคติด้านอารมณ์
ความรู้สึก และพฤติกรรม ในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มาสด้า 2 เพ่ือให้ตรงกับความต้องการและ
ทัศนคติได้มากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิวบูรณ์  ธนานุกูลชัย (2554) ได้ศึกษา 
ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร วัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจภาพลักษณ์ของตราสินค้าของรถยนต์ญี่ปุ่นมือสอง เพื่อ
ส ารวจการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค และเพ่ือวิเคราะห์ผลของ ภาพลักษณ์ตรา
สินค้า ของรถยนต์มือสองที่มีต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค และทฤษฎี 
Rosenberg & Hovland (1960) และ Norman (1971) กล่าวว่า ทัศนคติ คือความรู้สึกและ ความ
คิดเห็นที่บุคคลมีต่อสิ่งของบุคคลสถานการณ์สถาบันและข้อเสนอใดๆในทางท่ีจะยอมรับหรือปฏิเสธ
ซึ่ง มีผลท าให้บุคคลพร้อมที่จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้วยพฤติกรรมอย่างเดียวกันตลอดเป็นการจูง
ใจต่อ แนวโน้มในการตอบสนองอย่างเฉพาะเจาะจงกับสิ่งที่เกิดข้ึน 
 จากผลการศึกษาระดับความคิดเห็นของค่านิยม ในรถยนต์มาสด้า 2 ได้แก่ มิติด้านค่านิยม
ทางสังคม พบว่าภาพรวมออกมาในระดับปานกลาง และมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ พบว่าในภาพรวม
ออกมาในระดับมาก ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้ค่านิยมทางสังคมน้อยกว่า ค่านิยมทาง
จิตใจ ในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มาสด้า 2 โดยค านึงถึงความต้องการของตนเองเป็นหลักท่ี
สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างครบถ้วน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Chen (2007) 
ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติของผู้บริโภคและความตั้งใจซื้อสินค้าที่ เกี่ยวข้องกับอาหาร 
ออร์แกนิคในไต้หวัน: ควบคุมผลของอาหารที่เกี่ยวข้องกับบุคลิกภาพ และทฤษฎี Solomon (2011) 
ได้ให้ความหมายไว้ว่าค่านิยม คือ ความเชื่อที่ถูกฝังลึกใน ความคิดของบุคคล และ เป็นสิ่งหนึ่งที่มี
บทบาทส าคัญต่อกิจกรรมในการบริโภคของบุคคล ซึ่งผู้บริโภค จะมีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ หรือ 
บริการต่างๆ เพ่ือให้สามารถตอบสนอง หรือ บรรลุเป้าหมายที่มี ความสอดคล้องกับค่านิยมของ
ตนเอง   
 จากผลการศึกษาระดับความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ทั้ง 5 ด้าน ซึ่งโดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มากแสดงให้เห็นว่าเมื่อผู้บริโภค ใช้ทัศนคติ และค่านิยมในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มาสด้า 2 ใน
ด้านต่าง ๆ สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างครบถ้วน จึงส่งผลให้ผู้บริโภคเกิด
ความตั้งใจในการเลือกซ้ือรถยนต์มาสด้า 2 ซึ่งโดยรวมแล้วรถยนต์มาสด้า 2 เอง ได้มีการออกแบบ
รถยนต์ให้มีรูปลักษณ์หลากหลายมากยิ่งขึ้น ทันสมัยมากยิ่งขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของ
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ผู้บริโภคได้หลากหลายความต้องการ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
มาสด้า 2 ไปแล้วเกิดความพึงพอใจทั้งในด้านทัศนคติ และค่านิยม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ 
สฤษดิ์พงษ์ เพ่งเล็งผล (2544) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ รถยนต์นั่งส่วนบุคคล
ของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยทั่วไปที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์นั่ง
ส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท และทฤษฎี Kim & James (2016) กล่าวว่า ความตั้งใจซื้อ มี
อิทธิพลมาจากทัศนคติที่ผู้บริโภคมีต่อผู้ผลิต ดังนั้นตราสินค้าชั้นน าควรรักษาภาพลักษณ์และความ
ภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภคไว้ เนื่องจากเป็น กลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมมูลค่าทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
นอกจากนี้การรับรู้และการตระหนัก จะท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมและแนวโน้มที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ
มากขึ้น อีกทั้งในเรื่องของอิทธิพลทาง สังคมยังช่วยเสริมบทบาทในเรื่องของการก่อให้เกิดความตั้งใจ
ซื้อของผู้บริโภคอีกด้วย 
 
