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บทคัดยอ
การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค คือ 1)เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) 3) เพื่อศึกษาถึงปจจัยกําหนดอุปสงค คุณสมบัติที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 4) เพื่อศึกษาระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด 
ไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและอัตราการบริโภคน้ํามันผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนต
ไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับรถยนตที่ใชเครื่องยนตปกติ และ 5) เพื่อศึกษาหลักการและแนวคิด
รวมถึงขอดีและขอเสียจากการมีความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา กลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษาครั้งนี้ คือ และผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 ตัวอยาง ใชวิธีการสุม
ตัวอยางวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูลไดแก คาความถี่ คารอยละ คาคะแนนเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะหทางสถิติ โดยใช T-Test ทดสอบคาเฉลี่ยของประชากรศาสตร 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว F-Test (One Way ANOVA) ใน
การหาความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่แตกตางกัน และปจจัยกําหนดอุปสงคที่แตกตางกันมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)  และใชวิธีการวิเคราะห
สมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) วิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis – MRA) ในการทดสอบ ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05  



ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และรายได
ตอครัวเรือน แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) ไมแตกตางกัน สวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร ลักษณะทาง
กายภาพไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 
ปจจัยอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนต โตโยตา ไฮบริด และดานสาเหตุในการตัดสินใจซื้อแตกตาง
กันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน
และปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน และดานราคาน้ํามันที่จะ
ทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนต ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน ปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนตไฮบริด ดานคา
บํารุงรักษาระหวางการใชงาน ดานคาอะไหล ดานความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ 
และดานรูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอมไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
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บทที่ 1
บทนํา

1. ที่มาและความสําคัญของปญหา
จากภาวะราคาน้ํามันที่มีการปรับตัวสูงขึ้นอยางตอเนื่อง สงผลใหเกิดการหาแนวทางในการ

อนุรักษพลังงานและการประหยัดเชื้อเพลิงไปทั่วโลก รวมถึงมีผลกระทบตอแนวโนมอุตสาหกรรม
และตลาดรถยนตของโลก โดยรถยนตนั่งขนาดเล็กและรถยนตที่มีประสิทธิภาพในการประหยัด
เชื้อเพลิงมีแนวโนมในตลาดดีขึ้น ซึ่งสวนทางกับรถยนตนั่งขนาดใหญที่กินน้ํามันมาก จะเห็นไดวา 
ราคาน้ํามันมีการปรับตัวสูงขึ้นอยางตอเนื่อง สาเหตุจากปจจัยสําคัญ คือ ปริมาณพลังงานที่ลด
นอยลง และความตองการใชน้ํามันที่มีมากขึ้น ดังแสดงในตารางที่ 1.1 

ตารางที่ 1.1  แสดงราคาน้ํามัน (Dollars / Barrel)

เดือน/ป 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 2552 2553

ม.ค. 27.26 29.59 19.17 32.95 34.31 46.84 65.49 54.51 92.97 41.71 78.33

ก.พ. 29.37 29.61 20.72 35.83 34.68 48.15 61.63 59.28 95.39 39.09 76.39

ม.ีค. 29.84 27.24 24.53 33.51 36.74 54.19 62.69 60.44 105.45 47.94 81.20

เม.ย. 25.72 27.49 26.18 28.17 36.75 52.98 69.44 63.98 112.58 49.65 84.29

พ.ค. 28.79 28.63 27.04 28.11 40.28 49.83 70.84 63.45 125.40 59.03 73.74

มิ.ย. 31.82 27.60 25.52 30.66 38.03 56.35 70.95 67.49 133.88 69.64 75.34

ก.ค. 29.70 26.42 26.97 30.75 40.78 59.00 74.41 74.12 133.37 64.15 76.32

ส.ค. 31.26 27.37 28.39 31.57 44.90 64.99 73.04 72.36 116.67 71.05 76.60

ก.ย. 33.88 26.20 29.66 28.31 45.94 65.59 63.80 79.91 104.11 69.41 75.24

ต.ค. 33.11 22.17 28.84 30.34 53.28 62.26 58.89 85.80 76.61 75.52 81.89

พ.ย. 34.42 19.64 26.35 31.11 48.47 58.32 59.08 94.77 57.31 77.99 84.25

ธ.ค. 28.44 19.39 29.46 32.13 43.15 59.41 61.96 91.69 41.12 74.47 -

ที่มา :  U.S. Energy Information Administration (EIA). (2553). Petroleum Navigator. สืบคนวันที่ 
15 ตุลาคม 2553, จาก http://tonto.eia.doe.gov.
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นอกจากการหาพลังงานทางเลือกหรือพลังงานทดแทนแลว อีกวิธีหนึ่งในเทคโนโลยี
ยานยนตประหยัดพลังงานที่กําลังไดรับความสนใจจากทั้งผูผลิตและผูบริโภคในปจจุบัน ไดแก 
รถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ซึ่งเปนรถที่ใชเทคโนโลยีเครื่องยนตลูกผสมระหวางพลังงาน 2 ระบบ
ที่ทํางานรวมกัน คือน้ํามันเชื้อเพลิงและไฟฟา ทําใหรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) มีประสิทธิภาพทั้ง
ในดานการประหยัดน้ํามันเชื้อเพลิง ลดมลพิษในอากาศและเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม เมื่อเทียบกับ
เครื่องยนตสันดาปภายในแบบที่ใชกันอยูในปจจุบัน ซึ่งใชน้ํามันเชื้อเพลิงเปนแรงขับเคลื่อนเพียง
อยางเดียว

ตั้งแตมีการนํารถยนตไฮบริด (Hybrid Car) รุนแรกออกสูตลาดโลกในป 2540 โดยคาย
รถยนตญี่ปุน โตโยตาเปนผูนํา ปจจุบันเทคโนโลยีไฮบริด ไดมีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพสูงขึ้น
เปนลําดับจนขณะนี้คายรถยนตขนาดใหญหลายแหงมีการพัฒนาผลิตรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) 
ออกสูตลาดมากขึ้น ไดแก ฮอนดา นิสสัน ฟอรด และเจเนอรัล มอเตอร เปนตน สวนเครื่องยนต
ไฮบริดที่ไดรับการพัฒนาจนไดรับความนิยม เปนระบบ Serial/Parallel Hybrid ซึ่งเปนการ
ผสมผสานการทํางานของเครื่องยนตสันดาปภายในกับมอเตอรไฟฟาไดอยางมีประสิทธิภาพ

โดยการทํางานของมอเตอรไฟฟาจะทํางานเปนอิสระกับเครื่องยนต รถยนตอาจถูก
ขับเคลื่อนดวยเครื่องยนตอยางเดียว ไฟฟาอยางเดียว หรือทั้งสองอยางพรอมกันไปก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยู
กับความเหมาะสม เชน เมื่อขึ้นรถบิดกุญแจเพื่อสตารทรถ รถจะเช็คตัวเองกอนวามีแบตเตอรี่พอ
หรือไม ถามีเพียงพอ การบิดกุญแจก็เปนเหมือนการเปดสวิทซเทานั้น และเหยียบคันเรงหมุนลอ
ดวยมอเตอรไฟฟาไดเลย แตถาแบตเตอรี่ไมพอก็จะไปติดเครื่องยนตตามปกติแลวก็อาศัยกําลัง
เครื่องยนตในการขับเคลื่อนลอ ในขณะที่ใชเครื่องยนตวิ่ง แบตเตอรี่ก็จะถูกชารจไปดวย เมื่อ
แบตเตอรี่เต็ม รถก็สามารถนําพลังงานไฟฟามาใชเสริมพลังปกติไดดวย เชน ตอนเรงแซงหรือออก
ตัว พลังงานไฟฟาเสริมจะเขามาเพิ่มกําลังขับเคลื่อนใหรถพุงทะยาน และขณะที่ผูขับเริ่มแตะเบรก 
มอเตอรขับจะเปลี่ยนหนาที่จากตัวขับเปนตัวปนกระแสไฟฟากลับไปเก็บไวในแบตเตอรี่ทุกครั้ง 
นอกจากนี้ เวลาที่รถจอดนิ่งไมเคลื่อนที่ เชน ขณะที่การจราจรติดขัด เครื่องยนตสันดาปจะหยุด
ทํางานโดยอัตโนมัติและเปลี่ยนมาใชพลังงานไฟฟาเพียงอยางเดียว เปนการชวยประหยัดเชื้อเพลิง
และลดมลพิษในอากาศ (บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด, 2553ก)

จากที่กลาวมาทําใหรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) สามารถประหยัดน้ํามันไดกวารอยละ 25 
ขึ้นไปเทียบกับรถยนตแบบปกติ โดยเฉพาะการใชงานในเมืองจะประหยัดเพิ่มขึ้นเปนรอยละ 57  
ดวยการที่รถยนตไฮบริด (Hybrid Car) เปนรถยนตที่ประหยัดเชื้อเพลิงและเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม
ทําใหกระแสความนิยมรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) เพิ่มสูงขึ้นอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะในประเทศ
สหรัฐอเมริกาซึ่งเปนตลาดใหญที่สุดของรถยนตไฮบริด สาเหตุประการหนึ่งที่อาจมีสวนทําให
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ยอดขายรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) เติบโตในสหรัฐอเมริกาไดดีก็คือ มาตรการจูงใจทางภาษีเพื่อ
สงเสริมใหผูขับขี่หันมาใชรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) มากขึ้น โดยรัฐบาลสหรัฐอนุญาตใหผูซื้อ
รถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ใหม สามารถนําคาใชจายในการซื้อรถมาใชลดหยอนภาษีในจํานวนที่
กําหนด เพื่อลดภาระภาษีเงินได (Tax Credit) มีผลตั้งแต 1 มกราคม 2549 เปนตนมา (อีคอนนิวส, 
2549)

สําหรับประเทศไทยมีรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) หลายยี่หอ แตสามารถแยกออกเปน 3 
คายใหญ คือ รถยนตไฮบริดโตโยตา รถยนตไฮบริดของฮอนดา และรถยนตไฮบริดของรถนําเขา
รายอื่นๆ แตในวงการผูใชรถยนต รวมถึงผูบริโภคทั่วๆไป เมื่อคิดถึงรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) 
จะนึกถึงรถยนตคายโตโยตาเปนหลัก เนื่องจากการทําการตลาดของโตโยตาไดเปดตัวอยางรถยนต
ไฮบริด (Hybrid Car) อยางโดดเดน และอธิบายความเปนเอกลักษณของรถยนตไฮบริด 
(Hybrid Car) ไดอยางชัดเจน ถือไดวาโตโยตาเปนผูเปดตลาดรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ใหเปนที่
รูจักในประเทศไทยก็วาได ซึ่งรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ที่มีชื่อเสียงคือ โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) ซึ่งเปดตัวครั้งแรกชวงเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2552 ดวยราคาเริ่มตนที่ 1.8 
ลานบาท เปนราคาที่สูงกวารถยนตคัมรี่ (Camry) รุนปกติ ถึงประมาณ สี่แสนบาท นอกจากเรื่องของ
ราคาที่รถยนตไฮบริด (Hybrid Car) จะมีราคาสูงกวา อีกหนึ่งปญหาที่ในประเทศไทยยังมีผูใชนอย
เนื่องจาก ขาดการสนับสนุนจากทุกภาคสวนที่เกี่ยวของอยางจริงจัง รวมถึงผูบริโภคบางสวนยังมี
ความคิดผิดๆ ที่คิดวาระบบไฮบริดยังมีปญหาอีกมากที่ตองแกไข 

สําหรับปญหาเรื่องของราคาประเทศไทยไดมีการปรับโครงสรางภาษีสรรพสามิตรถยนต
ครั้งใหญเมื่อวันที่ 24 กรกฎาคม 2547 โดยมีวัตถุประสงคสําคัญเพื่อสงเสริมนโยบายการประหยัด
พลังงานของประเทศ โดยรถยนตนั่งประหยัดพลังงานแบบที่ใชพลังงานเชื้อเพลิงรวมกับไฟฟา 
(Hybrid Electric Car) เสียภาษีสรรพสามิตในอัตรารอยละ 10 เทานั้น (กรมสรรพสามิต, 2553) 
อยางไรก็ตามปจจุบันความนิยมรถยนตไฮบริดในเมืองไทยยังมีนอย เนื่องจากราคาจําหนายที่สูงกวา
รถยนตทั่วไปขนาดเดียวกันกวาเทาตัว เพราะยังตองนําเขาจากตางประเทศในลักษณะรถยนต
สําเร็จรูป (Completed Build Up) ซึ่งมีอัตราภาษีศุลกากรนําเขาสูงถึงกวารอยละ 80 เทากับรถยนตที่
ใชเครื่องยนตปกติ และเมื่อรวมกับคาธรรมเนียมการนําเขาดวยแลว ภาระภาษีอากรจากการนําเขา
ทั้งหมดจะสูงกวารอยละ 100 ดังนั้น ที่ประชุมคณะรัฐมนตรี จึงเห็นชอบลดอัตราภาษีศุลกากรนําเขา
ใหกับอุตสาหกรรมยานยนต เปน 0 เพื่อกระตุนภาคอุตสาหกรรมรถยนตของไทยเติบโตขึ้นตามที่
กระทรวงการคลังเสนอ การลดอัตราอากรศุลกากร มาตรา 12 แหงพระราชบัญญัติพิกัดอัตราอากร 
พ.ศ. 2530 ใหกับภาคอุตสาหกรรมยานยนต เพื่อสงเสริมใหมีการพัฒนาอุตสาหกรรมยานยนตใน
ประเทศไทย ซึ่งจะเปนการลดอากรศุลกากรนําเขาในสินคา 63 รายการ แบงเปน 3 กลุม 
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ประกอบดวย เหล็กและเหล็กกลา ชิ้นสวนแทรกเตอร กระดาษและเคมีภัณฑ ใหเหลือรอยละ 0 
ภายในป 2553 เปนไปตามกรอบการเปดเสรีอาเซียน หรือ อาฟตา ที่ในปจจุบันมีการเก็บภาษีใน
อัตรารอยละ 5 สงผลใหรัฐสูญเสียรายไดดังกลาวประมาณปละ100 ลานบาท แตถือวาคุมคาทาง
เศรษฐกิจในการที่ภาคอุตสาหกรรมรถยนตของไทยเติบโตขึ้น นอกจากนี้ที่ประชุมคณะรัฐมนตรี
ยังเห็นชอบมาตรการยกเวนภาษีศุลกากรการประกอบรถยนต ไฮบริด และอี 85 โดยตรง และ
ชิ้นสวนหลักที่ตองมีการปรับเปลี่ยนเพิ่มเติม จากรถยนต อี 20 เพื่อสนับสนุนใหมีการใชรถยนต
ประหยัดพลังงานเพิ่มมากขึ้น จํานวน 8 รายการ จากที่เสนอมา 23 รายการ โดยที่ประชุม
คณะรัฐมนตรีเห็นวาอีก 15 รายการที่ไมไดยกเวนภาษีใหนั้น เปนชิ้นสวนที่สามารถนําไปประกอบ
กับรถยนตปกติได แตหากผูประกอบการนําไปประกอบเปนรถยนตไฮบริดหรืออี 85 จริง สามารถ
นําคาใชจายภาษีมาขอคืนภาษีได ซึ่งการยกเวนภาษีนําเขาการประกอบชิ้นสวนรถยนตไฮบริด
รัฐบาลจะสูญเสียรายไดปละ 166.39 ลานบาท และอากรรถยนตอี 85 ปละ 24.51 ลานบาท
(กรมศุลกากร, 2553)

ประเทศไทยมียอดจดทะเบียนรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ณ วันที่ 30 กันยายน 2553 
จํานวน 4,416,728 คัน ใชระบบไฮบริดเพียง 8,122 คัน ในจํานวนนี้เปนรถยนตโตโยตาคัมรี่ 
ไฮบริด ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) รุนปจจุบัน 1,000 คัน เปนสัดสวนที่นอยมากเมื่อเทียบกับ
รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน ที่ใชเครื่องยนตเบนซิน จํานวน 2,876,215 คัน (กรมการขนสง
ทางบก สํานักจัดระบบการขนสงทางบก กลุมวิชาการและวางแผน ฝายสถิติ , 2553)

จากขอดีของรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ดังที่กลาวมาแลว รวมถึงความนาสนใจในการทํา
การตลาดของโตโยตาที่ทําใหรถยนตไฮบริดเปนที่ยอมรับในประเทศไทย และมีผูใชรถยนตไฮบริด
(Hybrid Car) ของโตโยตามากที่สุดในปจจุบัน โดยเฉพาะรุนคัมรี่ไฮบริด (Camry Hybrid) ที่มียอด
จําหนายสูงและมีการวางจําหนายพิเศษจํานวนจํากัด (Limited Edition) ที่มีสีตัวถังเปนสีน้ําทะเล จึง
นาสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทางใหกับผูประกอบการที่จําหนายรถยนตไฮบริด 
(Hybrid Car) ยี่หออื่นๆ และเปนการสรางความรูใหกับผูบริโภคไดรูจักรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) 
มากยิ่งขึ้น
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2. วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 

คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยกําหนดอุปสงค คุณสมบัติที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต

โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
4. เพื่อศึกษาระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด ไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและ

อัตราการบริโภคน้ํามันผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริดไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับ
รถยนตที่ใชเครื่องยนตปกติ

5. เพื่อศึกษาหลักการและแนวคิด รวมถึงขอดีและขอเสียจากการมีความรับผิดชอบตอ
สังคมของโตโยตา

3. ขอบเขตของการศึกษาวิจัย
การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota 

Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังตอไปนี้

1. ขอบเขตดานพื้นที่การศึกษา
การเก็บขอมูลจะใชวิธีการสัมภาษณและการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม

 1.1 สัมภาษณตัวอยางจากผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจาก โตโยตา เค มอเตอร เปนตัวแทนจําหนายรถยนตโตโยตารายใหญ 
จํานวน 5 สาขา จากจํานวนทั้งหมด 18 สาขา 

 1.2  เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่
ซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร

2.  ขอบเขตดานประชากร
 2.1  ผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 

สาขา
 2.2 ผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด 

(Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ไดแก ประชากร ชาย-หญิง อายุตั้งแต 20 
ปขึ้นไป
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3.   ขอบเขตดานเนื้อหา
      การศึกษาครั้งนี้  ผูวิจัยจะทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต

โตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) มากกวาการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตไฮบริด 
(Hybrid Car) ยี่หออื่น ในเขตกรุงเทพมหานคร

4.  ขอบเขตดานเวลา
     การศึกษาครั้งนี้ จะใชระยะเวลาในการดําเนินการศึกษาเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแต 

เดือนกันยายน พ.ศ. 2553  ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 2553
5.  ขอบเขตดานตัวแปร
     ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสม

การตลาด ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
บุคลากร ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยกําหนดอุปสงค ไดแก ราคารถยนต
ไฮบริด ราคาน้ํามัน คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน และคานิยม
         ตัวแปรตาม  (Dependent Variables) ไดแก การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)
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4. กรอบแนวคิดการวิจัย

ภาพที่ 1.1 : กรอบแนวคิดการวิจัย

   ตัวแปรอิสระ                                                                              ตัวแปรตาม

การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ 
ไฮบริด

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- อาชีพ
- รายไดตอเดือน

ปจจัยสวนประสมการตลาด
- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ดานการสงเสริมการตลาด
- ดานบุคลากร
- ดานลักษณะทางกายภาพ
- ดานกระบวนการใหบริการ

ปจจัยกําหนดอุปสงค
- ราคารถยนตไฮบริด 
- ราคาน้ํามัน 
- คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน 
- คานิยม
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5. สมมติฐาน
1.  ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 

(Toyota Camry Hybrid) ที่แตกตางกัน
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

(Toyota Camry Hybrid)
3. ปจจัยกําหนดอุปสงคที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 

(Toyota Camry Hybrid) ที่แตกตางกัน

6. ประโยชนที่จะไดรับ 
1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
2. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 

คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) วามาจากปจจัยใดเปนหลัก เพื่อที่จะเปนชองทางนําไปพัฒนา
ใหมีความโดดเดนเหนือกวา รถยนตไฮบริดยี่หออื่น

3. ทําใหทราบถึงปจจัยกําหนดอุปสงค คุณสมบัติ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

4. ทําใหทราบถึงระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและอัตรา
การบริโภคน้ํามันผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับรถยนตที่ใช
เครื่องยนตปกติ

5. ทําใหทราบหลักการและแนวคิด รวมถึงขอดีและขอเสียจากการมีความรับผิดชอบตอ
สังคมของโตโยตา

7. นิยามศัพทเฉพาะ
ปจจัยสวนบุคคล  หมายถึง  คุณลักษณะของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก เพศ 

อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และรายไดตอครัวเรือน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  องคประกอบทางดานผลิตภัณฑและบริการ  

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ  และลักษณะ
ทางกายภาพ  ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

-  ดานผลิตภัณฑ  หมายถึง  สินคาที่โชวรูมหรือตัวแทนจําหนายรถยนต มีไว
นําเสนอแกผูบริโภค คือ รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
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-  ดานราคา หมายถึง  จํานวนเงินที่ผูบริโภคจะตองจายเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 
นั่นคือ รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

 -  ดานชองทางการจัดจําหนาย   หมายถึง  การอํานวยความสะดวกในดานตางๆ  
ของโชวรูม ซึ่งไดแก  ดานสถานที่ตั้ง  ปายตราสัญลักษณ  สถานที่จอดรถ  การติดตอใชบริการ  
ระยะเวลาในการเปด-ปดการใหบริการ  การอํานวยความสะดวกจากพนักงาน

-  ดานการสงเสริมการตลาด   หมายถึง  กิจกรรมตางๆ  ที่พนักงานหรือหนวยงาน
จัดทําขึ้นเพื่อตอบแทนการมีสวนรวมของชุมชน  และการเผยแพรขอมูลขาวสารแกลูกคา  โดย
ประกอบดวย  การมีสวนรวมในกิจกรรมของชุมชน  การประชาสัมพันธ  การโฆษณาผานสื่อตางๆ  

 -  ดานบุคลากร   หมายถึง   ปจจัยดานตาง ๆ  เกี่ยวกับพนักงานที่ใหบริการ  
ประกอบดวย  ความถูกตอง  รวดเร็ว  ความเสมอภาค ความรูความชํานาญ  การมีมนุษยสัมพันธ  
บุคลิกภาพดี  รวมถึงการเขาใจความตองการของลูกคาและสนใจตอบสนอง

-  ดานลักษณะทางกายภาพ   หมายถึง  ลักษณะทั่วๆไป ภายในสาขาที่ใหบริการ 
โดยพิจารณาถึง  เครื่องมือและอุปกรณ  บรรยากาศ  การตกแตงสถานที่  ความสวยงาม   ความเปน
ระเบียบเรียบรอย  ความสะอาด  การรักษาความปลอดภัย  สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ  

-  ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง  ลักษณะที่แสดงถึงกระบวนการในการ
ใหบริการของพนักงาน โดยพิจารณาดานความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ  การมีเครื่องอุปกรณ  
ความเพียงพอของอุปกรณตอการใหบริการ  ความเหมาะสมของระยะเวลาในการรับบริการ  ความ
เพียงพอของที่นั่งรอรับบริการ  ขั้นตอนในการใหบริการ  ความเพียงพอของจํานวนพนักงานที่
ใหบริการ  รวมถึง ระบบการทํางานที่ถูกตองแมนยํา และเชื่อถือได
 ปจจัยกําหนดอุปสงค หมายถึง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไดแก ราคารถยนตไฮบริด ราคาน้ํามัน คาบํารุงรักษาระหวางการ
ใชงาน และคานิยม

รถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) หมายถึง รถยนตที่มีระบบพลังงาน
ไฟฟาใชควบคูกับระบบน้ํามันเชื้อเพลิง

การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) หมายถึง การซื้อ
รถยนตในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตองการ โดยมีปจจัย
ตางๆ กระตุนใหเกิดการซื้อ



บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาวิจัยเรื่อง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีทฤษฎี เอกสาร และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ
การศึกษา โดยมีรายละเอียดดังนี้

1. ประวัติ บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
3. แนวคิดเกี่ยวกับตัวกําหนดอุปสงครถยนตไฮบริด
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

1. ประวัติ บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด (TMT)
เมื่อป พ.ศ. 2499 กิจการของโตโยตาเริ่มขึ้นในนาม บริษัท โตโยตา มอเตอรเซลล จํากัด ซึ่ง

นับเปนบริษัทโตโยตาแหงแรกในประเทศไทยและเปนบรัทแรกของโตโยติ้ในตางประเทศ ดดย
ดําเนินการนําเขารถยนตสําเร็จรูปทั้งรถยนตนั่งและรถบรรทุก ไดแก TOYO-ACE, STOUT, MS 
40, DA, LAND CRUISER จากนั้นเมื่อวันที่ 5 ตุลาคม พ.ศ. 2505 เมื่อไดรับบัตรสงเสริมประกอบ
กิจการประกอบรถยนตจากคระกรรมการการสงเสริมการลงทุน โตโยตาไดจดทะเบียนแรกเริ่ม 11.8 
ลานบาท โดยมีสํานักงานใหญตั้งอยู ณ ถนนสุรวงศ กรุงเทพมหานคร และมีผูแทนจําหนาย 13 แหง 
ปจจุบันโตโยตา คือ หนึ่งในบริษัทรถยนตชั้นนําของประเทศไทยดวยทุนจดทะเบียน 7,520 ลาน
บาท กําลังการผลิตทั้งสิ้น 550,000 คันตอป แยกเปนโรงงานโตโยตาสําโรง 250,000 คันตอป 
โรงงานโตโยตาเกตเวย 200,000 คันตอป โรงงานโตโยตาบานโพธิ์ 100,000 คันตอป มีจํานวน
พนักงานกวา 13,500 คน เครือขายผูแทนจําหนาย 119 แหง 324 โชวรูม ทุกพื้นที่ทั่วประเทศไทย 
ขอมูล ณ วันที่ 24 พฤศจิกายน 2553 (บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด, 2553ก)

วิสัยทัศน
1. เปนบริษัทแกนนําของโตโยตา มอเตอร เอเชีย แปซิฟค และเครือขายโตโยตาทั่วโลก
2. เปนบริษัทที่ไดรับการยอมรับและยกยองที่สุดในประเทศไทย
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หลักการ 
1. ปรับปรุงอยางตอเนื่องโดยการทาทายและเปลี่ยนแปลง
2. เคารพและยอมรับผูอื่น
3. ยึดหลักความพึงพอใจของลูคา
4. ทุมเทเพื่อมาตรฐานสูงสุด
5. รับผิดชอบตอชุมชนและสิ่งแวดลอม

พันธกิจ
1. สรางความแข็งแกรงในการปฏิบัติงาน และสงเสริม ใหเกิดความรวมมือ ระหวางเอเชีย

แปซิฟก
2. บรรลุการเปนผูนํา ในดานความพึงพอใจของลูกคา และในดานสัดสวนการตลาด
3. กําหนดใหความปลอดภัยเปนกิจกรรมที่สําคัญที่สุด ของกิจกรรมรากฐานของบริษัท
4. สรางสังคมที่มีคุณภาพโดยการทํากิจกรรมที่มีคุณคาเพื่อสังคม

บทบาทระดับโลก
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด เปนสวนหนึ่งของเครือขายโตโยตาทั่วโลก

โดยเปนผูผลิตหลักในแผนยุทธศาสตร เปนศูนยกลางการผลิตรถยนตที่ปอนผลิตภัณฑใหกับตลาด
ประเทศไทย และสงออกไปยังตลาดตางประเทศทั่วโลก และเปนบริษัทผูผลิตรถยนตที่ ไดรับการ
ยอมรับมากที่สุดในประเทศไทย และเติบโต อยางยั่งยืนดวยผลิตภัณฑและบริการมาตรฐานระดับ
โลก เพื่อมอบใหกับลูกคาทั้งภายใน และตางประเทศ ดวยกําลังการผลิตของบริษัท โตโยตา มอเตอร 
ประเทศไทย จํากัด ที่สามารถผลิตรถยนตไดถึงปละกวา 550,000 คันตอป เปนผูผลิตรายใหญที่สุด
ในประเทศไทย และยังเปนผูนําในระดับโลกอีกดวย

องคกรธรรมาภิบาล
ดวยคํามั่นสัญญาวาจะเติบโตอยางตอเนื่องพรอมที่จะพัฒนารากฐานของโตโยตาให

แข็งแกรงตอไป เพื่อสงมอบ การสรางสรรคสิ่งใหมๆ ไปยังทุกเขตพื้นที่รวมถึงกิจกรรมเพื่อ
สิ่งแวดลอม การพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อความปลอดภัย และการพัฒนาบุคลากร บริษัท โตโยตา 
มอเตอร ประเทศไทย จํากัด และกลุมบริษัทโตโยตา จะใหการสนับสนุนและมีสวนรวมในการ
พัฒนาสังคมไทยใหดียิ่งขึ้นตลอดไป

จรรยาบรรณ
การดําเนินธุรกิจ และการปฏิบัติงานของโตโยตาตั้งอยูบน “วิถีแหงโตโยตา” มาโดยตลอด

บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด ไดกําหนดวิสัยทัศนประการหนึ่งในการ “เปนบริษัทที่
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ไดรับการยอมรับ และยกยองที่สุดในประเทศไทย” ซึ่งจะบรรลุถึงไดก็ตอเมื่อ การทํางาน และการ
จัดการของทุกคนในบริษัทเปนไปอยางโปรงใส มีจริยธรรม และยึดหลักธรรมาภิบาล
 โตโยตา มีปรัชญาในการทํางานที่สืบทอดกันมาจากรุนสูรุน และมีการสื่อสารแนวทางใน
การ ปฏิบัติใหกับพนักงานโตโยตาทุกคน โตโยตา มอเตอร คอรเปอรเรชั่น (TMC) จัดทํา “Guiding 
Principles at Toyota” ครั้งแรก พ.ศ. 2535 แกไข พ.ศ. 2540 ตอมาในพ.ศ. 2541 TMC ไดจัดทํา 
เอกสาร “Code of Conduct for Toyota Employees” ขึ้นเปนครั้งแรก ซึ่งตอมา ไดแกไข พรอมทั้ง 
เปลี่ยนชื่อเปน “Toyota Code of Conduct” ใน พ.ศ. 2546 สําหรับบริษัทโตโยตา มอเตอร ประเทศ 
ไทย จํากัด ไดจัดทําเอกสาร “มาตรฐานจริยธรรมองคกร” ขึ้นครั้งแรก ในพ.ศ. 2541 ซึ่งตอมาแกไข
ครั้ง ที่ 1 พรอมทั้งเปลี่ยนชื่อเปน “หลักปฏิบัติ (จริยธรรมองคกร)” ในพ.ศ. 2545 ในครั้งนี้ บริษัท
เห็นควรใหมีการปรับปรุงเอกสารนี้เปนครั้งที่ 2 เพื่อใหเหมาะสมกับการนําไป ปฏิบัติยิ่งขึ้นพรอม
ทั้งเปลี่ยนชื่อเปน “จรรยาบรรณโตโยตา (Toyota Code of Conduct)” 

กิจกรรมเพื่อสังคม
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย ไดดําเนินธุรกิจควบคูไปกับการดําเนินกิจกรรม เพื่อ

สังคมมาอยาง ตอเนื่องกวา 47  ป และปจจุบันกําลังพัฒนาไปสูกระบวนการ CSR แบบบูรณาการ
ครบหวงโซธุรกิจ หรือ Integrated CSR Across Value Chain โดยเริ่มตั้งแตการรับผิดชอบ
กระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบเขามายัง โรงงานประกอบ การผลิต การสงมอบสินคาที่มีคุณภาพ
ใหแกลูกคา การขาย ตลอดจนการใหบริการหลังการขาย และยังมีนโยบายสงเสริมใหบริษัทในเครือ
ผูแทนจําหนาย และผูผลิตชิ้นสวนโตโยตาที่คลอบคลุม ไปยังทุกพื้นที่ของประเทศไทยไดมีสวน
รวมในการทํากิจกรรม CSR แบบครบถวนสมบูรณ (Fully Integrated CSR Company) เพื่อเปาหมาย
การเปนองคกรที่ไดรับการยอมรับและชื่นชมมากที่สุด

โตโยตา เล็งเห็นความสําคัญในการมีสวนรวมในการรับผิดชอบตอสังคมไทยอยางยั่งยืน 
ดังนั้น บริษัทฯ จึงได จัดตั้งคณะกรรมการและคณะทํางานดานความรับผิดชอบขององคกรที่มีตอ
สังคม เพื่อใหการปฏิบัติเปนไปในทิศทางเดียวกัน โตโยตา ยังคงมุงมั่นที่จะดําเนินธุรกิจดวยความ
รับผิดชอบตอสังคม และเปนสวนหนึ่งในการขับเคลื่อน CSR ดวยจิตสํานึกที่สรางสรรค รวมถึงการ
ประสานความรวมมือภายในองคกรใหแข็งแกรง และบูรณาการความรวมมือ ไปยังผูแทนจําหนาย
และผูผลิตชิ้นสวนโตโยตาทั่วประเทศ และทุกภาคสวน ซึ่งเปนพลังและกลไกสําคัญ ที่จะนําไปสู
การพัฒนาสังคมไทยใหมีความเจริญกาวหนาและยั่งยืนตอไป ดั่งปณิธานที่วา “อนาคตสังคมไทย 
ความภูมิใจของเรา”  และปณิธานที่โตโยตายึดมั่นอยูเสมอ คือ การตอบแทนสังคมไทย โดยในป 
พ.ศ. 2516 โตโยตาริเริ่มกิจกรรมมอบทุนการศึกษาแกนิสิต นักศึกษาจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย และ
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร และไดดําเนินกิจกรรมเพื่อสังคมอยางตอเนื่อง ทั้งในดานการถายทอด
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เทคโนโลยี การอนุรักษสิ่งแวดลอม สงเสริมวินัยจราจร ดนตรีและกีฬา โดยในป พ.ศ. 2535 ใน
โอกาสครบรอบ 30 ป การดําเนินงานของบริษัท โตโยตาไดกอตั้ง มูลนิธิโตโยตาประเทศไทย เพื่อ
ดําเนินกิจกรรมสงเสริมคุณภาพชีวิตและสังคมไทย โดยใหความสนับสนุนดานการสงเสริม
การศึกษาสิ่งแวดลอม วัฒนธรรม อยางสม่ําเสมอดวยเจตนารมณที่วา “โตโยตาภูมิใจที่ไดเติบโต
รวมกับสังคมไทย”

ความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา TMT’s CSR
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด พรอมเครือขายทางธุรกิจ คือ ผูผลิตชิ้นสวน 

(suppliers) ผูแทนจําหนาย (dealers) รวมทั้งผูมีสวนไดสวนเสียทางธุรกิจ ดําเนินธุรกิจโดยการ
บูรณาการความรับผิดชอบตอสังคมในทุกกระบวนการทํางาน หรือ Integrated CSR across Value
Chain กลาวคือ ตั้งแตการคิดคนพัฒนาออกแบบผลิตภัณฑ การหาแหลงและคัดสรรการใชวัตถุดิบ
กระบวนการผลิต การบริหารจัดการขนสง ตลอดจนดานการตลาดและการขาย รวมถึงการดูแล
บริการหลังการขาย จะมีจิตสํานึกของความรับผิดชอบตอสิ่งแวดลอม สังคม และลูกคา โดย
พนักงานทุกคนรําลึกเสมอวา ตนเปนสวนสําคัญที่จะทําใหการบูรณาการความรับผิดชอบตอสังคม
สําเร็จได

หลักการความรับผิดชอบตอสังคม ของบริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด
บริษัทโตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด มุงมั่นที่จะรับผิดชอบตอสังคมไทย ผานการ

บูรณาการความรับผิดชอบตอสังคมในทุกขั้นตอนของการดําเนินงาน ซึ่งแบงออกเปน 3 ขั้นตอน
หลัก ดังนี้

1. การจัดซื้อและการผลิตที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม
วัตถุดิบและชิ้นสวนที่เราคัดสรรตองไดรับความปลอดภัยดวยมาตราฐานสากล

บริษัทผูผลิตตองไมกดขี่ดานแรงงานหรือใชแรงงานเด็ก รวมถึงมีการปฎิบัติที่เปนธรรม ดังที่ระบุไว
ใน "แนวปฎิบัติดานความรับผิดชอบตอสังคมของผูผลิตชิ้นสวนโตโยตา" เราพยายามจะคัดสรร
วัตถุดิบและชิ้นสวนที่ในระหวางกระบวนการผลิตสิ้นเปลืองพลังงานนอย หรือ ไมปลอยกาซเรือน
กระจกมากเกินไป รวมถึงเลือกใชวัตถุดิบที่สามารถนํากลับมาใชใหม ดังที่ระบุไวใน "การจัดซื้อที่
เปนมิตรกับสิ่งแวดลอมของโตโยตา 2550"

ในสวนของกระบวนการผลิต นอกเหนือจากการนําเกณฑมาตราฐาน ISO 14001 มาเปน
แนวปฎิบัติแลว ยังมีเปาหมายที่จะใชพลังงานอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด และใชพลังงานทางเลือก
หรือพลังงานที่สามารถนํากลับมาใชใหมได เพื่อลดการปลอยกาซคารบอนไดออกไซดลงใหไดทุก
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ป เราตั้งใจกอใหเกิดของเสียนอยที่สุดในระหวางการผลิต มีการแยกของเสีย กระตุนใหเกิดการนํา
กลับมาใชใหม และหลีกเลี่ยงการซื้อวัตถุดิบหรือชิ้นสวนที่ยากตอการยอยสลาย

2. การบริหารจัดการและการตลาดอยางมีความรับผิดชอบ
จะพัฒนาสภาพแวดลอมในสถานที่ทํางานใหมีมาตราฐานสูงสุด ทั้งในเรื่องของความ

ปลอดภัยและสุขอนามัยใหคาตอบแทน และสวัสดิการอยางยุติธรรม จัดอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพ
และโอกาสกาวหนาทางตําแหนงงานแกพนักงานทุกระดับ รวมถึงตอตานการลวงละเมิดสิทธิ
มนุษยชน การคุกคามทางเพศ และการเปดเผยขอมูลสวนบุคคลของพนักงาน และสามารถ
รับประกันไดวาการปฎิบัติงานดวยความรับผิดชอบนั้นเกิดขึ้นในทุกวัน ทุกระดับ และทุกตําแหนง
ของบริษัท ปฎิบัติตามกฎหมายในและระหวางประเทศโดยเปดใหมีการแขงขันอยางเสรีและ
ยุติธรรม และไมทําการใหสินบนแกหนวยงานของรัฐ ผูมีอํานาจทางสังคม หรือทางคูคาทางธุรกิจ
ผลักดันใหผูแทนจําหนายนําเกณฑมาตรฐาน ISO 14001 ไปปฎิบัติ รวมถึงถายทอดความรูและ
เทคโนโลยีที่จําเปนใหแกผูแทนจําหนาย และรวมมือกับผูแทนจําหนายในการดูแลลูกคาอยางดีที่สุด
และสัญญาวาจะรักษาคุณภาพของชิ้นสวนและสํารองไวในจํานวนที่เพียงพอเสมอ แกปญหา
ขอบกพรอง การรองเรียน และตอบคําถามดวยความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ รวมถึงการเรียกรถ
คืนเพื่อทําการแกไข และซอมแซมชิ้นสวนที่มีปญหาเพื่อใหลูกคาและสังคมไดรับความพอใจสูง
ที่สุด นอกเหนือจากที่กลาวมา และปฎิญาณวาจะไมหลอกลวง กลางเกินจริง หรือฉอโกงในการขาย
หรือการตลาด และจะไมสื่อสาร โดยใชขอความหรือรูปภาพที่ไมเหมาะสมเกี่ยวกับเชื้อชาติ ศาสนา 
เพศ หรือรสนิยมทางเพศ

3. การชวยเหลือสังคมและชุมชน
ใหความสําคัญสูงสุดกับผูมีสวนไดสวนเสียและชุมชนที่โรงงานตั้งอยู มุงมั่นพัฒนา

คุณภาพชีวิตของชุมชนบริเวณโดยรอบของโรงงาน โดยจะพัฒนาคนในชุมชน ชวยรักษา
สิ่งแวดลอม และสงเสริมจารีตประเพณีของชุมชน เราสัญญาที่จะดําเนินธุรกิจในฐานะพลเมืองที่ดี
ของสังคม และนํารายไดสวนหนึ่งของบริษัทไปใชในการดําเนินโครงการเพื่อสังคม เพื่อที่จะได
เปนสวนสําคัญในการพัฒนาสังคมไทยอยางยั่งยืนสืบไป

แนวปฏิบัติเรื่องความรับผิดชอบขององคกรตอสังคมของโตโยตา
ในการดําเนินธุรกิจอยางมีความรับผิดชอบตอสังคมในทุกกระบวนการทํางานนั้น ได

บัญญัติแนวปฎิบัติใหแกพนักงานในทุกแผนก ทุกฝาย ทุกระดับ ภายในครอบครัวโตโยตา จะตองมี
จิตสํานึกในความรับผิดชอบของการทํางาน จะรวมกันดําเนินการใหสัมฤทธิ์ผลอยางจริงจัง โดยเรา
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กําลังเดินหนาปลูกฝง “CSR DNA” ใหกับพนักงานทุกคน ทุกฝาย ทุกระดับ อยางจริงจัง และ
ตอเนื่อง “Toyota CSR Code of conduct” มีหลักการสําคัญใน 8 ประเด็น ไดแก

4R หรือ 4 ลด ไดแก

Reduce CO2: ลดการปลอยกาซคารบอนไดออกไซด
ภายใตกระบวนการทํางานที่เปนมิตรกัสิ่งแวดลอม และไมสงผลกระทบตอสังคม และชุมชนรอบ
ขาง

Reduce Energy Usage: ลดการใชพลังงาน
ซึ่งมีสวนในการชวยลดปญหาโลกรอนที่กําลังทวีความรุนแรงขึ้นในปจจุบัน

Reduce Water Usage: ลดการใชน้ํา
ดวยการบริหารจัดการที่สามารถใชน้ําไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด รวมทั้งนําน้ําที่ผานการใชงาน
แลวมาผานกระบวนการบําบัดเพื่อนํากลับมาใชใหม

Reduce Waste: ลดปริมาณขยะ
ดวยการใชวัตถุดิบที่นํามาใชในการผลิตอยางคุมคาสูงสุด รวมทั้งการนํากลับมาใชใหมผาน
กระบวนการรีไซเคิล
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ภาพที่ 2.1 : แนวปฏิบัติเรื่องความรับผิดชอบขององคกรตอสังคมของโตโยตา 4R

ที่มา :  บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด. (2553ข). แนวปฏิบัติเรื่องความรับผิดชอบของ
องคกรตอสังคมของโตโยตา 4R. สืบคนวันที่ 15 ตุลาคม 2553, จาก http://www.toyota.co.th

ตัวอยางที่ดีในเรื่องของ 4R หรือ 4ลด ไดแก กระบวนการผลิตของเครือขายโรงงาน โต
โยตา ทั้ง 3 แหง ไดแก โรงงานประกอบรถยนตโตโยตา สําโรง เกตเวย และบานโพธิ์ โดยเฉพาะ
อยางยิ่งโรงงาน บานโพธิ์ ซึ่งเปนโรงงานที่ทันสมัยที่สุดของโตโยตา โดยไดรับการคัดเลือกใหเปน 
“โรงงานแหงความยั่งยืน” หรือ “Sustainable plant” ที่มีการบริหารจัดการภายใตหลักการ 4R อยาง
สําเร็จเปนรูปธรรม และนอกจากนี้ยังไดดําเนินโครงการเพื่อสิ่งแวดลอม “ปานิเวศนในโรงงาน” 
หรือ “Sustainable plant” และ “แหลงเรียนรูเชิงนิเวศน” หรือ “Biotope” พรอมขยายความรวมมือ
และหลักการทํางานอันเปนประโยชน ตอสังคมไปยังเครือขายธุรกิจ ไดแก ผูผลิตชิ้นสวน และ
ผูแทนจําหนายทั่วประเทศ

นอกจากนี้เครือขายการผลิตของ โตโยตา ยังไดรับการรับรองมาตรฐาน “CSR-DIW” แสดง
ถึงการเปนองคกรที่ดําเนินธุรกิจดวยความรับผิดชอบตอสังคม จากการตรวจสอบของ กรมโรงงาน
อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ครบทั้ง 3 โรงงาน เปนบริษัทแรกของไทย
4I หรือ 4 เพิ่ม ไดแก

Improve Happy and Green Workplace: เพิ่มความสุข และเพิ่มพื้นที่สีเขียวในการทํางาน
เพื่อใหพนักงานมีคุณภาพชีวิตที่ดี นํามาซึ่งคุณภาพของผลิตภัณฑ และบริการที่ดี

Reduce CO2: ลดการปลอย
กาซคารบอนไดออกไซด

Reduce Energy Usage: ลดการ
ใชพลังงาน

Reduce Water Usage: ลดการ
ใชน้ํา

Reduce Waste: ลดปริมาณขยะ

4R หรือ 4 ลด
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Improve Employee & Stakeholder Satisfaction: 
เพิ่มความพึงพอใจใหกับพนักงาน และผูมีสวนเกี่ยวของในธุรกิจ
  ดวยการบริหารจัดการ และดูแลอยางเด็มที่ ดวยความโปรงใส และเปนธรรม

Improve Employee’s Participation in CSR Activities: เพิ่มโอกาสในการทํากิจกรรมเพื่อสังคม
ใหกับพนักงาน
เพื่อใหพนักงานเกิดจิตอาสาในการทําความดีเพื่อสังคม และกลายเปนเครือขาย CSR ที่ทรงพลัง
ดวยจํานวนพนักงานทั้งหมดกวา 2 แสนคน ตลอดทั้งหวงโซธุรกิจ

Improve TMT’s CSR Networking: เครือขายในการทําความดีเพื่อสังคม
จากเครือขายพนักงานขยายความรวมมือสูชุมชน และสังคม เพื่อรวมกันสงเสริมพัฒนาการอยาง
ยั่งยืนของประเทศ

ภาพที่ 2.2 : แนวปฏิบัติเรื่องความรับผิดชอบขององคกรตอสังคมของโตโยตา 4I

 
ที่มา :  บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด. (2553ค). แนวปฏิบัติเรื่องความรับผิดชอบของ

องคกรตอสังคมของโตโยตา 4I. สืบคนวันที่ 15 ตุลาคม 2553, จาก http://www.toyota.co.th

Improve Happy and Green Workplace: เพิ่ม
ความสุข และเพิ่มพื้นที่สีเขียวในการทํางาน

Improve Employee & Stakeholder Satisfaction: 
เพิ่มความพึงพอใจใหกับพนักงาน และผูมีสวน
เกี่ยวของในธุรกิจ

Improve Employee’s Participation in CSR 
Activities: เพิ่มโอกาสในการทํากิจกรรมเพื่อ
สังคมใหกับพนักงาน

Improve TMT’s CSR Networking: เครือขายใน
การทําความดีเพื่อสังคม

4I หรือ 4 เพิ่ม
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ทางดานของ 4I หรือ 4เพิ่ม มุงมั่นสรางความพึงพอใจใหกับพนักงาน และผูมีสวนรวม
ตลอดทั้งหวงโซธุรกิจ เพื่อใหเกิดขวัญและกําลังใจที่ดีในการทํางาน ตลอดจนมีความสุขและ
คุณภาพชีวิตที่ดี ทั้งทางดาน ผลตอบแทน สวัสดิการ การบริหารจัดการอยางโปรงใสและเปนธรรม
โดยสิ่งที่เปนหลักฐานถึงความพยายามดังกลาว ไดแก การไดรับรางวัล “Prime minister award” ใน
ฐานะ “สถานประกอบกิจการดีเดนดานแรงงานสัมพันธและสวัสดิการแรงงาน” เปนปที่ 9 ติดตอกัน 
รวมทั้งสงเสริมใหพนักงานรวมกันแสดงพลังในการเปนเครือขาย CSR ดวยการปลูกฝง “CSR 
DNA” ใหกับพนักงานทุกคน ซึ่งมีพนักงานจํานวนทั้งสิ้นกวา 2 แสนคน อยูในบริษัทผูผลิตชิ้นสวน 
251 แหง โรงงานประกอบรถยนต 3 แหง และผูแทนจําหนาย 119 แหง พรอมขยายความรวมมือสู
ชุมชน และสังคม เพื่อสงเสริมพัฒนาการอยางยั่งยืนของสังคมไทย ดังเชนปรัชญาในการดําเนิน
ธุรกิจของผูกอตั้งธุรกิจโตโยตาที่ไดใหไวเมื่อกวา 72 ปมาแลว”

สําหรับเปาหมายในอนาคต โตโยตามีความมุงมั่น ตั้งใจจริงในการผลักดัน และขยาย
เครือขายความรวมมือในการทํากิจกรรม CSR ผานเครือขายธุรกิจ และเครือขายพนักงาน พรอม
ขยายสูชุมชน และสังคม รวมทั้งขอเชิญชวนทุกทานเขารวมกิจกรรม “4R 4I ไปกับ Toyota” ซึ่งจะ
เริ่มตนขึ้นในปนี้ และดําเนินกิจกรรมตลอดทั้งป 2554 พรอมดวยกิจกรรมอันเปนประโยชนตอ
สังคม ที่จะดําเนินการอยางตอเนื่องตลอด 2 ปขางหนา เพื่อฉลองวาระครบรอบการดําเนินงานใน
ประเทศไทยครบ 50 ป ในป พ.ศ.2555 ใหสําเร็จตามพันธกิจที่เราไดใหไวกับสังคมไทยวา…อนาคต
สังคมไทย ความภูมิใจของเรา

Toyota’s CSR จากตนน้ําถึงปลายน้ํา
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด มุงมั่นตอบแทนสังคมไทยตลอดระยะเวลา

เกือบ 50 ป ของการดําเนินกิจการในประเทศไทย นับตั้งแตกอตั้งครั้งแรกเมื่อวันที่ 5 ตุลาคม 2505 
โดยเปนการปฏิบัติตามปรัชญาในการดําเนินธุรกิจของ มร.ซากิชิ โตโยดะ ผูกอตั้งธุรกิจรถยนต 
โตโยตา เมื่อกวา 72 ปที่ผานมาในการ “สงเสริมพัฒนาการอยางยั่งยืนของสังคม และประเทศที่ 
โตโยตา เขาไปดําเนินธุรกิจ” ทําใหธุรกิจรถยนตของ โตโยตา ทั่วโลกเจริญเติบโตอยางยั่งยืนดังเชน
ปจจุบัน บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย ไดขามผานการเปน “Green business” ตลอดทั้งหวง
โซธุรกิจ เปนที่เรียบรอยแลว ดวยการผานมาตรฐาน ISO 14001 เรากําลังเดินหนาตอยอดสูการ
ปลูกฝง “CSR DNA” ใหกับพนักงาน ตลอดทั้งหวงโซธุรกิจ จากตนน้ํา จนถึงปลายน้ํา ภายใตความ
รวมมืออยางดียิ่งของ “ชมรมความรวมมือโตโยตา” และ “ชมรมผูแทนจําหนายโตโยตา” มุงสูการ
เปน “Responsible business network” หรือเครือขายธุรกิจที่มีความรับผิดชอบตอสังคมสูงสุด” 
ภายใตแนวคิด “Fully Integrated CSR across Value Chain” ซึ่งถือเปนความรับผิดชอบรวมกันของ
ทุกสวนงานในวงจรธุรกิจ โตโยตา ทําใหเกิดความรวมมือกันเพื่อทํากิจกรรม CSR ตลอดทั้งหวงโซ
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ธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งในการบริหารจัดการที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม ซึ่งผานมาตรฐาน
ISO14001 จึงสามารถลดการปลอยกาซคารบอนไดออกไซดไดถึง 230,000 ตัน (นับจากเริ่มดําเนิน
โครงการในป พ.ศ.2544 จนถึงปจจุบัน

เริ่มจากตนน้ํา โดยบริษัทผูผลิตชิ้นสวน (Supplier) ดวยการบริหารจัดการภายใตหลักการ 
“Responsible purchasing”
 ที่สงเสริมใหทําการผลิตโดยรับผิดชอบตอสังคม และไมสงผลกระทบตอสิ่งแวดลอม 
สังคม และชุมชน อันเปนหลักการสําคัญของการจัดซื้อชิ้นสวนในการประกอบรถยนตแบบ “Green 
purchasing” ที่โตโยตานํามาใชอยางตอเนื่องตลอดระยะเวลาที่ผานมา ซึ่งทําใหสามารถลดการการ
ปลอยกาซคารบอนไดออกไซดไดมากถึง 6,000 ตันตอป และในขั้นตอนของการขนสงยังไดนํา
เชื้อเพลิงไบโอดีเซลมาใชกับรถบรรทุก ทําใหสามารถลด Co2 ไดถึง 1,200 ตันตอป

เขาสูกระบวนการผลิต โรงงานประกอบรถยนตโตโยตาทั้ง 3 แหง มุงมั่นดําเนินการภายใตหลักการ
“Responsible production” 
 ซึ่งทําการผลิตดวยความรับผิดชอบตอสังคมอยางเขมขนในทุกกระบวนการดวยการเปน
มิตรกับสิ่งแวดลอม โดยนําเทคโนโลยีในการลดการใชพลังงาน และลดการปลดปลอยกาซ
คารบอนไดออกไซดสูอากาศมาใชอยางตอเนื่อง ทําใหสามารถลด Co2 ไดมากถึง 10,000 ตันตอป 
เชน การใชแผงโซลาเซลสเพื่อผลิตไฟฟาใชภายในสํานักงาน การใชสีสูตรน้ํา “Water borne” 
รวมทั้งการบําบัดน้ําเสีย การใชทรัพยากรและวัตถุดิบในการผลิตอยางคุมคา และมีประสิทธิภาพ
สูงสุด โดยไดรับรางวัล “Prime minister award” ทางดานการบริหารจัดการพลังงาน ประจําปนี้

จนถึงธุรกิจปลายน้ํา ดวยการสงเสริมใหผูแทนจําหนาย ดําเนินธุรกิจภายใตหลักการ “Responsible 
operation” 
 โดยมีความรับผิดชอบตอลูกคา สังคม และชุมชน พรอมสงตอความรับผิดชอบ สูลูกคา ซึ่ง
เปนบุคคลที่มีความสําคัญสูงสุดของหวงโซธุรกิจอยางสม่ําเสมอ โดยจากการสํารวจของ เจ.ดีพาว
เวอร เอเชียแปซิฟค โตโยตาสามารถควารางวัลอันดับ 1 ทั้งทางดานผลิตภัณฑ และการบริการหลัง
การขายหลายรางวัลเชนเดียวกัน ในขณะที่มีการบริหารจัดการทางดานพลังงานเพื่อลด Co2 ใน
เครือขายศูนยบริการทั้งหมดไดถึง 5,000 ตันตอป

สนับสนุนการผลิต วิจัยและพัฒนาภายในภูมิภาค
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด เปนศูนยกลางการสนับสนุนการผลิต การวิจัย

และพัฒนาในภูมิภาค เอเชีย แปซิฟค โดยไดรับความรวมมือจากบริษัท โตโยตา มอเตอร เอเชีย แป
ซิฟค เอ็นจิเนียริ่ง แอนด แมนูแฟคเจอริ่ง (TMAP-EM) ดวยความรวมมือและการสนับสนุนนี้ทําให
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มั่นใจไดวาลูกคาทุกคนในภูมิภาค จะไดรับผลิตภัณฑและบริการภายใตคุณภาพสูงสุดที่เทาเทียมกัน
 โตโยตามุงมั่นสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีความปลอดภัยและเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม ดังนั้น
รถยนตโตโยตาทุกคัน จะตองผานมาตรฐานความปลอดภัยยุโรป และมาตรฐานการปลอยมลภาวะ 
Euro III และเรายังมุงเนนที่จะคนควา พัฒนา และนําระบบพลังงานทางเลือกมาปรับใชกับรถเชน 
เอธานอล, ซีเอ็นจ,ี ไบโอ-ดีเซล ไฮบริด ฯลฯ

ความพยายามหาสมดุลแหงวัฎจักรของธรรมชาติกับกับวัฏจักรแหงอุตสาหกรรม
 ปจจุบัน โตโยตาไดประกาศที่จะ "มุงสูการสรางโลกอนาคตที่สมบูรณและยั่งยืน" ซึ่งเปน
สโลแกนของบัญญัติโลกทัศนแหงโตโยตาเปนเหมือนคําสัญญาจากโตโยตาและพนักงานทุกคน ที่
จะเปนสวนหนึ่งในการสรางโลกใหมซึ่งจะนําไปสูสังคมอุดมคติ ซึ่งการจะสําเร็จบรรลุตาม
เปาหมายไดนั้น จําตองอาศัยแรงผลักดันจากมนุษยและความกาวหนาทางเทคโนโลยีรวมกันอยาง
กลมกลืน เพื่อกาวไปสูจุดหมายในป พ.ศ. 2563 โตโยตาเชื่อวาเราควรกลับไปสูจุดเริ่มตนของ
ความสัมพันธระหวางธรรมชาติและอุตสาหกรรม โดยสิ่งที่สําคัญที่สุดคือการดําเนินไปพรอมๆ กัน
ของ Monozukuri (การผลิต), มนุษย, สังคม และธรรมชาติ เพื่อทําใหวงลอแหงการผลิต 
Monozukuri ดําเนินไปพรอมๆ กับวัฎจักรของธรรมชาติไดนั้น โตโยตาพยายามอยางยิ่งเพื่อหาความ
สมดุลแหงการดําเนินไปดวยกันของวัฏจักรแหงธรรมชาติกับวัฏจักรแหงอุตสาหกรรม

นโยบายดานสิ่งแวดลอม
1. บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด จะปฏิบัติตามกฏหมาย และมาตรฐานตางๆ

ที่เกี่ยวของกับสิ่งแวดลอมภายในบริษัท พรอมทั้งมีความมุงมั่นที่จะบรรลุวัตถุประสงคและ
เปาหมายทางดานสิ่งแวดลอมที่วางไว

2. บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด จะทุมเทปรับปรุงอยางตอเนื่องเกี่ยวกับการ
ทํางานของระบบสิ่งแวดลอมและการปองกันมลพิษซึ่งบรรลุไดโดย

- มุงเนนที่จะลดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมเนื่องจากวัตถุดิบและกระบวนการผลิต โดยการ
ประเมินผลกระทบตอสิ่งแวดลอมจากสิ่งเหลานั้น กอนที่จะนําวัตถุดิบใหมมาใชหรือกอนมี
กระบวนการผลิตใหมๆ

- หาวิธีการลดปริมาณการใชพลังงาน ลดระดับมลพิษและปริมาณของเสียที่ออกสู
สิ่งแวดลอม

3. บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด มีความพยายามที่จะพัฒนาอยางตอเนื่องและ
เสริมสรางความเขาใจอันดีตอพนักงานทุกคนเพื่อใหการปฏิบัติและการบริหารงานดานสิ่งแวดลอม
บังเกิดผลมากที่สุด
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4. ตระหนักถึงความสําคัญของการสื่อสารกับชุมชนในทองถิ่นและใหความรวมมือที่ดีใน
กิจกรรมการรักษาสิ่งแวดลอม

นโยบายดานอาชีวอนามัยและความปลอดภัย
บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด จะประกอบธุรกิจของบริษัทฯ ใหเปนไปใน