ภาพที่ 5.1: โมเดลการทดสอบสมมติฐาน   
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อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปได้ดังนี้  
 สมมติฐานที่ 1 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านความรู้ความเข้าใจ ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุพบว่า ตัวแปรอิสระ ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึกส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
โดยมีค่า sig = .000 ดังนั้นผลการทดสอบสมมติฐานนี้จึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Chen 
(2007) ทัศนคติของผู้บริโภคและความตั้งใจซื้อสินค้าท่ีเกี่ยวจ้องกับอาหารออร์แกนิคในไต้หวัน ดังนั้น
ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านความรู้ความเข้าใจจึงมีความสัมพันธ์กันกับความตั้งใจซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 เนื่องจากปัจจุบันผู้บริโภคมีการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ตนเองจะซื้อมาให้หรือบริโภค 
เพ่ือให้เกิดความรู้ความเข้าใจในสินค้านั้น ๆ มากยิ่งขึ้นก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ และทฤษฎี รุ่งนภา บุญ
คุ้ม (2536) ความรู้ ความเข้าใจ ความรู้สึกของบุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจาก ประสบการณ์
หรือสิ่งแวดล้อมอันมีแนวโน้มที่จะให้บุคคลแสดงปฏิกิริยา และกระท าต่อสิ่งนั้นๆในทาง สนับสนุนหรือ
ปฏิเสธทัศนคติเป็นสิ่งที่ไม่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจนการที่จะรู้ถึงทัศนคติของบุคคลใด บุคคล
หนึ่งได้ต้องใช้วิธีแปลความหมายของการแสดงออก องค์ประกอบของทัศนคติ 
 สมมติฐานที่ 2 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุพบว่า ตัวแปรอิสระ ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
ในมิติด้านอารมณ์ความรู้สึก ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
โดยมีค่า sig = .000 ดังนั้นผลการทดสอบสมมติฐานนี้จึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ภคพล ดวงดี 
(2556) ปัจจัยที่ส่งผลต่อทัศนคติผู้บริโภคในเชิงบวกท่ีมีต่อเต็นท์รถยนต์มือสองในจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้นปัจจัยทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านอารมณ์ความรู้สึกนั้น
มีผลต่อความตั้งใจซื้อ โดยที่ผู้บริโภคจะใช้อารมณ์ ความรู้สึกส่วนตัวเข้ามาพิจารณาในการเลือกซ้ือ
สินค้าแต่ละอย่างเพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการได้อย่างครบถ้วน Rosenberg & Hovland (1960) 
และ Norman (1971) กล่าวว่า ทัศนคติ คือความรู้สึกและ ความคิดเห็นที่บุคคลมีต่อสิ่งของบุคคล
สถานการณ์สถาบันและข้อเสนอใดๆในทางท่ีจะยอมรับหรือปฏิเสธซึ่ง มีผลท าให้บุคคลพร้อมที่จะ
แสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้วยพฤติกรรมอย่างเดียวกันตลอดเป็นการจูงใจต่อ แนวโน้มในการ
ตอบสนองอย่างเฉพาะเจาะจงกับสิ่งที่เกิดขึ้น 