ลักษณะที่สงเสริมความปลอดภัยใหแกพนักงาน บุคคลที่เกี่ยวของ ลูกคา และประชาชน บริษัทฯ จะ
พยายามปองกันอุบัติเหตุ การบาดเจ็บ และความเจ็บปวดเนื่องจากงานอาชีพดวย ความรวมมืออยาง
จริงจังของพนักงานทุกคน บริษัทฯ มีความผูกพัน ที่จะพยายามอยางตอเนื่อง เพื่อตรวจหาใหพบ
และขจัด หรือควบคุมความไมปลอดภัยที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของบริษัทฯ เพื่อดําเนินการ
ตามนโยบายที่กลาวมานี้ บริษัทฯ จะ

1. ดําเนินการและพัฒนา ระบบการจัดการอาชีวอนามัย และความปลอดภัยตามมาตรฐาน 
มอก. 18001, OHSAS 18001 อยางเหมาะสม และสอดคลองกับขอกําหนดของกฏหมาย และ
ขอกําหนดอื่นๆที่องคกรไดทําขอตกลงไว

2. ดําเนินการปรับปรุงและปองกันอันตรายจากเครื่องจักร เครื่องมือ อัคคีภัย สารเคมี และ
อันตราย ซึ่งมีความเสี่ยงตั้งแตระดับปานกลางขึ้นไป รวมทั้งควบคุมความเสี่ยงทุกระดับในองคกร
โดยกําหนดเปน วัตถุประสงคดานอาชีวอนามัย และความปลอดภัยประจําป และสื่อสารใหผูที่
เกี่ยวของทุกคนนําไปปฏิบัติ เพื่อใหเกิดการพัฒนาอยางตอเนื่อง

3. ใหการสนับสนุนทรัพยากรทั้งในเรื่องบุคลากร เวลา งบประมาณ และการฝกอบรมที่
เหมาะสมและเพียงพอ

4. กลาวย้ําใหพนักงาน ผูรับเหมา และผูที่เขามาปฏิบัติงานในบริษัท ทราบวาการรักษา
ความปลอดภัย เปนหนาที่ความรับผิดชอบของทุกคน รวมทั้งความปลอดภัยนอกงาน

5. ทําการทบทวน และประเมินผลการดําเนินงานตามความเหมาะสม เพื่อทราบ
ความกาวหนาและเพื่อใหแนใจวา ปฏิบัติตามนโยบายเกี่ยวกับความปลอดภัยนี้

ระบบการจัดการดานสิ่งแวดลอม
ระบบการจัดการดานสิ่งแวดลอมของโตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด มีการดําเนินการ

และปรับปรุงอยางตอเนื่อง โดยเริ่มจากโรงงานประกอบรถยนตโตโยตาสําโรงและโตโยตาเกตเวย 
โดยทั้ง 2 โรงงาน ไดรับการรับรองระบบการจัดการ ดานสิ่งแวดลอม ISO 14001: 1996 ในระดับ
สากลตั้งแตป 2540 ในโรงงานเกตเวยและในป 2541 สําหรับโรงงานสําโรง จากนั้นไดมีการ
ปรับปรุงอยางตอเนื่องจนไดรับการรับรองระบบการจัดการดานสิ่งแวดลอม ฉบับใหม ISO 14001: 
2004 ในป 2548 สวนโรงงานประกอบรถยนตโตโยตาบานโพธิ์นั้นไดรับการรับรองระบบการ
จัดการดานสิ่งแวดลอมฉบับใหม ISO 14001: 2004 ในป 2551 
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ระบบการจัดการดานอาชีวอนามัยและความปลอดภัย
ระบบการจัดการดานอาชีวอนามัยและความปลอดภัยของโตโยตา มอเตอร ประเทศไทย

จํากัด มีการดําเนินการและปรับปรุงอยางตอเนื่อง โดยเริ่มจากโรงงานประกอบรถยนตโตโยตา
สําโรงและโรงงานโตโยตาเกตเวย โดยทั้ง 2 โรงงาน ไดรับการรับรองระบบการจัดการดานอาชีว
อนามัยและความปลอดภัย มอก. 18001: 2542 ตั้งแตป 2544 และมีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง จน
ไดรับการรับรองระบบการจัดการดานอาชีวอนามัยและความปลอดภัย OHSAS 18001: 2007 ใน
ระดับสากล ในป 2552 สวนโรงงานประกอบรถยนตโตโยตาบานโพธิ์นั้น ไดรับการรับรองระบบ
การจัดการดานอาชีวอนามัยและความปลอดภัยมอก.18001: 2542 และ OHSAS 18001: 2007 ในป 
2551
ขอมูลทางเทคนิคของรถยนตไฮบริด (Hybrid car)

รถยนตไฮบริด (Hybrid car) คือ รถที่มีแหลงกําเนิดของพลังงานมากกวา 1 แหง หรือ รถที่
เกิดจากความพยายามในการรวมขอดีและแหลงพลังงานแตละชนิดเขาดวยกัน และหลีกเลี่ยง หรือ 
ขจัดขอเสียของแตละพลังงานออกไป ซึ่งรถยนตไฮบริด (Hybrid car) แตละประเภทแตกตางกันอยู
บางเชน ประเภทที่ใชมอเตอรไฟฟากับเครื่องยนตประเภทเผาไหมภายใน หรือ ใชเครื่องยนตกับลอ
ชวยแรง หรือ มอเตอรไฟฟากับลอชวยแรง หรือกังหันแกสกับลอชวยแรง เปนตน

ปจจุบันรถยนตของโตโยตาที่ไดถูกผลิตขึ้นนั้น มีดวยกันหลายรุนที่เปนรถยนตไฮบริด 
(Hybrid car) ไดแก รุน Prius, Estima, Crown, Alphard, Rx400h, Highlander, Gs450h, Camry Hv 
เปนตน และรุนที่ไดกลาวมานั้น เปนรุนที่ใชระบบ Hybrid ประกอบไปดวย เครื่องยนตที่ใชน้ํามัน
และมอเตอรไฟฟาเปนกําลังในการขับเคลื่อน โดยที่แหลงพลังงานทั้งสองจะถูกเก็บไวในรถยนตคัน
นั้นๆ เลย ดังนี้
 -  น้ํามันเชื้อเพลิงถูกเก็บไวในถังน้ํามันเชื้อเพลิงสําหรับเครื่องยนตที่ใชน้ํามัน
 -  กระแสไฟฟาถูกเก็บไวในชุดแบตเตอรี่ไฟฟาแรงสูงของรถ Hybrid สําหรับมอเตอร
ไฟฟา
 ดังนั้น ผลลัพธที่ได จากการผสมผสานระหวางแหลงพลังงานทั้งสอง นี้จะชวยใหประหยัด
น้ํามันเชื้อเพลิงและลดมลพิษไดดียิ่งขึ้น สภาวะเครื่องยนตที่ใชน้ํามันจะจายกําลัง (ขับ) ใหเจนเนอร
เรเตอร (ตัวปนไฟ) เพื่อชารจชุดแบตเตอรี่สําหรับเอาไวใชงานอีกดวย ซึ่งแตกตางกับรถยนตที่ใชแต
พลังงานไฟฟาเพียงอยางเดียวจึงไมจําเปนตองชารจจากแหลงจายไฟอื่น
 สําหรับรถยนตไฮบริด (Hybrid car) ของโตโยตานั้น จะใชแหลงพลังงานจากหนึ่งแหลง
หรือสองแหลงนั้นขึ้นอยูกับปจจัยหรือ ความตองการขณะนั้นและสภาวะของการขับขี่ ดังพอที่จะ
แสดงใหเห็นการทํางานไดพอสังเขป ดังนี้
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1.ในการออกตัวที่ความเร็วต่ํา มอเตอรไฟฟา จะเปนตัวจายกําลังใหกับรถยนต โดยที่
เครื่องยนตที่ใชน้ํามันเชื้อเพลิงจะไมทํางาน

2. ในขณะขับขี่ที่สภาวะปกติ เครื่องยนตที่ใชน้ํามันเชื้อเพลิงจะเปนตัวจายกําลังใหกับรถยนต
เปนหลักพรอมกับทําการชารจใหกับชุดแบตเตอรี่ดวย

3. ในขณะเหยียบคันเรงสุด เชน ในเวลาขับขึ้นเนินเขา จะใชเครื่องยนตที่ใชน้ํามันเชื้อเพลิง
และมอเตอรไฟฟาเปนตัวจายกําลังใหกับรถยนต

4. ในขณะลดความเร็ว เชน ในเวลาเบรกรถยนตจะนําพลังงานจลนจากลอกลับมาใชในการ
ผลิตกระแสไฟฟา เพื่อทําการชารจชุดแบตเตอรี่

5. ในขณะที่รถจอด เครื่องยนตที่ใชน้ํามันเชื้อเพลิงและมอเตอรไฟฟา จะหยุดทํางาน แตตัวรถ
และระบบอื่นยังคงทํางานตอ เชน ระบบปรับอากาศ, เครื่องเสียง, ไฟตางๆ เปนตน
ขอไดเปรียบของระบบไฮบริด

  - ชวยลดมลภาวะ ระบบไฮบริดสามารถชวยลดมลพิษจากการปลอยไอสียดวยการหยุดการ
ทํางานของเครื่องยนตในบางจังหวะของการขับเคลื่อน เชน ในขณะลดความเร็วและในขณะจอดรถ
เนื่องจากภาระของเครื่องยนตเบนซินลดลงกวาครึ่งโดยการใชมอเตอรไฟฟามาชวยสงกําลังแทนไอ
เสียที่เกิดจากการเผาไหมเชื้อเพลิงจึงลงดวย จากการทดสอบจริงดวยรูปแบบการขับขี่ 10/15 (รูป
แบบจําลองการขับขี่ในเมืองที่ใชในการทดสอบของญี่ปุน) กาซพิษที่สําคัญทั้ง 3 ตัว (CO,HC & 
NOx) มีปริมาณเพียง 1 ใน 10 ของเครื่องยนตทั่วไปเทานั้น รวมทั้งสามารถลด กาซ CO2 ลงไดถึง 
50 % เลยทีเดียว

   - ชวยประหยัดน้ํามัน ระบบไฮบริดชวเพิ่มประสิทธิภาพการใชเชื้อเพลิงในการขับเคลื่อนได
อยางดีเยี่ยม โดยขณะออกตัวจะใชพลังงานจากมอเตอรไฟฟาในการขับเคลื่อนเทานั้น ซึ่งชวยลด
ปริมาณการใชเชื้อเพลิง และเมื่อลดความเร็วโดยการเบรกเครื่องยนตจะหยุดทํางาน เปนการลด
ปริมาณการใชเชื้อเพลิง และพลังงานความรอนที่ปกติจะสูญเสียไปจะถูกแปลงเปนพลังงานไฟฟา 
เพื่อชารจไปเก็บไวที่แบตเตอรี่ เนื่องจากภาระของเครื่องยนตเบนซินลดลงกวาครึ่งจึงประหยัด
น้ํามันไดกวาครึ่งดวยจากการทดสอบ ดวยรูปแบบ 10/15 รถรุนนี้ ( เครื่องยนตขนาด 1.5 ลิตร ) จะ
วิ่งไดประมาณ 14 ก.ม./ลิตร

   - ใชงานไดสะดวก เนื่องจากการประจุไฟจะเกิดขึ้นในขณะใชงาน ( ทั้งขณะวิ่งลงทางลาด 
และ ขณะเบรก ) จึงไมจําเปนตองจอดรถเพื่อชารทแบตเตอรี่เหมือนรถไฟฟาทั่วไป

-  อัตราเรงราบรื่นไมติดขัด ดวยการผสานการทํางานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพของ
เครื่องยนตและมอเตอรไฟฟา ทําใหรถยนตระบบไฮบริดมีสมรรถนะการขับขี่ที่ดีเยี่ยมในทุกสภาพ
การขับขี่ และยังใหอัตราการเรงดีกวารถยนตทั่วไป
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   - ไรเสียงรบกวนขณะขับขี่ ระบบไฮบริดโดดเดนดวยความเงียบ ที่เปนผลมาจากการ
ขับเคลื่อนดวยมอเตอรไฟฟา ขณะขับที่ความเร็วต่ํา และจะดับเครื่องยนตโดยอัตโนมัติขณะจอดและ
ชวงออกตัวดวยความเร็วต่ํา

และที่กลาวมานั้นเปนการพัฒนาไปอีกขั้นของโตโยตา จะเห็นไดวาทางโตโยตาหวงใยใน
เรื่องของพลังงานและสิ่งแวดลอม ถึงแมวาปจจุบันราคาจําหนายจะคอนขางสูง แตถาอนาคตมีความ
ตองการที่มากขึ้นก็อาจจะมีราคาถูกลง ซึ่งรถยนต Hybrid ในประเทศไทยนั้นเปนการนําเขามา
จําหนายทั้งหมด มิไดประกอบภายในประเทศ ดังนั้น เรื่องของราคาจึงมีผลตอความนิยม หรือ ความ
ตองการนั่นเอง

2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดกลาวถึง ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ไววา

สวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรทางการตลาดที่ธุรกิจตองนํามาใชรวมกันเพื่อสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมาย ซึ่งประกอบดวยทุกสิ่งที่มีอิทธิพลในการสรางความตองการผลิตภัณฑ
(Product) การกําหนดราคา (Price) สถานที่หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม
ทางการตลาด (Promotion) และสวนประสมการตลาดที่ปรับปรุงใหมเพิ่มปจจัยขึ้นอีก 3 ประการ 
คือ บุคลากร (People) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence) และ
กระบวนการใหบริการ (Process) ปจจัยทั้ง 7 ประการนี้ เมื่อนําไปใชกับองคกรธุรกิจหนึ่งๆ ก็จะตอง
มีการปรับเปลี่ยนตามสถานการณ อาทิ ตามปริมาณของอุปสงค  ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการ
หนึ่งๆ ออกไป ดังนั้นกระบวนการสรางสวนประสมการตลาดก็จะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือ
องคประกอบใหเหมาะกับสถานการณและความจําเปนของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง และ
องคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซ้ําซอนกันอยูบาง  เราจึงไมสามารถที่จะ
ทําการตัดสินใจใดๆ โดยอาศัยองคประกอบหนึ่งเทานั้น ผูบริหารการตลาดจะนํามาใชรวมกันใน
การสรางความพึงพอใจใหแกตลาดเปาหมายประกอบดวย 7 P’S  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา
บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของ
ลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง
ปจจัยดังตอไปนี้

1.1 พิจารณาความแตกตางทางดานการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ และ
คุณสมบัติอื่นๆ ที่เหนือกวาคูแขงขัน
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1.1.1 ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และลูกคาพึงพอใจ หรือผลิตภัณฑควบ ซึ่ง
ประกอบดวยการติดตั้ง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา การซอมแซม

1.1.2 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรม
การออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ หรือบริษัทใหแตกตางจากคูแขงขัน

1.1.3 ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากรโดยการจางและฝกพนักงานที่ดีวาคูแขงขัน

1.1.4 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ

1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน
รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซึ่งแบงออกเปน 4 ระดับ คือ

1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Component) หมายถึง ประโยชนพื้นฐาน
สําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจาการซื้อสินคาโดยตรง

1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Component) หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัส หรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณ

1.2.3 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง บริการที่ผูซื้อจะไดรับ
ควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย

1.2.4 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติ
และเงื่อนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือบริการ หรือคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคา หากผลิตภัณฑนั้นมีคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูขายจึงตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา  ตองพิจารณาการยอมรับ
ของลุกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น รวมถึงตนทุนสินคาและคาใชจายที่
เกี่ยวของจากการซื้อสินคาและบริการและดานการแขงขัน สําหรับนโยบายและกลยุทธดานราคา
(Price Policies and Strategies) มีดังนี ้

2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discount) สวนลด คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่
กําหนดไวในรายการเพื่อใหผูซื้อกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย

2.2 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธการ
ตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซื้อสินคาของพอคาปลีกมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การตั้งราคา
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ในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา และสัญญาการรับประกัน
2.3 นโยบายระดับราคา (The Level of Price Policy) ผูผลิตกําหนดราคาของสินคา

จําแนกตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคาที่
เทากัน ต่ํากวา หรือสูงกวาระดับราคาตลาด

2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิด
หนึ่งสําหรับผูซื้อทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวสามารถ
เปลี่ยนแปลงได ซึ่งเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาว กับผูซื้อทุกรายเหมือนกัน

2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่
กําหนดไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการ
แขงขัน

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย ซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด ซึ่ง
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และเก็บสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย งานใน
ชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ความสะดวกของการติดตอกับลูกคา การพิจารณาตําแหนง
ทําเลที่ตั้งของแหลงจําหนาย นอกจากนี้องคประกอบเสริมในเรื่องของการสนับสนุนและการ
กระจายตัวสินคา คือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายสินคาจากผูบริโภค  เพื่อใหเกิดการ
ประสานงานและใหเกิดตนทุนในการจัดจําหนายต่ําที่สุด ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง
ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง (Transportation) การ
เก็บรักษา (Storage) คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงคลังคงเหลือ (Inventory
Management)

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง ผูขาย
กับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนะคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย
(Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอสื่อสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ หลักการเลือกใชเครื่องมือ
สื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึง
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ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน เครื่องมือในการติดตอมี
หลายประเภทซึ่งอาจเลือกใชไดดังนี้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคา การสงเสริมการ
ขายมี 3 รูปแบบ คือ

4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค
4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง
4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย

4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชในการสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย

4.5.1 การขายทางโทรศัพท
4.5.2 การขายโดยใชจดหมายตรง
4.5.3 การขายโดยใชแคตตาลอก

5. บุคลากร (People) คือ พนักงานผูใหบริการที่ผานการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ 
เพื่อทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากขึ้น และเพื่อสรางความแตกตางและ
เหนือกวาคูแขง พนักงานตองมีความสุภาพเรียบรอย สามารถใหบริการไดอยางรวดเร็ว การเอาใจใส
ลูกคา บริการเปยมไปดวยรอยยิ้ม และความเปนกันเองแกลูกคา พนักงานควรมีความรูความสามารถ
และมีทัศนคติที่ดีที่สามารถตอบสนองตอลูกคาไดอยางมีความนาเชื่อถือมีความรับผิดชอบ รวมถึง
สามารถสื่อสารกับลูกคาไดดี และมีความสามารถในการแกไขปญหาตางๆ เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหไดมากที่สุด
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6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เนื่องจากบริการเปน
ขอเสนอที่เปนนามธรรมไมสามารถจับตองได จึงตองทําใหขอเสนอของการบริการเปนรูปธรรมที่
ลูกคาเห็นชัดเจน สิ่งนําเสนอทางกายภาพนี้เปนสภาพแวดลอมทั้งหมดในการนําเสนอบริการ และ
สถานที่ซึ่งกิจการกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็นไดชัดเจนซึ่งชวย
อํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ สิ่งซึ่งแสดงใหลูกคาเห็นบริการ
ไดอยางเปนรูปธรรม จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการ รวมถึงสภาพแวดลอม เชน 
การจัดสถานที่ ความสะอาด แสงสวาง รูปแบบราน สิ่งอํานวยความสะดวก เปนตน สิ่งเหลานี้
สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได นักการตลาดอาจสรางโอกาสโดยอาศัยสิ่งนําเสนอ
ทางกายภาพนี้ได เชน การจัดทํารายงานประจําปที่สวยงามดานงานพิมพ แสดงเนื้อหาที่เนนปรัชญา
เปาหมายขององคกร ตลาดเปาหมาย บริการที่นําเสนอ และการเอาใจใสในคุณภาพของบุคลากรทํา
ใหลูกคาเกิดการรับรูถึงภาพลักษณในทางบวกขององคกร

7. กระบวนการ (Process) คือ การเคลื่อนยายของกิจกรรมซึ่งเกิดขึ้นทั้งในระบบการ
นําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ เนื่องจากกระบวนการของบริการมีความสลับซับซอน จึงมีความ
จําเปนตองผนวกกระบวนการเหลานี้เขาดวยกัน เพื่อใหบริการทํางานของกระบวนการเปนไปโดย
ราบรื่น สามารถตอบสนองความตองการตามคุณภาพที่ลูกคาคาดหวังได กระบวนการในการสง
มอบบริการ มีความสําคัญเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแล
ลูกคาอยางดี ก็ไมสามารถแกปญหาลูกคาไดทั้งหมด เชน การจองคิว ระบบการบริการจะคลอบคลุม
ถึงนโยบายและกระบวนการที่นํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ เชน การรับชําระ
เงิน

ในสวนประสมการตลาดทั้ง 7 ประการ ที่กลาวมาแลว มีความสัมพันธกันอยางใกลชิดและ
มีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบทั้ง 7 ประการ พรอมกัน
ไป และตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดที่
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ทั้งนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากที่สุด หากขาดปจจัยใดไป  ก็
อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจได
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3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค

3.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรง

กับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่ง
เกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น (อดุลย จาตุรงคกุล, 2550) การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยนซื้อสินคาและบริการดวยเงิน และรวมทั้งกระบวนการ
ตัดสินใจ ซึ่งเปนตัวกําหนดใหมีการกระทํานี้ สวนพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นจะเนนถึงการซื้อของ
ผูซึ่งซื้อเอาไปใชบริโภคเอง (ธงชัย สันติวงษ, 2540)

จากความหมายพฤติกรรมของผูซื้อและผูบริโภคที่กลาวมาขางตนพอสรุปไดวา พฤติกรรม
ของผูบริโภค หมายถึง ลักษณะการกระทําของบุคคล ที่มีวัตถุประสงคเพื่อตอบสนองความตองการ
ของตนเอง

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ไดอยางเหมาะสม         
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2552)

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การ
ซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความ
ตองการของเขา (Schiff man & Karuk, 1994 อางใน กัลปงหา ตรองพาณิชย, 2541, หนา 45)  

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who, 
What, Why, When, Where and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ไดแก Occupants,
Object, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552) ดังรายละเอียดใน ตารางที่ 2.1
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ตารางที่ 2.1 :  คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม  (7Os)

คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ
1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market ?)

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants) ทางดาน
(1) ประชากรศาสตร
(2) ภูมิศาสตร
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห
(4) พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย  กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ  ราคาการจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสม และสามารถสนอง
ความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมาย

2.ผูบริโภคซื้ออะไร
(What does the consumer  

buy?)

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ (Objects) 
จากผลิตภัณฑ คือ  ตองการ   
คุณสมบัติ หรือองคประกอบ
ของ ผลิตภัณฑ (Product 
component) และความแตกตาง 
ที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย
(1) ผลิตภัณฑหลัก                         
(2)  รูปลักษณะ ผลิตภัณฑ    
ไดแก การบรรจุภัณฑ    ตรา
สินคา รูปแบบบริการ คุณภาพ   
(3) ผลิตภัณฑควบ                                       
(4)  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง                            
(5) ความแตกตางดาน  
ผลิตภัณฑ  บริการพนักงาน 
และภาพลักษณ   

                                                                                                                                          (ตารางมีตอ)
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คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ
3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why 
does the consumer  buy?)

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพื่อสนองความตองกรของเขา 
ดานรางกายและดานจิตวิทยา 
ซึ่งตองศึกษาถึง ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
คือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา  ปจจัยทางสังคม 
วัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะ
บุคคล

กลยุทธที่ใชมาก คือ  กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ   กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด   
ประกอบดวย กลยุทธการ
โฆษณา  การขายโดยใช
พนักงานขาย  กลยุทธดานราคา 
กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ ซื้อ
(Who participates in the
buying)

บทบาทของกลุมตาง ๆ
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจ ไดแก ผูริเริ่ม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ 
ผูใช

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
การโฆษณา กลยุทธการ
สงเสริมการขาย โดยใชกลุม
อิทธิพล

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
(When does the consumer  

buy?)

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือ
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญ    ตาง ๆ

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ 
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เชน ทํา
การสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึง
จะสอดคลองกับโอกาสในการ
ซื้อ

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(Where does the consumer 
buy?)

ชองทางแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมาเก็ต 
รานขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel 
strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ
สูตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวา
จะผานคนกลางอยางไร

                                                                                                                                         (ตารางมีตอ)

ตารางที่ 2.1(ตอ) :  คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม  (7Os)
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คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ
7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร
  (How does the consumer  

buy?)

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา
(2) การคนหาขอมูล
(3) การประเมินผลทางเลือก
(4) ตัดสินใจซื้อ
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ การ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวย การ
โฆษณา   การขายโดยใช
พนักงานขาย  การสงเสริมการ
ขาย  การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง  เชน พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงค ในการ
ตัดสินใจซื้อ

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. (2552). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร: วิสิทธิพัฒนา.

ดังนั้น สามารถสรุปสาเหตุแหงพฤติกรรมของมนุษยไดวา  พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมี
แรงจูงใจ คือ ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจ
ดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย

3.2  ลักษณะเบื้องตนที่สําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค
       ลักษณะเบื้องตนที่สําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค คือ เรื่องราวของความรูทั้งหมดของ

พฤติกรรมผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล, 2550) ประกอบดวย
1. พฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมจูงใจ  พฤติกรรมผูบริโภคศึกษาเพื่อตอบสนองความ

ตองการและความปรารถนาตางเปนพฤติกรรมจูงใจ โดยมุงที่จะใหบรรลุวัตถุประสงคที่คิดเอาไว 
การจูงใจและความคิดในการซื้อผูบริโภคจะถูกซอนไวไมมีใครสังเกตเห็น 

2. พฤติกรรมผูบริโภครวมไปถึงกิจกรรมมากมาย ในฐานะที่เปนผูบริโภคเราคิด รูสึก
วางแผน ตัดสินใจซื้อ และไดประสบการณ ผูบริโภคมีกิจกรรมมากมายไมเฉพาะแต “ตกลงใจซื้อ” 
อยางเดียว จะตองดูวาสินคาหรือบริการมีกี่อยางและกี่ตรายี่หอ จุดนี้เปนจุดสําคัญเพราะเปนศูนย
รวมของการใชจาย เวลา พลัง และเงินเพื่อแลกกับการซื้อสินคา

3. พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ นักวิชาการกลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปน 
“กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ” (Mental and Emotional Process) แลวยังรวมไปถึง 
“การเลือก การซื้อ และการใชสินคา”

ตารางที่ 2.1 (ตอ) :  คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม  (7Os)
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4. พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกันในเรื่องจังหวะเวลาและความสลับซับซื้อน จังหวะเวลา
หมายถึง เมื่อการตัดสินใจเริ่มตนและความยาวนานของกระบวนการทั้งหมด สวนความสลับซับ
ซื้อน หมายถึง จํานวนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจจังหวะเวลา และความสลับซับซื้อนมี
ความสัมพันธซึ่งกันและกัน โดยปกติยิ่งการตัดสินใจสลับซับซื้อนเพียงใด เวลาที่ใชก็จะยิ่งมากขึ้น
เทานั้น 

5. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับบทบาทมากมาย ในกระบวนการพฤติกรรมผูบริโภคมี
หลายหนาที่ที่ผูบริโภคกระทํา เชน เปนผูซื้อ ผูใช ผูตัดสินใจ ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ฯลฯ 
ผูบริโภคอาจทําหนาที่ดังกลาวมากกวาหนึ่งที่ในเวลาเดียวกันก็ได

6. พฤติกรรมผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยทั้งภายในและภายนอก พฤติกรรมผูบริโภค
เปนพฤติกรรมปรับตัว (Adaptive) ใหเขากับสถานการณที่หอมลอมรอบตัวเขา การตัดสินใจไดรับ
อิทธิพลจากพลังภายในและภายนอกบางอยาง ซึ่งพอจะสรุปไดดังนี้

7. พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกันไปเมื่อตางบุคคลกัน เราจะตองเขาใจวาทําไมบุคคลจึงมี
พฤติกรรมตางกัน เรื่องนี้เปนเพราะบุคคลมีบุคลิกภาพตางกัน และยังตางกันอีกในหลายลักษณะ นี่ก็
เปนเหตุผลที่ทําใหมีการแบงสวนตลาด เพื่อหากลุมเปาหมายที่ประกอบดวยบุคคลที่มีลักษณะตางๆ 
เหมือนกัน

โดยสรุป ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคขางตน มีลักษณะแตกตางกัน แตละลักษณะเปนไป
ตามปจจัยที่เขามาเกี่ยวของทําใหเกิดกระบวนการกิจกรรม การกระทําของแตละบุคคล โดยมี
วัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง

การที่ผูบริโภคไดแสดงพฤติกรรมตางๆ ออกมานั้น เนื่องจากมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุนทํา
ใหเกิดความตองการเพื่อที่จะใหไปสูเปาหมายหรือบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของผูบริโภค 
ซึ่งแนวความคิดดังกลาวสามารถอธิบายพฤติกรรมดังกลาวไดจาก โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค 
(Consumer Behavior Model) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

1. แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ (2552) ไดกลาวถึงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคในรูปของ 

S-R Theory ไววาแบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ
เมื่อสิ่งกระตุนนั้น ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) หรือการ
ตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision ) โดยการหาซื้อ หรือไมซื้อ และเกิดการ
ตอบสนองของผูซื้อ
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Stimulus
สิ่งกระตุนทางการ

ตลาดและสิ่งกระตุน
อื่นๆ

Buyer’s Black Box
กลองดําหรือ

ความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภค

Buyer’s Response
การตอบสนองของ

ผูบริโภค

จุดเริ่มตนของแบบจําลองนี้อยูที่การมีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลว
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory ดังแผนภาพ 2.3

ภาพที่ 2.3 : รูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคอยางงาย หรือ S-R Theory

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. (2552) . พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร: วิสิทธิ์วัฒนา.
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคอยางงาย หรือ S-R Theory  นี้เปนแบบจําลองที่ศึกษาเหตุจูง

ใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus)  ที่ทําใหเกิด
ความตองการ  สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black box)  ซึ่ง
เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตางๆ  ของผูซื้อแลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response)  หรือการ
ตัดสินใจของผูซื้อ  โดยการซื้อหรือไมซื้อ  ซึ่งสามารถอธิบายไดดังภาพที่ 2.4  

ภาพที่ 2.4 : รายละเอียดพฤติกรรมผูบริโภค  
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ลักษณะของผูซื้อ ลักษณะของผูซื้อ

- ปจจัยดานวัฒนธรรม
- ปจจัยดานสังคม                        
- ปจจัยสวนบุคคล
- ปจจัยดานจิตวิทยา

- การรับรูปญหา
- การคนหาขอมูล
- การประเมินผลทางเลือก
- ปจจัยดานจิตวิทยา

ที่มา :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ. (2552) . พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร: วิสิทธิ์วัฒนา.

3.3 รายละเอียดพฤติกรรมผูบริโภค
       สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) อาจเกิดขึ้นจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่ง

กระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) ซึ่งจะเนนการจัดสิ่งกระตุนจากภายนอก เพื่อใหผูบริโภค
ความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการใชบริการ สิ่งกระตุนภายนอก
ประกอบ ดวย 2 สวน คือ (พิบูล ทีปะปาล, 2549)

1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนซึ่งเกี่ยวของกับ
สวนผสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix)

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด

-การเลือกผลิตภัณฑ
-การเลือกตรา
-การเลือกผูขาย
-เวลาในการซื้อ
-ปริมาณการซื้อ

สิ่งกระตุนภายนอก

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด

สิ่งกระตุนอื่นๆ

-  ผลิตภัณฑ
-  ราคา
-  สถานที่
-  การสงเสริม
-  การจําหนาย

-  เศรษฐกิจ                       
-  เทคโนโลยี                    
-  การเมือง
-  วัฒนธรรม
ฯลฯ

กลองดํา หรือ
ความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อ
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2. สิ่งกระตุนอื่นๆ (Others stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคภายนอก 
ซึ่งไมสามารถควบคุมได และอาจเปนทางที่จะสงเสริม หรือเปนอุปสรรคตอการบริโภค ไดแก

-  เศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจของโลก
-  เทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีในการติดตอสื่อสาร
-  วัฒนธรรม เชน เทศกาล ขนบธรรมเนียมประเพณี

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box)
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ เปรียบเสมือน กลองดํา (Black Box) ซึ่งผูประกอบธุรกิจไม

สามารถทราบได จึงตองพยายามหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะ
ของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อซึ่ง
มีอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ คือ (พิบูล  ทีปะปาล, 2549)

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors)
- วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะของ

ชาวตางประเทศที่เกิดจากการหลอหลอมของวัฒนธรรมประเทศนั้นๆ
- วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) มีรากฐานจากเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว หรือ ภูมิภาคที่

แตกตางกัน ทําใหพฤติกรรมการบริโภคแตกตางกันออกไป และกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรม
คลายกัน

2.  ปจจัยดานสังคม (Social Factors)
เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทาง

สังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ
- กลุมอางอิง (Reference Group) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท โดยกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล
- ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด ตอทัศนคติ ความคิด 

และคานิยมของบุคคล
- บทบาท และสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับ หลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตางๆ โดยจะมีสถานะแตกตางกันในแตละกลุม
3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซื้อ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน

บุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ รายได การศึกษา
4.  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Characteristics)
การซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจ 5 อยาง คือ 
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1.  การจูงใจ (Motivation) เปนวิธีการชักนําพฤติกรรมของบุคคลโดยอาศัยสิ่งจูงใจ หรือสิ่ง
กระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ (Needs) และตอบสนองออกมาใน
รูปพฤติกรรมผูบริโภค

2.  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลตีความ และรับรูขอมูล
3.  การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเปนผลจากประสบการณของ

บุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน (Stimulus) และจะเกิดการ
ตอบสนอง (Response) สิ่งกระตุนนั้น

4.  ความเชื่อถือ (Belief) เปนความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมา
จากการรับรูประสบการณในอดีต

5.  ทัศนคติ (Attitude) เปนสภาวะทางจิตใจ ซึ่งแสดงถึงความพรอมที่จะตอบสนองตอสิ่ง
กระตุน ทัศนคติกอตัวขึ้นมาจากประสบการณ และสงผลใหมีความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคใน
แนวทางที่ชอบ ไมชอบ พอใจ ไมพอใจ ขณะเดียวกันก็เกิดจากการจัดระเบียบของแนวคิด ที่มาจาก
การรับรู การเรียนรู การจูงใจ ความเชื่อ และอุปนิสัยการบริโภค ที่รับมาจากกระบวนการที่บุคคลเขา
ไปสัมพันธกับสิ่งแวดลอมในสังคมนั้น ทัศนคติของบุคคลเปนสิ่งเปลี่ยนแปลงไดยาก มีผลทําให
พฤติกรรมของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้นคอนขางคงที่

การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง การตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑ 
เลือกตรายี่หอ เลือกผูขาย กําหนดเวลา และปริมาณการซื้อ ตามความพึงพอใจที่เกิดขึ้น

3.4  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer Decision Process)
       พิบูล ทีปะปาล  (2549)  ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ประกอบดวย  2   สวน   สวนแรก เปนกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) ของผูซื้อเอง สวน
ที่สอง เปนปจจัยที่มีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Factors Affecting the Process) 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 6 ขั้นตอน ไดแก การรับรูสิ่งเรา การรับรูปญหา การคนหา
ขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ สวนปจจัยที่มีผลกระทบ
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ ไดแก ปจจัยที่เกี่ยวกับลักษณะประชากร หรือประชากรศาสตร และ
ปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยทั่วไปจะผานไปตามขั้นตอนตางๆ 6 ขั้นตอน
คือ

1. การรับสิ่งเรา (Stimulus) สิ่งเรา หมายถึง สิ่งกระตุน (Cue) หรือแรงขับ (Drive) เพื่อจูงใจ
หรือเรงเราใหบุคคลเกิดความตองการที่จะกระทําบางสิ่งบางอยาง 
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สิ่งเราชนิดแรกเกิดจากสังคม เชน การไดพูดคุยกับเพื่อนๆ เพื่อนรวมงาน สมาชิกใน
ครอบครัว และสมาชิกอื่นๆ จากการพบปะพูดคุยสังสรรคดังกลาว ก็จะทําใหเกิดสิ่งจูงใจขึ้นกับ
ผูบริโภคได ลักษณะสําคัญของสิ่งเราทางสังคม คือ เกิดจากความสัมพันธกันระหวางบุคคล ไมใช
เกิดจากผูขาย

สิ่งเราชนิดที่สอง เกิดจากโฆษณาสินคา (Commercial Cue) โดยบริษัทผูผลิต พอคาสง 
พอคาปลีก หรือผูขายอื่นๆ จุดมุงหมายของการโฆษณาสินคาก็เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน
ผลิตภัณฑหรือบริการบางอยาง ขอความโฆษณา การขายโดยบุคคล และการสงเสริมการขายก็เปน 
สิ่งเราประเภทการโฆษณา สิ่งเราเหลานี้บางทีอาจจะไมไดรับความเชื่อถือเทากับสิ่งเราทางสังคมที่
กลาวมาแลว เพราะผูบริโภคตระหนักดีวาเปนสิ่งเราที่ผูขายเปนผูควบคุมหรือกําหนดขึ้น เชน 
ขอความโฆษณาสินคาในหนังสือพิมพ จะมีน้ําหนักนอยกวาเพื่อนแนะนํา

สิ่งเราชนิดที่สาม เปนสิ่งเราที่ไมใชการโฆษณา (Noncommercial Cue) เชน ขาวสารหรือ
เอกสารตางๆ ของรัฐบาล หรือรายงานของผูบริโภค สิ่งเราเหลานี้ไดรับความเชื่อถือสูง เพราะให
ขอเท็จจริงไมลําเอียง และไมเกี่ยวกับผูขาย

สิ่งเราชนิดที่สี่ เกิดจากแรงกระตุนทางรายกาย (Physical Drive) ทําใหเกิดความรูสึกตางๆ 
เชน รูสึกหิว กระหาย รูสึกรอน รูสึกหนาว และรูสึกเจ็บปวด เปนตน

สิ่งเราทั้งหมดที่กลาวมาขางตนนี้ จะเปนสิ่งกระตุนตอผูบริโภคมากนอยตางกัน หาก
ผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนมากพอ กระบวนการตัดสินใจในขั้นที่สองก็จะเกิดขึ้น หากสิ่งกระตุนมีไม
มากนัก ผูบริโภคก็อาจะไมสนใจตอสิ่งกระตุนนั้น ในกรณีเชนนี้ กระบวนการตัดสินใจซื้อในขั้นที่
สองก็จะไมเกิดขึ้น
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ภาพที่ 2.5  :  ตัวแบบพฤติกรรมการซื้อ และพลังผลักดัน

พลังผลักดันของสังคมและกลุมสังคม พลังผลักดันดานจิตวิทยา

- วัฒนธรรม
- วัฒนธรรมยอย
- ชั้นของสังคม
- กลุมอางอิง
- ครอบครัวและสมาชิก

- แรงจูงใจ
- การรับรู 
- การเรียนรู
- บุคลิก
- ทัศนคติ

ขอมูลขาวสาร กระบวนการตัดสินใจซื้อ
พลังผลักดันของสังคม
และกลุมสังคม

แหลงโฆษณาการคา
ผานสื่อตางๆ

แหลงสังคม

ตระหนักถึงความตองการ
การพิจารณาระดับ
ความสําคัญ
การกําหนดทางเลือก
การประเมินทางเลือก
การตัดสินใจซื้อ
พฤติกรรมหลังการซื้อ

วัฒนธรรม
วัฒนธรรมยอย
ชั้นของสังคม
กลุมอางอิง
ครอบครัวและสมาชิก

ที่มา : พิบูล  ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาด : ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพมหานคร : 
รุงเรืองสาสน.
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ปจจัยทางสังคมและ
จิตวิทยา

ปจจัยทางสังคมและ
จิตวิทยา

ภาพที่ 2.6 :  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

     
      สิ่งเรา                      รับรู                           คนหา                   ประเมิน                  ตัดสินใจ              พฤติกรรม                        

ปญหา                        ขอมูล                    ทางเลือก                     ซื้อ                      หลังซื้อ

ปจจัยที่มีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

                                                                                        
                                                                                        ขอมูลยอนกลับ

ที่มา : พิบูล  ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาด : ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพมหานคร : 
รุงเรืองสาสน.