สมมติฐานที่ 3 ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุพบว่า ตัวแปรอิสระ ทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 ใน
มิติด้านพฤติกรรม ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 โดยมีค่า 
sig = .000 
 ดังนั้นผลการทดสอบสมมติฐานนี้จึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ณัฐฌาน นาวีวงค์ (2558) 
ได้ศึกษาปัจจัยการตลาด การรับรู้ และทัศนคติท่ีมีผลต่อการ ตัดสินใจซื้อรถยนต์ อีโคคาร์ ของ



45 

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครดังนั้นในปัจจุบันทัศนคติ ด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าจึงมีอิทธิพล
เป็นอย่างมากต่อการตั้งใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคในแต่ละอย่าง รวมไปถึงการตั้งใจเลือกซื้อรถยนต์
มาสด้า 2 อีกด้วย Blackwell, Miniard & Engel (2006).ให้ค าจ ากัดความของทัศนคติว่าคือ ความ
เชื่อของผู้บริโภค ความรู้และ การอนุมานทั้งหมดที่ผู้บริโภคมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์รวมทั้งคุณสมบัติ 
คุณลักษณะ และคุณประโยชน์ต่างๆ (Attributes and Benefits) ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ตามท่ีผู้บริโภค
มีความเชื่อต่อสินค้าด้วยเหตุผลที่คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ และปัจจัยอื่นๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการ
เกิดความเชื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรม 
 สมมติฐานที่ 4 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางสังคม ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุพบว่า ตัวแปรอิสระ ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
ในมิติด้านค่านิยมทางสังคมที่ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
โดยมีค่า sig = .000 
 ดังนั้นผลการทดสอบสมมติฐานนี้จึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ณัฐฌาน นาวีวงค์ (2558) 
ปัจจัยการตลาด การรับรู้ และทัศนคติท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ อีโคคาร์ ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดังนั้นจะเห็นได้ว่าค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านค่านิยมทางสังคมนั้นมีผลต่อ
การตั้งใจซื้อในระดับที่มาก เนื่องจากว่าทางมาสด้าเองมีการปรับปรุงรูปโฉมรถให้ทันสมัยมากขึ้น เป็น
ที่ต้องการของตลาดและคนรุ่นใหม่ จึงก่อให้เกิดค่านิยมทางสังคมในการตั้งใจซื้อมากยิ่งขึ้น Yu (2006) 
กล่าวว่า ค่านิยมทางสังคมสามารถเสนอออกมาเป็นสองลักษณะอันได้แก่ ค่านิยมทางสังคมด้านการมี
ปฏิสัมพันธ์ (Social Interaction Value) และค่านิยมทางสังคมด้านสถานะ (Social Status Value) 
 สมมติฐานที่ 5 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อความตั้งใจ
ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุพบว่า ตัวแปรอิสระ ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
ในมิติด้านค่านิยมทางจิตใจ ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 
โดยมีค่า sig = .000 

ดังนั้นผลการทดสอบสมมติฐานนี้จึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศิวบูรณ์ ธนานุกูลชัย 
(2554) ภาพลักษณ์ตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นมือสองของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร จะเห็นได้ว่าในยุคปัจจบันนั้นค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 มิติด้านค่านิยมทางจิตใจ 
จึงส่งผลในระดับมากต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น Solomon (2011) ได้ให้ความหมายไว้
ว่าค่านิยม คือ ความเชื่อที่ถูกฝังลึกใน ความคิดของบุคคล และ เป็นสิ่งหนึ่งที่มีบทบาทส าคัญต่อ
กิจกรรมในการบริโภคของบุคคล ซึ่งผู้บริโภค จะมีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ หรือ บริการต่างๆ เพ่ือให้
สามารถตอบสนอง หรือ บรรลุเป้าหมายที่มี ความสอดคล้องกับค่านิยมของตนเอง   
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาผลการวิจัยในครั้งนี้ได้มีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้  
 5.3.1 การสร้างภาพลักษณ์และความเชื่อมั่น ในการเลือกซื้อรถยนต์มาสด้า 2 นั้นควรปรับใช้
ให้เข้ากับความต้องการของลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้นทั้งในด้านทัศนคติ และค่านิยม เพ่ือก่อให้เกิดการตั้งใจ
ซื้ออย่างต่อเนื่องไปเรื่อย ๆ หรือเพ่ือให้เกิดความภักดีในตราสินค้า เป็นต้น 
 5.3.2 การปรับปรุงรูปแบบ โฉมรถ ต้องมีความทันสมัย ตามยุคสมัยให้มากยิ่งขึ้น เพื่อที่จะ 
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้มากขึ้นในมิติด้านค่านิยมทางสังคม และค่านิยมทางจิตใจ 
และให้เกิดความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 หรือรถยนต์รุ่นอื่น ๆ ของมาสด้าต่อไปเรื่อย ๆ  
 