2. การรับรูปญหา (Problem Awareness) ในขั้นการรับรูปญหานี้ แสดงวาผูบริโภคยอมรับ
วาผลิตภัณฑหรือบริการที่กําลังพิจารณาซื้อนั้น อาจจะแกปญหาความขาดแคลน หรือความ
ปรารถนาที่ยังไมไดรับการตอนสนองของเขาได การยอมรับการขาดแคลนเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค
ทราบวาผลิตภัณฑหรือบริการจําเปนจะตองซื้อใหม เชน เสื้อผา รองเทา วิทยุ หรือโทรทัศน อาจจะ
ชํารุดเสียหายเพราะใชมานาน สิ่งของบางอยางอาจใชหมด เชน ใบมีดโกน กาแฟ น้ํามัน บริการ
บางอยางอาจจะถึงเวลาที่จะไปรับบริการ เชน การตัดผม การไปพบทันตแพทยเพื่อตรวจฟน เปนตน 
จากตัวอยางดังกลาว ทําใหผูบริโภคยอมรับความจําเปนที่จะตองซื้อผลิตภัณฑและบริการมาเติมให
เต็มใหม

สวนการยอมรับถึงความปรารถนา หรือความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองเกิดขึ้น 
เมื่อผูบริโภคทราบวา ผลิตภัณฑหรือบริการเปนสิ่งที่เขาไมเคยซื้อมากอน และผลิตภัณฑหรือบริการ
ดังกลาวนั้นอาจจะทําใหเพิ่มภาพลักษณแหงตน (Self-Image) สถานะรูปรางหรือความรูของเขาให
สูงขึ้น เชน ศัลยกรรมตกแตง การปลูกผม หรือรถยนตหรูหรา เปนตน



40

การรับรูปญหาทั้งสองอยางนี้ ผูบริโภคจะพิจารณาตัดสินใจเฉพาะปญหาที่มีคุณคาควรแก
การแกไขเทานั้น และจะดําเนินการในขั้นที่สามตอไป สวนปญหาที่ไมมีคุณคาพอก็จะรีรอหรือเลิก
ไปในขั้นนี้

3. การคนหาขอมูล (Information Search) ภายหลังจากผูบริโภคไดตัดสินใจวาความขาด
แคลนหรือความปรารถนาที่ยังไมไดรับการตอบสนอง มีคุณคาที่จะไดรับการพิจารณาตอไป การ
รวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะซื้อก็จะกระทําในขั้นนี้ การรวบรวมขอมูล อาจจะกระทําไดโดยการ
รวบรวมรายการสินคา และบริการทั้งหมดมาพิจารณา และพิจารณาทางเลือกแตละอยาง

การคนหาขอมูลนี้ อาจจะไดรับมาจากตัวผูบริโภคเองหรือจากแหลงภายนอกผูบริโภคที่มี
ประสบการณในการซื้อมากๆ ก็จะอาศัยความจําเปนเครื่องชวยพิจารณาวาผลิตภัณฑหรือบริการใด
ควรจะนํามาพิจารณาเปนทางเลือก เชน อาจจะถามเพื่อน ฟงโฆษณาจากโทรทัศนหรือวิทยุ หรืออาจ
คนควาจากหนังสือหรือเอกสารการพิมพตางๆ เปนตน

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ภายหลังจากผูบริโภคไดรวบรวม
ขอมูลในขั้นที่สามเพียงพอแลว ในขั้นนี้ผูบริโภคก็จะประเมินทางเลือกเพื่อเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือ
บริการอยางใดอยางหนึ่ง จากรายการทางเลือกที่นํามาพิจารณานั้น บางครั้งการเลือกผลิตภัณฑหรือ
บริการอาจจะทําไดอยางงายดาย เมื่อผลิตภัณฑหรือบริการที่ใหเลือกนั้นมีลักษณะเดนเปนพิเศษ
เหนือผลิตภัณฑหรือบริการอื่นๆ เชน ผลิตภัณฑนั้นคุณภาพดีเลิศ ราคาถูก ในกรณีนี้ การตัดสินใจ
เลือกก็จะกระทําไดทันทีโดยอัตโนมัติ แตบางครั้งการเลือกก็ไมอาจกระทําไดงายๆ เชนนั้น ในกรณี
เชนนี้ ผูบริโภคจะตองพิจารณาประเมินทางเลือกอยางรอบคอบกอนตัดสินใจ เชน อาจจะมี
ผลิตภัณฑ 2 อยางหรือมากกวามีลักษณะนาสนใจพอ ๆกัน ในกรณีเชนนี้ผูบริโภคก็จะกําหนดเกณฑ
การเลือกขึ้นมา  เกณฑการตัดสินใจเลือกโดยทั่วไป ก็จะพิจารณาลักษณะรูปรางของผลิตภัณฑ ราคา 
สีสัน แบบสไตล คุณภาพ ความปลอดภัย และใบรับประกันสินคา เปนตน เกณฑเหลานี้จะนํามาใช
เพื่อจัดลําดับทางเลือก เพื่อตัดสินใจซื้อในขั้นตอไป

5. การตัดสินใจซื้อ (Purchase) ภายหลังจากผูบริโภคไดเลือกผลิตภัณฑ หรือบริการจาก
ทางเลือกหลายๆ ทางแลว ในขั้นนี้ผูบริโภคก็พรอมที่จะซื้อ นั่นคือ การแลกเปลี่ยนเงินหรือสัญญาที่
จะจายเงินเพื่อไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการตามที่ตองการ ในขั้นนี้ยังมีสิ่งที่ตองพิจารณาตัดสินใจ
อีก 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ (Place of Purchase) เงื่อนไขการซื้อ (Terms) และความพรอมที่จะ
จําหนาย (Availability) หากองคประกอบทั้ง 3 อยางนี้เปนที่พอใจตกลงกันได การตัดสินใจซื้อก็จะ
เกิดขึ้น แตหากมีสิ่งหนึ่งสิ่งใดไมเปนที่พอใจหรือไมอาจจะรับได ผูบริโภคอาจจะไมซื้อ แมวาจะ
พอใจในผลิตภัณฑหรือบริการแลวก็ตาม
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6. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดซื้อ
ผลิตภัณฑหรือบริการแลว พฤติกรรมหลังจากซื้อบางอยางก็จะตามมา คือ อาจซื้อเพิ่มขึ้นหรืออาจ
ประเมินการซื้อที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลว ในหลายกรณี เมื่อผูซื้อซื้อผลิตภัณฑหรือบริการอยางหนึ่ง
อยางใดไปแลว ก็จะทําใหเกิดแรงดลใจทําใหการซื้ออีกอยางหนึ่งตามมา ตัวอยางเชน การซื้อสูท
แลวซื้อเนคไท การซื้อบาน แลวซื้อบริการประกันอัคคีภัย การซื้อรองเทา แลวซื้อถุงเทา และยาขัด
รองเทา เปนตน

อยางไรก็ตามบางครั้งผูบริโภคยังอาจจะประเมินการซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการที่ซื้อไปนั้น
อีกครั้งหนึ่ง ผลิตภัณฑที่ซื้อไปนั้นสามารถแกปญหาตามที่เขาตองการไดจริงตามคําโฆษณาหรือ
เปลา ผลิตภัณฑนั้นตรงตามลักษณะที่คาดหวังไวหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจก็จะทําให
เกิดการซื้อซ้ําเมื่อผลิตภัณฑและบริการนั้นใชหมดไป และจะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่นๆ ที่มี
ความสนใจในผลิตภัณฑเดียวกันตอๆ กันไปในทางบวก ในทางตรงกันขามหากไมไดรับความ
พอใจ ก็อาจจะหันไปซื้อผลิตภัณฑยี่หออื่น ตราอื่น และจะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่นๆในทาง
ลบ

ความไมพอใจที่เกิดจาการซื้อจะมีผลใหเกิดความกังวลใจ (Cognitive Dissonance) เกิด
ความสงสัยวาที่เขาตัดสินใจไปนั้น เขาตัดสินใจถูกตองหรือไม เขาอาจเกิดความเสียใจผิดหวังที่ได
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑนั้น แทนที่จะเลือกซื้อทางเลือกอื่น ความรูสึกเชนนี้มักจะเกิดขึ้นเสมอ 
เมื่อผูซื้อซื้อสินคาราคาแพง เชน ซื้อบาน รถยนต เครื่องเฟอรนิเจอร หรือการซื้อที่มีทางเลือกหลายๆ
ทาง เมื่อเขามีความรูสึกเชนนี้ เขาก็จะพยายามลดความกังวลใจของเขา เขน อาจขายตอหรือไมก็หา
ผูสนับสนุนเขา

3.5  ปจจัยที่มีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ (Factors Affecting the Process)
        การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการของผูบริโภคไดมีปจจัยอื่นเขามาเกี่ยวของดวย

ปจจัยที่สําคัญที่มีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ ไดแก ปจจัยที่เกี่ยวกับลักษณะประชากร หรือ
ประชากรศาสตร ปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา ปจจัยเหลานี้ไดแทรกซึมอยูในความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภค ซึ่งผูบริโภคไดนํามาใชในกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกขั้นตอน ปจจัยเหลานี้ไมเพียงแตมี
ประโยชนสําหรับการตลาดในการปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับผูบริโภคเทานั้น แตยังชวย
ใหกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดียิ่งขึ้น

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้ง 6 ขั้นตอนนี้ มิไดหมายความวา การตัดสิน
ซื้อผลิตภัณฑทุกชนิดจําเปนจะตองผานทั้ง 6 ขั้นตอน แตขึ้นอยูกับลักษณะของผลิตภัณฑที่จะซื้ออีก
ดวย ผลิตภัณฑที่มีความสําคัญตอผูซื้อ และจําเปนจะตองพิจารณาไตรตรองอยางรอบคอบกอน
ตัดสินใจซื้อ เชนการซื้อบาน ซื้อรถยนต หรือซื้อเครื่องคอมพิวเตอร เปนตน ซึ่งนักการตลาดเรียก
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ลักษณะการซื้อประเภทนี้วา “การซื้อที่ตองใชความพยายามในการซื้อสูง” หรือ “High-Involvement 
Purchase” การซื้อลักษณะนี้โดยปกติจะผานกระบวนการซื้อทั้ง 6 ขั้นตอน

แตการซื้อผลิตภัณฑที่ไมสําคัญ ไมมีความเสี่ยง และไมตองใชความคิดรอบคอบนัก
กอนตัดสินใจซื้อ เชน การซื้อยาสีฟน ผงซักฟอก หรือหนังสือพิมพ เปนตน ซึ่งนักการตลาดเรียก
ลักษณะการซื้อประเภทนี้วา “การซื้อที่ตองใชความพยายามในการซื้อต่ํา”  หรือ “Low-Involvement 
Purchase” การซื้อลักษณะนี้โดยปกติจะไมผานทุกขั้นตอน แตจะผานเพียง 2-3 ขั้นตอนเทานั้น

3.6  ผูมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อนับตั้งแตขั้นตนคือ ขั้นไดรับสิ่งเรา ไปจนกระทั้งถึงขั้น

สุดทายคือ ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ ตามปกติมักจะมีผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเสมอ ผูมีบทบาท
ในการตัดสินใจในกระบวนการซื้อสามารถจําแนกออกไดเปน 5 จําพวก ดังนี้คือ                         
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2552)

1. ผูริเริ่มการซื้อ (Initiator) ผูริเริ่มการซื้อ หมายถึง บุคคลผูใหคําแนะนํา หรือใหความคิดที่
จะซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ เปนคนแรก

2. ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ (Influencer) ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ หมายถึง ผูมีสวนในการกระตุน
เรงเราแจงขาว หรือชักชวนใหผูซื้อตัดสินใจในกระบวนการซื้อขั้นใดขั้นหนึ่ง ตัวอยางของผูมี
อิทธิพลเชน พวกตําราหนังสือสาธิตการใชผลิตภัณฑทางโทรทัศน เพื่อนบานซึ่งเคยซื้อสินคามาใช
และรูสึกติดอกติดใจในยี่หอนั้น สามีจึงบอกความรูสึกวาชอบผลิตภัณฑในลักษณะอยางไร แลว
ปลอยใหภรรยาเปนคนตัดสินใจซื้อ หรืออาจเปนพนักงานขายเสนอแนะยี่หอใดยี่หอหนึ่งโดยเฉพาะ 
เปนตน จากการศึกษาคนควาพบวาผูมีอิทธิพบตอการซื้อมีบทบาทสําคัญอยางมากในการเลือก
ผลิตภัณฑและยี่หอ การศึกษาในเรื่องนี้มีประโยชนตอผูบริหารการตลาด หรือ ประชาสัมพันธไปยัง
ผูมีอิทธิพลเหลานั้นใหมากเพื่อการดําเนินงานการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น

3. ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) หมายถึง บุคคลผูซึ่งทําการตัดสินใจซื้อ หรือเปนผูชวยประกอบ
ในการตัดสินใจซื้อในขั้นใดขั้นหนึ่ง จะซื้อหรือไมซื้ออะไร ซื้ออยางไรหรือซื้อที่ไหน เปนตน ไมวา
การตัดสินใจซื้อจะประกอบดวยบุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนก็ตาม ผูขายจะตองหาทางจูงใจ
ดวยการโฆษณาไปยังบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด

4. ผูซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซึ่งทําการซื้อเองอยางแทจริง ตัวอยางเชน แมบานไปจาย
ตลาดตามรายการอาหาร แผนกจัดซื้อในบริษัท เปนตน การโฆษณาก็จะตองมุงเนนผูทําหนาที่ 
ตัดสินใจซื้ออยางแทจริง

5. ผูใช (User) บุคคลที่เปนผูใชสินคาและบริการโดยตรง ตัวอยางเชน คนงานที่ใช
เครื่องจักร คนใชซึ่งใชผงซักฟอกซักเสื้อผา บุคคลเหลานี้ไมไดเปนผูซื้อสินคาดวยตนเอง แตผูอื่น
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เปนคนซื้อมาให นักการตลาดจะตองถือวาผูใชมีความสําคัญ การโฆษณาก็ควรมุงที่ผูใชเพราะผูใช
จะเปนผูตัดสินใจหรือเปนผูมีอิทธิพลในการซื้อในอนาคต

3.7  รูปแบบของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลักษณะแตกตางกันตามลักษณะของผลิตภัณฑที่จะซื้อ 

เชน การซื้อยาสีฟน ปากกา กลองถายรูป และรถยนต ผูซื้อจะมีพฤติกรรมในการซื้อไมเหมือนกัน 
ยิ่งการตัดสินใจซื้อมีความยุงยาก ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นดวย และการพิจารณา
ตัดสินใจซื้อก็ยิ่งมีขั้นตอนที่ยุงยากขึ้นไปอีก

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลักษณะเหมือนกับการตัดสินใจเพื่อแกปญหา เปน
พฤติกรรมที่มีเหตุมีผล เพื่อมุงไปสูเปาหมาย การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบางอยาง ผูซื้อให 
ความสําคัญในการซื้อนอยมาก เพราะเปนผลิตภัณฑที่คุนเคย เคยซื้อบอยๆ ราคาไมแพง ความเสี่ยง
แทบจะไมมี ดังนั้นการตัดสินใจซื้อ จึงสามารถกระทําไดอยางรวดเร็ว ซึ่งนักการตลาดเรียกการซื้อ
ลักษณะนี้วา “การซื้อที่ตองใชความพยายามต่ํา” หรือ “Low-Involvement Purchase” ดังกลาว
มาแลวในตอนตน แตการซื้อผลิตภัณฑบางอยาง ผูซื้อใหความสําคัญในการซื้อมากเพราะเปน
ผลิตภัณฑที่ไมคุนเคย หรือไมเคยซื้อ ราคาแพง และมีความเสี่ยงสูง ดังนั้นกอนตัดสินใจซื้อจําเปน
จะตองหาขอมูลเพิ่มเติม การตัดสินใจจึงตองใชความพยายามสูง ใชเวลามากและมีขั้นตอนสลับซับ
ซื้อน ซึ่งนักการตลาดเรียกการซื้อลักษณะนี้วา “การซื้อที่ตองใชความพยายามในการซื้อสูง” หรือ 
“High-Involvement Purchase” 

ดังนั้น รูปแบบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จึงสามารถจําแนกออกเปนประเภทตางๆ 
โดยอาศัย ระดับของการแกปญหา (Degree of Problem Solving) ตั้งแตการใชความพยายามนอย
ที่สุด จนถึงการใชความพยายามมากที่สุด ไดเปน 3 รูปแบบ ดังแสดงในภาพที่ 2.7
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ภาพที่ 2.7 :  การซื้อ 3 รูปแบบแบงตามระดับของการแกปญหา
     

      ใชความพยายามนอย      พฤติกรรมการซื้อ ใชความพยายามมาก   

      ซื้อบอย                                                                                                   ไมคอยไดซื้อ
      ราคาถูก            การซื้อ            การซื้อ            การซื้อ     ราคาแพง
      ความเสี่ยงนอย       ตามปกติ             ตามปกติ             ตามปกติ ความเสี่ยงสูง
      ใหขอมูลนอย ตองการขอมูลมาก
               (นอย)-----------------------ระดับของการแกปญหา                              (มาก)                   

ที่มา : พิบูล  ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาด : ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพมหานคร : 
รุงเรืองสาสน.

1.  พฤติกรรมการซื้อตามปกติ (Routhinized Response Behavior) เปนพฤติกรรมการซื้อ
ตามปกติธรรมดา ซึ่งเปนแบบที่งายที่สุด เกิดขึ้นเมื่อผูซื้อซื้อสินคาราคาถูก และตองซื้อบอย ๆ การ
ซื้อสินคาประเภทนี้ผูซื้อใชเวลาในการตัดสินใจนอยมาก เพราะวาเขารูจักและคุนเคยกับผลิตภัณฑ
เปนอยางดี รูวาผลิตภัณฑดังกลาวมีตราหรือยี่หอสําคัญอะไรบาง และเขาของซื้อตราอะไรมากที่สุด 
ตัวอยาง เชน การซื้อบุหรี่ สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก น้ําอัดลม เปนตน พฤติกรรมการซื้อแบบนี้มีชื่อ
เรียกอีกอยางหนึ่งวา “พฤติกรรมการแกปญหาตามความเคยชิน” (Habitual Problem Solving)

หนาที่ของนักการตลาดมี 2 ประการ คือ ประการแรกนักการตลาดจะตองจัดหาสินคา
เพื่อใหลูกคาขาประจําใหไดรับความพึงพอใจที่สุด โดยการรักษาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ 
บริการและคุณคา ใหอยูในระดับมาตรฐาน และประการที่สอง คือ นักการตลาดจะตองพยายาม
หาทางจูงใจลูกคาใหมอีกดวย ซึ่งอาจกระทําไดโดยการเสนอลักษณะสินคาใหมการจัดแสดงสินคา 
ณ จุดซื้อ (Point-of-Purchase Display) การเสนอราคาพิเศษ และการใชของแถม เปนตน

2. พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาบางอยาง (Limited Problem Solving)  เปนพฤติกรรม
การซื้อซึ่งมีความยุงยากมากกวาแบบที่ 1 เกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตองเผชิญกับตราสินคาบางชนิดซึ่งไม
คุนเคย แมวาจะเปนผลิตภัณฑที่รูจักกันดี เชน สมมติบุคคลหนึ่งตองการซื้อไมตีเทนนิสสักอันหนึ่ง 
ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่เขาคุนเคยดี แตผูขายอาจแนะนําใหซื้อไมตีเทนนิสยี่หอใหมชื่อ “Prince”  ซึ่งมี
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ขนาดใหญ ในกรณีเชนนี้ผูซื้ออาจจะตองหาขอมูลเพิ่มเติม เพราะไมตีเทนนิสยี่หอนี้เขายังไมเคยรูจัก 
เขาอาจจะถามเพื่อหาความรูจากพนักงานขาย คอยติดตามจากโฆษณาตางๆ เพื่อใหรูจักไมตีเทนนิส
ยี่หอใหมนี้มากขึ้น จึงคอยตัดสินใจซื้อ จะเห็นไดวาพฤติกรรมการซื้อใน แบบที่ 2 นี้ ผูซื้อรูจักระดับ
ของผลิตภัณฑ (Product Class) เปนอยางดีแตไมคุนเคยกับตราบางตรา หรือลักษณะผลิตภัณฑ
บางอยาง จึงจําเปนตองหาขอมูลเพิ่มเติมกอนตัดสินใจเลือกซื้อ การซื้อในลักษณะนี้จึงเปนการซื้อที่
ตองแกปญหาบางอยางกอน

สิ่งที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึงก็คือวา ผูซื้อไมมีความมั่นใจในการซื้อ จึงหาทางลดความ
เสี่ยงใหนอยลง (Reduce Risk) ดวยการหาขอมูลเพิ่มเติม ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองจัด
โปรแกรม การติดตอสื่อสารและการประชาสัมพันธที่ดี เพื่อเพิ่มความเขาใจและความเชื่อมั่นใหกับ
ผูซื้อในผลิตภัณฑตราใหมนั้น

3. พฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาอยางมาก (Extensive Problem Solving) เปนพฤติกรรม
การซื้อสินคาที่มีความยุงยากมากที่สุด เกิดขึ้นเมื่อผูซื้อตองเผชิญกับการซื้อผลิตภัณฑซึ่งไมคุนเคย 
และทั้งยังไมทราบดวยวาจะนําไปใชอยางไร ตัวอยางเชน สมมติบุคคลหนึ่งเกิดความสนใจอยากซื้อ
เครื่องสเตอริโอรุนใหม เปนครั้งแรกในชีวิตของเขา เขาเพียงแตเคยไดยินยี่หอเครื่องเสียงอื่นๆ 
อยางเชน Cobra, Panasonic เปนตน แตเขาไมมีความรูหรือขอมูลเกี่ยวกับเครื่องเสียง จึงไมรูวาจะ
เลือกซื้อยี่หอไหน แบบไหนดี นั่นคือ เขาอยูในสภาพที่ตองแกปญหาอยางมาก จึงจะสามารถ
ตัดสินใจซื้อได

จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทั้ง 3 รูปแบบดังกลาว จะเห็นไดวา การตัดสินใจ
ซื้อแตละแบบขึ้นอยูกับระดับของการคนหาขอมูล (Degree of  search)  ระดับของการมี
ประสบการณในการซื้อมากอน (Degree of prior experience) ความถี่ในการซื้อ (Frequency of 
purchase) ปริมาณความเสี่ยงที่ไดรับ (Amount of perceived risk) และความกดดันทางดานเวลา 
(Time Pressure) ดังแสดงในภาพ 2.8
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ภาพที่ 2.8 :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 3 รูปแบบ

                                           ระดับคนหา  ระดับประสบการณ   ความเสี่ยง      ปริมาณ     ความกดดัน
        ขอมูล                   มากอน             การซื้อ      ความเสี่ยง    ดานเวลา

                              ตามปกติ

     พฤติกรรมการซื้อ                                                     ตองแกปญหาบางอยาง                               

                             ตองแกปญหา อยางมาก
                                                    สูง                        ต่ํา                               ปานกลาง

ที่มา : พิบูล  ทีปะปาล. (2549). การบริหารการตลาด : ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพมหานคร : 
รุงเรืองสาสน.

3.8  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น เพื่อรูถึงความรูสึกนึก

คิดของผูซื้อวาไดรับอิทธิพลจากปจจัยใด ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) 
หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s purchase decision) ได ปจจัยดังกลาวมี 2 ประเภท คือ ปจจัย
ภายในและปจจัยภายนอก (เสรี วงษมณฑา, 2546)

       ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
1. อิทธิพลทางวัฒนธรรมหลักและวัฒนธรรมรอง  วัฒนธรรมพื้นฐานหรือวัฒนธรรม

หลัก (Culture) เปนสัญลักษณหรือสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุน
หนึ่ง ซึ่งเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมใดสังคมหนึ่ง หรือเปนผลรวมที่
เกิดจากการเรียนรูระหวางความเชื่อถือ (Beliefs) คานิยม (Values) และประเพณี (Customs) ซึ่งจะ
ควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใดสังคมหนึ่ง การเรียนรูวัฒนธรรมนั้นมีผลตอ
วัฒนธรรมของชาติเขมแข็งการเลียนแบบวัฒนธรรมอื่นก็ทําไดยาก

วัฒนธรรมรองหรือวัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมใน
สังคม ซึ่งมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางกัน กลาวคือในแตละวัฒนธรรมพื้นฐานจะประกอบดวย 
วัฒนธรรมกลุมยอยที่มีเอกลักษณเฉพาะสําหรับสมาชิกในกลุมนั้นๆ วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน
ทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย
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- กลุมเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชน ไทย จีน อเมริกัน อังกฤษ เปนตน ซึ่งคนแต
ละเชื้อชาติจะมีพฤติกรรมการบริโภคสินคาที่แตกตางกันไป

- กลุมศาสนา (Religious Groups) เชน ศาสนาพุทธ ศริสต อิสลาม ฮินดู เปนตน แตละ
ศาสนาจะมีขอหามที่แตกตางกัน จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภคตัวอยางเชน ชาวมุสลิมจะไม
บริโภคเนื้อหมู คนที่นับถือเจาแมกวนอินจะไมบริโภคเนื้อวัว เปนตน

- กลุมสีผิว (Racial Groups) เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แตละกลุมก็จะมีวัฒนธรรม 
คานิยม และทัศนคติ ที่แตกตางกันดวย

- พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) หรือภูมิภาค (Region) เชน ภาคเหนือ ภาค
กลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คนที่อาศัยอยูในพื้นที่ทางภูมิศาสตรหรือภูมิภาคที่ตางกัน จะมี
พฤติกรรมการบริโภคที่ตางกัน ตัวอยางเชน คนอีสานรับประทานขาวเหนียว คนภาคกลางนิยม
รับประทานขาวเจา เปนตน

- กลุมอาชีพ (Occupational) เชน พนักงานบริษัท ขาราชการ นักธุรกิจ ตัวอยางเชน 
ขาราชการจะซื้อชุดขาราชการและขาวของเครื่องใชที่จําเปน นักธุรกิจจะชอบซื้อสินคาฟุมเฟอย
                     - กลุมอายุ (Age) ไดแก วัยเด็ก วันรุน วัยทํางาน วัยกลางคน และวัยสูงอายุ จะมี
ความชอบและความตองการที่แตกตางกัน

- กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง และเพศชาย จะมีความตองการที่แตกตางกัน
ตามลักษณะเฉพาะของเพศ

2. อิทธิพลจากชนชั้นทางสังคม ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงหรือ
การจัดลําดับภายในสังคม มนุษยที่อยูรวมกันในสังคมจะมีสถานะทางสังคมที่ไมเทากันขึ้นอยูกับ
ปจจัยดังตอไปนี้ การศึกษา รายได พื้นฐานครอบครัว อาชีพ

3. อิทธิพลจากกลุมอางอิงและสังคม กลุม (Group) หมายถึง กลุมที่บุคคลเขาไป
เกี่ยวของ ซึ่งกลุมเหลานี้จะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของ
บุคคล เนื่องจากมนุษยเปนสัตวสังคม มนุษยจึงตองการเปนสวนหนึ่งของกลุมใดกลุมหนึ่ง

4. อิทธิพลจากครอบครัว ครอบครัว (Family) ประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง ซึ่ง
ถือเปนกลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุด เมื่อคนเราเกิดมาครอบครัวคือโรงเรียนแหงแรกที่จะ
ปลูกฝงทัศนคติ ความคิดเห็น คานิยม นิสัย และบุคลิกภาพของบุคคล ตลอดจนพื้นฐานทางศีลธรรม 
ครอบครัวมีอิทธิพลตอลูกหลานในหลายๆดาน

5. อิทธิพลจากสภาพแวดลอม สภาพแวดลอม (Environment) ในที่นี้หมายถึงปจจัย
หรือสิ่งตางๆ ที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งสภาพแวดลอมจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อ
และใชสินคา 
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6. อิทธิพลทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 
ประกอบดวย รายได (Income) การออมทรัพย (Saving) อํานาจการซื้อ (Purchasing Power) และ
ทัศนคติเกี่ยวกับการใชจายเงิน โอกาสทางเศรษฐกิจจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
และบริการของบุคคล ไมวาคนเราจะมีความตองการเพียงใด ในที่สุดแลวอํานาจซื้อ (Purchasing 
Power) จะตองเขามามีสวนในการตัดสินใจซื้อของเราเสมอ เพราะการที่คนเราจะซื้อหรือไมนั้น เขา
จะตองพิจารณาปจจัยทางเศรษฐกิจหลายดาน หากคนมีความมั่นใจสูง การใชจายก็จะสูง การออมก็
นอย การสรางหนี้ก็เกิดงาย แตหากคนมีความมั่นใจต่ําการใชจายก็จะลดลง การออมก็จะมากขึ้น 
เพราะผูบริโภคจะไมกลาสรางหนี้ระยะยาวเพิ่มขึ้น

7. อิทธิพลทางดานคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต คานิยมหรือคุณคา (Value) 
หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง สวนรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นอยูกับ
วัฒนธรรม ชั้นของสังคม หรือกลุมอาชีพของแตละบุคคล ซึ่งจะแตกตางกันไป

การที่คนเราใชสินคาใดหรือไมขึ้นอยูกับรูปแบบในการดําเนินชีวิตและคานิยม กลาวคือ
- เราใชชีวิตนอกบานอยางไร
- เราชีวิตในบานอยางไร
- เราใชจายเงินที่หามาไดอยางไร
- เราใชเวลาที่มีอยูอยางไร
- เรามีความทะเยอทะยานในเรื่องใด
- เรามีคานิยมอยางไร
- เราใชสื่ออยางไร

ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
อิทธิพลทางดานจิตวิทยา ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) เปนปจจัยภายใน

ตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคาประกอบดวย (ธงชัย  สันติวงษ, 2540)
1.1 ความจําเปน (Need) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษย 

ความจําเปน หมายถึงความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษยเพื่อความอยูรอด ประกอบดวยความ
ตองการในปจจัย 4 ไดแก อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค ความตองการ หมายถึง 
แรงจูงใจ ที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย หรือเปนลักษณะที่อยากไดรับการตอบสนองความพอใจของตน 
และความปรารถนา หมายถึง ความตองการทางดานจิตวิทยาที่สูงที่สุดของมนุษยโดยปกติมนุษยจะ
มีความตองการ 2 ดานใหญ ๆดังนี้
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- ความตองการทางดานสรีระและชีววิทยา (Physiological and biological needs) เปนความ
ตองการของรางกายที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ อันไดแก  ความตองการ ทางดานปจจัยสี่

- ความตองการทางสังคม (Social Needs) เปนความตองการที่เกิดจากการเรียนรู (Learned 
Needs) โดยนักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎีการจูงใจ ซึ่งเปนทฤษฎีที่รูจักกันแพรหลาย คือ ทฤษฎีการจูง
ใจของมาสโลว 

1.2 แรงจูงใจ (Motives) เปนสภาพภายในจิตใจของบุคคล ซึ่งผลักดันใหเกิดพฤติกรรม
เพื่อใหบรรลุเปาหมาย หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นอยางรุนแรงภายในจิตใจ ทําใหบุคคลเกิด
ความเครียด บุคคลจึงคนหาวิธีเพื่อตอบสนองความตองการนั้น แรงจูงใจประกอบดวย แรงจูงใจ
ทางดานเหตุผล และ แรงจูงใจทางดานอารมณ

1.3 ทัศนคติ (Attitude) เปนการประเมินความพึงพอใจ หรือไมพอใจของบุคคล หรือ
ความรูสึก และทาทีที่บุคคลมีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของ
ผูบริโภค เชน คนมีทัศนคติวาการออกไปนอกบานนั้นเปนเรื่องนาเบื่อ ถาเพื่อนชวนไปดูภาพยนตร
โอกาสที่เขาจะตอบปฎิเสธนั้นจะสูงมาก

1.4 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาใน
ระยะยาว ซึ่งเปนตัวกําหนดรูปแบบในการตอบโตหรือตอบสนอง (Reaction) ของมนุษย บุคลิกภาพ
สามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคได ตามทฤษฎีบุคลิกภาพนั้น คนเรามักจะ
เลือกใชสินคาที่มีความสอดคลองกับความเปนตัวของตัวเองหรือตามตัวตนที่แทจริง

1.5 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลมีการรับรู เลือกสรรจัดระเบียบและ
ตีความขอมูล เพื่อกําหนดภาพที่มีความหมาย หรือเปนขั้นตอนซึ่งบุคคลตีความหมายของสิ่งกระตุน 
โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งหา

1.6 การเรียนรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งเกิดจากการ
เรียนรูและประสบการณ หรือ หมายถึง ขั้นตอนซึ่งบุคคลไดนําความรูและประสบการณ ไปใชใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและพฤติกรรมการบริโภค

จากแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคนั้น ประกอบดวยหลายปจจัย
รวมกันในการที่ทําใหเกิดพฤติกรรม การชี้พฤติกรรมไปในทิศทางใดนั้นอาจไมใชเปนเพียงเพราะ
ตัวผูบริโภคเอง หรือแมแตผูบริโภคเองนั้นก็ขึ้นอยูกับประสบการณ การเรียนรู สื่อที่ไดรับ และ
วัฒนธรรมที่ไดรับของแตละบุคคล เปนเรื่องที่มีความซับซื้อนในการที่จะสนองความตองการใหเกิด
ความพึงพอใจไดเหมือนกัน แตละผลิตภัณฑบางครั้งจะตองมีจุดยืนของตนเองโดยจับกลุมลูกคา
เปาหมายที่มีลักษณะที่คลายกัน
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4. แนวคิดเกี่ยวกับตัวกําหนดอุปสงครถยนตไฮบริด
ราคาจําหนายรถยนตไฮบริด รถยนตจัดเปนสินคาถาวรชนิดหนึ่งและเปนสินคาที่มีราคาสูง 

โดยทั่วไปรอยละของการเปลี่ยนแปลงจํานวนซื้อสินคาถาวรจะมากกวารอยละของการเปลี่ยนแปลง
ราคา รถยนตไฮบริดมีตนทุนการผลิตและราคาจําหนายที่สูงกวารถยนตธรรมดาที่มีคุณสมบัติอื่น
ใกลเคียงกัน รวมทั้งอาจจะตองมีคาใชจายเพิ่มเติมกรณีเปลี่ยนแบตเตอรี่ชุดใหมเมื่อแบตเตอรี่ชุดเดิม
เสื่อมสภาพ ราคารถไฮบริดที่สูงกวารถยนตธรรมดาสงผลกระทบโดยตรงตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตชนิดนี้

ราคาน้ํามัน น้ํามันเปนสินคาที่ใชประกอบรถยนต ยิ่งใชงานรถยนตมากก็ยิ่งสิ้นเปลืองน้ํามัน
มาก ราคาน้ํามันจึงมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต ถาราคาน้ํามันสูงผูบริโภคจะมีแนวโนม
เลือกซื้อรถยนตที่กินน้ํามันนอยเพื่อประหยัดคาใชจายดานพลังงาน กรณีรถไฮบริดเปนรถที่กิน
น้ํามันนอยกวารถะรรมดาที่มีคุณสมบัติอื่นเทาเทียมกัน ดังนั้น อุปสงคตอรถไฮบริดจะเพิ่มสูงขึ้น
เมื่อราคาน้ํามันสูงขึ้น

คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน ปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต คือ คา
บํารุงรักษาตามระยะทางและคาอะไหลหรือชิ้นสวนตางๆ ซึ่งก็คือสวนหนึ่งของตนทุนทางการเงินที่
ผูซื้อจะตองจายนอกเหนือจากราคาซื้อรถยนต ดังนั้นถาราคาคาบํารุงรักษาและคาอะไหลสูง ก็จะทํา
ใหอุปสงคของรถยนตนั้นลดลง กรณีรถไฮบริดมีคาบํารุงรักษาไมแตกตางจากรถธรรมดา แมวาจะมี
สวนประกอบสําคัญที่เพิ่มขึ้น คือ มอเตอรไฟฟาและแบตเตอรี่ที่ทําใหตองดูแลรักษามากขึ้น แตรถ
ไฮบริดก็มีระบบ Regenerative Braking ชวยใหการเบรกมีประสิทธิภาพมากขึ้น ทําใหผาเบรกมีอายุ
การใชงานยาวนานกวาเดิม รถไฮบริดจึงมีคาบํารุงรักษาโดยรวมไมตางจากรถธรรมดา

คานิยม ปจจัยที่สงผลกระทบตออุปสงครถยนตอีกตัวหนึ่ง คือ คานิยม ปจจัยตัวนี้เองทําให
รถยนตที่มีราคาสูงสามารถจําหนายได ถารถยนตคันนั้นสามารถตอบสนองความตองการสวน
บุคคลได เชน ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวภาคภูมิใจ หรือรถยนตที่ทําใหผูขับขี่รูสึกวาตนทีสวน
รวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม เปนตน กรณีรถไฮบริดเปนรถที่ปลอยมลภาวะนอยกวารถธรรมดาที่
มีคุณสมบัติอื่นเทาเทียมกันอยางเห็นไดชัด คานิยมดานการอนุรักษสิ่งแวดลอมจึงทําใหอุปสงคตอ
รถไฮบริดสูงขึ้น
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5.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

ผูบริโภคแตละรายจะมีขั้นตอนการตัดสินใจ ซื้อที่คลายคลึงกันหรือแตกตางกันก็ได  
ขั้นตอนที่จะอธิบายถึงตอไปนี้นั้น   สําหรับผูบริโภคบางรายอาจจะมีครบถวนหรือไมครบถวนทุก
ขั้นตอน

5.1  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค    
ในการที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งนั้นจะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเริ่มตนไป

จนถึงทัศนคติหลังจากที่ไดใชสินคาแลว ซึ่งสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้  (เสรี วงษมณฑา , 
2542)

1. การมองเห็นปญหา  (Perceived Problems)
2. การแสวงหาภายใน (Internal Search)

2.1 การตัดสินใจซื้อ (Decision)
2.2 หยุดการตัดสินใจ(Abortion)

3 . การแสวงหาภายนอก (External Search)
3.1 การคนหาขอมูลการโฆษณา
3.2 การไป ณ จุดขาย
3.3 การโทรศัพท
3.4 การขอพบพนักงานขาย
3.5 การไตถามจากผูเคยใชสินคา
3.6 การหาขอมูลโดยวิธีอื่น

4. การประเมินทางเลือก   (Evaluation)   การจับคูระหวางมาตรการในการเลือกซื้อ 
(Criteria) กับจุดเดนของสินคา (Feature)

5. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) 
5.1 การสรางความแตกตาง(Differentiation) 
5.2  ลดอัดตรากรเสียงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced Perceived Risk)
5.3 การสรางสิ่งลอใจ

6.  ทัศนคติหลังการซื้อ  (Post-attitudes)



52

5.2  พฤติกรรมกระบวนการตัดสินใจ
ขณะที่เรารวมรวมอิทธิพลตางๆ  มาไวดวยกัน และสรางเปนรูปแบบจําลองของพฤติกรม

กระบวนการตัดสินใจ วิธีการที่ดีที่สุดจะทําความเขาใจวากระบวนการนี้ดําเนินไปไดอยาง อยางไรก็
คือ คิดถึงสถานการณการซื้อจริง กระบวนการนี้ประกอบไปดวยขั้นตอนตางๆ ดังนี้                    
(อดุลย  จาตุรงคกุล , 2549)

ขั้นตอนที่ 1  การเล็งปญหาหรือการตระหนักถึงความตองการเปนขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจ  เกิดขึ้นเมื่อบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางสิ่งที่ผูบริโภคนึกเห็นภาพสภาวะ
ที่เขาปรารถนาเมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลา หนึ่ง แลวทําการกําหนดวาเปนความ
ตองการที่มีลําดับความสําคัญสูงมากพอที่ตนจะสนใจ