5.4ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในครั้งต่อไป 
 5.4.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างรถยนต์ในระดับเดียวกัน แต่คนละตราสินค้ากัน 
เช่น Mazda 2, Toyota Yaris, Nissan March, Mitshubishi Mirage หรือ Honda Brio เป็นต้น
เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกสินค้าสินค้าแต่ละตราสินค้าที่แตกต่างกัน 
 5.4.2ควรมีการศึกษาเชิงลึกในประเด็นอ่ืน ๆ ที่น่าสนใจ เช่น การโฆษาณา ส่งเสริมการตลาด
อาจจะศึกษาในเชิงคุณภาพ เพ่ือท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าการสนทนากลุ่ม เพื่อให้ได้ความต้องการ
ของผู้ใช้บริการอย่างแท้จริง 
 5.4.3 ควรมีการศึกษาปัจจัยในด้านอื่น ๆ ของมาสด้า เช่น คุณภาพการให้บริการของ
ศูนย์บริการมาสด้า หรือความเชื่อมั่นต่อการใช้บริการศูนย์บริการมาสด้า เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการ
ในการตัดสินใจที่เลือกซื้อรถยนต์แบรนด์มาสด้าในทุกๆ ด้าน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยด้านทัศนคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือน าไปประกอบการศึกษาระดับปริญญา
โท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ได้อย่าง
ประสิทธิภาพต่อธุรกิจ ดังนั้น จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ตรงตาม 
ความเห็นของท่านมากที่สุด โอกาสนี้ผู้ศึกษาวิจัย ชื่อ นายพงศธร สุรพัฒน์  นักศึกษาปริญญาโท คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านเป็นอย่างสูง 

ค าชี้แจง : ให้ท่านตอบค าถามโดยท าเครื่องหมาย  ในช่อง  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมาก
ที่สุด 
ส่วนที่ 1   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

 1.ชาย   2. หญิง 
2. อายุ 

 1.22-30 ปี              2. 31-40 ปี  3. 41-50 ปี   4. 51 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

 1.ต่ ากว่าปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี           3. สูงกว่าปริญญาตรี 
4. อาชีพ 

 1.พนักงานบริษัท                                 2. ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 3.ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย            4. อ่ืนๆ……………….. 
5. รายได้ต่อเดือน 

 1.ต่ ากว่า15,000 บาท             2. 15,000-25,000 บาท 

 3.25,001-35,000 บาท             4. 35,001-45,000 บาท 

 5.45,001 บาทข้ึนไป 
6. ท่านซื้อรถยนต์ให้ใครใช้ 

 1.ตัวท่านเอง      2.ครอบครัว/ญาติพ่ีน้อง/แฟน 
7.แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อยนต์ มาสด้า 2 ของผู้บริโภค 

นิตยสาร                        2. พนักงานขาย 

บุคคลที่มีประสบการณ์ในการใช้งาน            4. เว็บไซต์ 

 5.อ่ืนๆ……………….. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
 
ค าชี้แจง :  โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านที่มีต่อทัศนคติในรถยนต์มาสด้า 2 
 

ด้านความรู้ความเข้าใจ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

1.ผู้บริโภคทราบว่ารถยนต์มาสด้า 2จะมีขนาด
ของเครื่องยนต์ตั้งแต่ 1,300 ซีซี และ 1,500 
ซีซี 

     

2.ผู้บริโภคทราบและเข้าใจถึงการใช้อุปกรณ์
รถยนต์มาสด้า 2 

     

3.ผู้บริโภคทราบวิธีการเลือกซื้อรุ่นรถยนต์
มาสด้า 2 ให้เหมาะสมกับบุคลิกของผู้บริโภค 

     

4.ผู้บริโภคทราบกฎระเบียบในการขับข่ี
รถยนต์บนท้องถนน 

     

ด้านอารมณ์ความรู้สึก 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

1.ผู้บริโภครู้สึกชื่นชอบการออกแบบรูปทรง
ของ รถยนต์มาสด้า 2 

     

2.ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 ใน
การใช้งานช่วยให้ประหยัดค่าน้ ามัน 

     

3.ผู้บริโภครู้สึกว่าการขับรถยนต์มาสด้า 2 ท า
ให้มีความรู้สึกทันสมัย 

     

4.ผู้บริโภครู้สึกว่ารถยนต์มาสด้า 2 เป็นส่วน
หนึ่งในการใช้ชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค 
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ด้านพฤติกรรม 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

1.ผู้บริโภคติดตามหาข้อมูลและข่าวสาร
เกี่ยวกับ รถยนต์มาสด้า 2 เป็นประจ า 

     

2.ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2เพื่อเข้าร่วม
กลุ่มของผู้ที่ชื่นชอบขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 

     

3.ผู้บริโภคจะซื้อรถยนต์มาสด้า 2เพื่อใช้ใน
การท างาน 

     

 
ส่วนที่ 3 ค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
 
ค าชี้แจง :  โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านที่มีต่อค่านิยมในรถยนต์มาสด้า 2 
 

ด้านค่านิยมทางสังคม 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

1.การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 
ภาพลักษณ์ของผู้บริโภคดูดีข้ึน 

     

2.การซื้อรถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ผู้บริโภคมี
กลุ่มทางสังคมเพ่ิมมากข้ึน 

     

3.การได้ขับขี่รถยนต์มาสด้า 2 ท าให้ 
ผู้บริโภคสามารถพูดคุยกับคนอ่ืนได้อย่าง
ภาคภูมิใจ 

     

4.การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ท า
ให้ ผู้บริโภคได้เป็นที่ยอมรับของกระแส
สังคม 
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ด้านค่านิยมทางจิตใจ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

1.การทีผู่้บริโภคได้ซื้อรถยนต์มาสด้า 2 รุ่น
ที่ ต้องการจะสามารถท าให้ผู้บริโภคมี
ความมั่นใจใน การขับขี่ 

     

2.การได้ครอบครองรถยนต์มาสด้า 2 ท า
ให้ ผู้บริโภคมีความสุขในการใช้กิจกรรม
ยามว่าง 

     

3.รถยนต์มาสด้า 2 สามารถตอบสนอง
ความ ต้องการของผู้ที่ชื่นชอบความ
ประหยัดและปลอดภัยได้ 

     

4.รถยนต์มาสด้า 2 มีคุณค่าทางจิตใจ
ส าหรับผู้ที่ชื่นชอบใช้รถยนต์มาสด้า 2 
รูปแบบ Sport 
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ส่วนที่ 4 ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 
ค าชี้แจง :  โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านที่มีต่อความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 
 

ความตั้งใจซื้อรถยนต์มาสด้า 2 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อยท่ีสุด 
 
1 

1.ท่านตัดสินใจซื้อแบรนด์รถยนต์มาสด้า 2 
ด้วยตัวท่านเอง 

     

2.ท่านคิดว่าถ้าจะซื้อรถยนต์ จะเลือก
มาสด้า2 

     

3.ท่านยินดีแนะน ารถยนต์มาสด้า 2 แก่
ผู้อื่น 

     

4.ท่านหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อ
รถยนต์มาสด้า 2 

     

5.ท่านมักจะหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ
รถยนต์เสมอ 

     

 
 

ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาตอบแบบสอบถาม 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
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