แหลงสําคัญของการตระหนักถึงปญหาก็คือความตองการเกิดตื่นตัวขึ้นมา โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งเมื่อความตองการเกี่ยวพันกับภาพพจนของตนเอง(Self-image) ของผูบริโภค สิ่งจูงใจตางๆ มี
แนวโนมที่จะมุงไปสูวัตถุประสงคหรือเปาหมาย ผูคาดวาจะเปนผูซื้ออาจถูกจูงใจดวยปจจัยตาง ๆ 
มากมายเชนกัน รูปราง (Physical Fitness) หรือความปรารถนาที่จะได “รุนลาสุด” เปนตน

นอกจากนั้น ยังมีอิทธิพลทางกานสิ่งแวดลอมที่กระทบตอการเล็งเปนปญหาของบุคคล  
บุคคลอื่นอาจเปนลูกที่คอยชวยพอ “พอ ขายรถเกาคันนั้นเถอะ รุนใหมตกมาถึงแลว “เพื่อนบานมี
แรงกดดันในเรื่องการรักษาทรวดทรงจนกลายเปนเรื่องที่เราตองเอาชนะ ทั้งหมดนี้เปนไปไดวาเปน
การเล็งปญหาเปนเรื่องสลับซับซอนมาก

ขั้นตอนที่ 2  การแสวงหาขาวสาร เปนขั้นตอนถัดมา เปนขั้นตอนเกี่ยวกับการแสวงหา
ขาวสารภายในความทรงจําเพื่อกําหนดวาทางเลือกอันประกอบดวยลักษณะตางๆ ของสินคาที่
กระจางพอที่จะทําการซื้อโดยไมตองทําการแสวงหาขาวสารอื่นตอไปหรือไม ถาขาวสารในความ
ทรงจําไมมีพอโดยปกติก็จะตองทําการแสวงหาจากแหลงภายนอก

การแสวงหาจากแหลงภายนอกไดรับอิทธิพลของความแตกตางของบุคคลและอิทธิพล
ทางดานสิ่งแวดลอม ครอบครัวมีอิทธิพลในขอบเขตของการเสาะแสวงหาขาวสารดวย

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ ผูที่จะซื้อจักรยานจะตองทําการตรวจจักรยาน
ในแงของลักษณะของผลิตภัณฑ และทําการเปรียบเทียบกับมาตรฐานหรือสเปค  (Specification –
คุณลักษณะเฉพาะ) และมรการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก (Evaluative Criteria) เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกตางของผลิตภัณฑและตราดังกลาว

กลาวอีกนัยหนึ่งเกณฑเปนผลที่เราปรารถนาจะไดจากการซื้อ และการบบริโภคและการ
แสดงออกมาในรูปลักษณะที่เรานิยมชมชอบ เชนกันกับขั้นตอนที่แลวมา  การประเมินทางเลือก
กอนซื้อถูกปรับแตง และถูกอิทธิพลจากความแตกตางของบุคคลและอิทธิพลของสิ่งแวดลอม
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ขั้นตอนที่ 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาปลีก บางที่ก็จายของที่บาน อยางไรก็ดีสิ่งสําคัญ
ที่ตองมีคือ พนักงานขายที่มีความชํานาญสูง

ขั้นตอนที่ 5 และ 6 การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลังซื้อทั้งสองอยางมี
ความผูกพันธกันอยางใกลชิด เรื่องที่นาสนใจคือความพอใจของผูบริโภคและการรักษาความพอใจ
นั้น

คําถามที่นาสนในคือ “ความคาดหมายของผูซื้อ เปนไปอยางสมหวังหรือเปลา” ถาความ
คาดหมายเทียบไดกับปฏิบัติการของผลิตภัณฑ ผลก็คือนาพอใจ แตถาเกิดมีทางเลือกที่มิไดเลือกไว
และเกิดนึกเห็นภาพที่ดีกวาตราที่เลือกเอาไวละก็ ความไมพอใจอาจเกิดขึ้น

ขั้นตอนที่ 7  การจัดการกับสิ่งที่เหลือใชผูบริโภคพบทางเลือกที่จะทิ้งผลิตภัณฑหรือทําให
กลับสภาพเดิม หรือทําการตลาดซ้ําอีก (Remarketing-ขายไปสูตลาดของใชแลว)

6.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร
  ยุบล เบญจรงคกิจ (2534) ไดอธิบายลักษณะทางประชากรที่ประกอบไปดวย อายุ เพศ 
สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม ระดับการศึกษา และระดับรายได สรุปวา คนที่มีคุณลักษณะทาง
ประชากรแตกตางกันจะมีพฤติกรรมแตกตางกัน ดังนี้

1. เพศ (Sex) เปนสิ่งที่มีความสําคัญเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเปนอยางมาก 
เนื่องจากความแตกตางกันของเพศ จะมีพฤติกรรมการรับรู ทัศนคติ ความนึกคิด การตัดสินใจ ใน
เรื่องการเลือกซื้อสินคาที่แตกตางๆกัน ซึ่งโดยสวนมากมักเกิดสาเหตุมาจากการไดรับการเลี้ยงดู การ
ปลูกฝงนิสัย คานิยมของครอบครัว ตั้งแตเยาววัย ซึ่งวัฒนธรรมของไทยนั้น การเลี้ยงดูเด็กในแตละ
เพศมีความแตกตางกันอยางมาก โดยเด็กผูชายจะถูกเลี้ยงใหกลาคิด กลาพูด กลาแสดงออก เพื่อที่จะ
ไดเปนผูนําในอนาคต สวนเด็กผูหญิงถูกเลี้ยงดูใหประพฤติ ปฏิบัติตัวเรียบรอย มีมารยาทงาม หรือ
เปนผูตาม ซึ่งอาจทําใหไมคอยกลาออกความคิดเห็น ซึ่งการเลี้ยงดูในรูปแบบดังกลาว สงผลทําให
เพศชาย เปนเพศที่มีแนวโนมที่ จะเปนผูที่มีความกลาตัดสินใจในการซื้อ มากกวาเพศหญิง 
โดยเฉพาะสินคาที่เปนสินคาเทคโนโลยี แตปจจุบันอาจมีการเปลี่ยนแปลงในดานสังคมวัฒนธรรม
ไปบางแลว แตก็ยังคงมีความแตกตางทางดานพฤติกรรมการซื้อใหเห็นอยูไมนอย

2. อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุแตกตางกัน จะมีความตองการในสินคาและบริการที่
แตกตางกัน เชน กลุมวัยรุนจะชอบสินคาประเภทแฟชั่น และชอบการทดลองสิ่งแปลกใหม กลุมวัย
กลางคน จะชอบสินคาที่ตอบสนองความเปนตัวของตัวเอง และใชเหตุใชผลในการจับจายซื้อสินคา 
สวนกลุมผูสูงอายุ จะสนใจสินคาที่เกี่ยวกับสุขภาพ หากมีการแบงชวงของกลุมอายุตามพฤติกรรม 
สามารถแบงออกเปนกลุมๆได ดังนี้
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2.1. กลุมวัยรุน คือ ผูที่มีอายุระหวาง 13-20 ป คนกลุมนี้ไมคอยมีความ
รอบคอบในการซื้อ ใชระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อคอนขางสั้น และเปนกลุมที่มีอํานาจในการซื้อ
สูง เนื่องจากรายไดที่ใชในการซื้อมาจาก พอแม ผูปกครอง คนในกลุมนี้มักมีพฤติกรรมชอบรวมตัว
กันเปนกลุมโดยสมาชิกในกลุมจะมีอิทธิพลตอกัน ในรูปแบบแนวความเชื่อ ความคิด หรือ คานิยม
ใหมๆ เชน การใชชีวิต การแตงกาย พฤติกรรมในดานตางๆ รวมถึงชนิดและตรายี่หอของสินคาที่
ซื้อ ที่ใช

2.2. กลุมหนุมสาวจนถึงวัยกลางคน คือผูที่มีอายุระหวาง 20-45 ป คนในกลุม
นี้มีพฤติกรรมที่ เลือกสินคาที่ตอบสนองความเปนตัวของตัวเอง และเปนกลุมที่มีเหตุผลในการเลือก
ซื้อมากขึ้น เนื่องจากเปนกลุมคนที่ตองทํางานหาเงินในการจับจายใชสอยดวยตัวเอง ไมคอยยึดติด
กับตราสินคาที่หรูหรือมีราคาแพง จะมองสินคาตรายี่หอที่ถูกลงกวาตรายี่หอหรูที่ใชกันในกลุมคนมี
เงิน สวนหนึ่งอาจเปนเพราะ อํานาจการซื้อมีไมเพียงพอ แตก็ไมไดแสดงออกมาในลักษณะที่เปน
ปมดอย แตจะพยายามสรางแนวโนมวาตรายี่หอที่เลือกเปนตัวแทนของความทันสมัย

2.3. กลุมวัยกลางคนจนถึงกลุมผูสูงอายุ คือ ผูที่มีอายุตั้งแต 45 ปขึ้นไป คน
กลุมนี้ในปจจุบันมีพฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการมากกวาในยุคที่ผานมา 
เนื่องจากเปนกลุมที่มีรายไดและมีอํานาจการตัดสินใจในการบริโภคที่สูง เปนกลุมที่มีการวางแผน
ในการลงทุนทางการเงินที่ดี และเปดรับฟงขาวสารขอมูลใหมๆอยูเสมอ คนในกลุมนี้จะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการจากประสบการณและความเชื่อมั่นของตัวเองเปนอยาง
มาก รวมทั้งมีความออนไหวในเรื่องราคานอย ยินดีที่จะจายแพงขึ้นสําหรับสินคาหรือบริการที่ดีกวา

ในบางครั้งการตัดสินใจซื้อสินคาบางอยาง มีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อสินคาและ
ตรายี่หอที่ตัวเองรูจักและคุนเคยมากกวาที่จะยอมรับสิ่งใหมๆ จึงทําใหอิทธิพลของสิ่งรอบขางมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อสําหรับคนในกลุมนี้ต่ํา 

3. ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับการศึกษาที่สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคมี
ความแตกตางกันไปในแตละบุคคล ในเรื่องการการรับรูและการสื่อสาร ผูที่มีการศึกษาสูงก็จะมี
ความสนใจในขาวสารในวงกวาง มีการคิดวิเคราะห กลั่นกรองหาเหตุและผล และตองมีขอมูล
เหตุผลที่มาสนับสนุนเพียงพอกอนการตัดสินใจ ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ

ผูที่มีการศึกษาสูง จะมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มี
การศึกษาต่ํากวา เนื่องจากผูที่มีการศึกษาสูงจะมีตําแหนงหนาที่การงานที่ดี และมีความสามารถใน
การสรางรายไดที่สูงกวา จึงเปนเหตุใหมีการบริโภคผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณภาพมากกวา

4. อาชีพ (Occupation) อาชีพในแตละอาชีพจะเปนสิ่งที่นําไปสูความตองการและ
ความจําเปนในการบริโภคสินคาและบริการที่แตกตางกันออกไป อาชีพจะมีอิทธิพลในการดําเนิน
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ชีวิต การเลือกใชสินคา การแตงกาย พฤติกรรมการซื้อ จะมีความแตกตางกันออกไป ซึ่งไดรับ
อิทธิพลมาจากอาชีพที่ไดกระทําอยู เชน ผูบริหารระดับสูง ก็จะตองเลือกซื้อเลือกใชสินคาที่ดูดี เพื่อ
เปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตนเอง หรือ พอคาแมคาในตลาด ก็จะเลือกซื้อสินคาที่มีความ
จําเปนในการครองชีพ มากกวาที่จะเปนของใชสิ้นเปลือง

5. รายได (Income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภคจะสงผลกระทบเปนอยางมาก
กับสินคาและบริการที่บุคคลนั้นตองการ เนื่องจากขึ้นอยูกับ รายได อํานาจในการซื้อ และทัศนคติ
ในการจายเงิน ซึ่งรายไดของแตละบุคคลนั้นก็จะมีผลตออํานาจการตัดสินใจซื้อของผูซื้อดวย คนที่
มีรายไดสูงก็สามารถซื้อสินคาและบริการที่มีคุณภาพ และตอบสนองความตองการของตัวเองได
อยางลงตัว โดยเนนถึงคุณภาพและภาพพจนของตราสินคาที่ไดรับเปนหลัก สวนผูที่มีรายไดต่ํา ก็จะ
มีอํานาจการใชจายที่ไมมากนัก จะซื้อสินคาที่จําเปนตอการดํารงชีพ โดยเนนสินคาที่มีความคุมคา 
คุมราคา และจะมีความไวตอราคาเปนอยางมาก 

7.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ
ชวลิต คงศักดิ์ไพบูลย (2551) ศึกษาเรื่อง ความเปนไปไดในการใชรถยนตไฮบริดเพื่อ

ประหยัดพลังงานในประเทศไทย ผลการศึกษา พบวา ความเปนไปไดในการใชรถยนตไฮบริด
ขึ้นอยูกับตัวกําหนดอุปสงค ไดแก ราคารถยนต ราคาคาน้ํามัน คาบํารุงรักษาระหวางอายุการใชงาน 
และคานิยม 

ทัศรินทร วุฒิวิกัยการ (2550) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ รุน all new Camry ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรกสุด ทั้งดานการออกแบบที่สวยงาม 
สมรรถนะดี ระบบความปลอดภัยดี และมีอุปกรณอํานวยความสะดวกครบครัน โดยปจจัยดานราคา 
และการสงเสริมการขายเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อรถยนต โตโยตาคัมรี่ รุน 
all new Camry

สฤษดิ์พงษ เพงเล็งผล (2544) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล
ของกลุมนักศึกษาปริญญาโท ผลการศึกษาพบวา ระดับรายได ระดับฐานะทางครอบครัวและ
รูปแบบการดําเนินชีวิต มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล และปจจัยที่เกี่ยวของกับรถยนตที่
มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล ไดแก คุณภาพ ระดับราคา ระดับความปลอดภัย และ
พบวารายไดมีความสัมพันธกับความคิดเห็นในเรื่องราคาของรถยนต และเพศไมมีความสัมพันธกับ
ความคิดเห็นในเรื่องปจจัยดานสวนลดเงินสดและของแถม
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จุลินทร พุดตานเล็ก (2545) ศึกษาเรื่อง ปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตนั่งของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความแข็งแกรง
ความปลอดภัยในการขับขี่ การประหยัดน้ํามัน การหาอะไหลงาย การรับประกัน และรูปทรง การ
ออกแบบ ดานชองทางการจัดจําหนาย เชน ความนาเชื่อถือ และการใหบริการดี รวดเร็วของตัวแทน
จําหนายและศูนยบริการซอมบํารุง ดานการสงเสริมการตลาด เชน การทําประกันภัยชั้นหนึ่งฟรี 
และการใหสวนลดเงินสด การแถมอุปกรณตกแตง 

สุรเชษฐ ติงสมิตร (2548) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ลูกคาใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานการตกแตง
ภายใน ดานความกวางของหองโดยสารและดานสมรรถนะของเครื่องยนต ดานราคา ให
ความสําคัญ คือ ราคาเมื่อเทียบกับคุณสมบัติของรถยนตและเงินดาวน ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ใหคสามสําคัญกับสถานที่ตั้งโชวรูม ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญกับบุคลิกภาพของ
พนักงานขาย มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย

วีระศักดิ์ ฝายเดช (2546) ศึกษาเรื่อง สิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ดานราคามีผลตอการซื้อรถยนต
มากที่สุด ในเรื่องของความคุมคาเหมาะกับคุณสมบัติของรถยนต และราคามีความเปนมาตรฐาน
รองลงมาเปนดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับความทนทานของเครื่องยนตและรูปลักษณสวยงาม 
สวนภาพลักษณตราสินคาที่ตองการซื้อ อันดับหนึ่ง คือ โตโยตา รองลงมาคือ ฮอนดา

สรุปผลการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
จากการศึกษาขอมูลดานแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังกลาว  ผูวิจัยไดนํามาใช

เปนแนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้   ทั้งในดานการกําหนดตัวแปรในการศึกษาวิจัย   และการสราง
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  โดยสามารถอธิบายรายละเอียดประกอบการศึกษาไดดังนี้

1.  การกําหนดตัวแปรในการศึกษา
     ผูวิจัยไดนําทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  ซึ่งไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ   

ดานราคา  ดานสถานที่/ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ดานบุคลากร ดานลักษณะ
ทางกายภาพและดานกระบวนการใหบริการ รวมทั้งทฤษฎีดานประชากรศาสตร มาใชอางอิงในการ
กําหนดตัวแปรตนของการศึกษาวิจัย  นอกจากนี้ยังนําทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการ
อางอิงโดยกําหนดใหเปนตัวแปรตาม 
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2.  การสรางเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
     ในการสรางเครื่องมือสําหรับการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งนี้  ผูวิจัยไดนําแนวคิดในการ

สรางคําถามโดยศึกษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ  และนํามาพิจารณาปรับปรุงใหมีความสอดคลอง
เหมาะสมกับงานวิจัย  เพื่อเปนการสรางความนาเชื่อถือใหกับเครื่องมือที่ใช  และเพื่อนํามาใชใน
การอภิปรายผลการศึกษาขอมูลวามีความสอดคลองกับงานวิจัยที่เกี่ยวของหรือไม



บทที่  3
วิธีการดําเนินการวิจัย

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด
(Toyota Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวิธีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับกลุมตัวอยางประชากร 
ขนาดกลุมตัวอยางและการสุมกลุมตัวอยาง ขอมูลและแหลงขอมูล รูปแบบการวิจัย การสราง
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย การวัดและการแปลความหมายคะแนน การทดสอบความเที่ยงตรง ความ
นาเชื่อถือไดของเครื่องมือ การเก็บรวบรวมขอมูล การประมวลผลขอมูล และสถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้

1.  กลุมตัวอยางประชากร ขนาดกลุมตัวอยางและการสุมกลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยู

ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 สาขา จากจํานวนทั้งหมด 18 สาขา และผูบริโภคที่มีความสนใจ
ซื้อและผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจํานวนประชากรทั้งหมด 6,864,000 คน เปนผูชาย 3,198,000 คน เปนผูหญิง 
3,666,000 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2552) ซึ่งทราบจํานวนประชากรแนนอน 
(Finite Population) ดังนั้นจึงคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ ตามสูตรการ
คํานวณหากลุมตัวอยางของยามาเน (Yamane, 1973  อางในลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2538,  
หนา  37) ที่มีความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางรอยละ 5 ไดขนาดของกลุมตัวอยาง 399.97 หรือ 
400 คน โดยมีวิธีการคํานวณดังนี้ 

สูตร n    =         N
1 + Ne2

เมื่อ     N   คือ    จํานวนของขนาดกลุมตัวอยาง
  n   คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง

e คือ คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได
                          (ในที่นี้ใชคาความเชื่อมั่น  95%  ทําให e  มีคาเทากับ  1- 0.95 = 0.05)
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แทนคา =          6,864, 000
      1 +  6,864,000 (0.05)2

 
= 399.97

ไดขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เทากับ  400 คน แตในงานวิจัยฉบับนี้จะเก็บ
ขอมูลเพียง 100 คน และมีการสัมภาษณผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร จํานวน 5 ทานดวย
เนื่องจากผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร จะทราบรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคา รวมถึงขอมูลเชิงลึก 
ในดานความตองการและเหตุผลของลูกคาโดยละเอียดมากกวา อีกทั้งระยะเวลาในการเก็บขอมูลมี
จํานวนจํากัด ผูวิจัยจึงไมสามารถเก็บกลุมตัวอยางเฉพาะผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) ได จึงเห็นควรที่จะศึกษาผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อ
รถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ประกอบกันดวย

วิธีการสุมกลุมตัวอยาง
     ผูการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งนี้ เปนขอมูลที่เก็บมาจากแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นมา

สําหรับเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอกขอมูลดวยตนเอง 
(Self-Administered) ผูศึกษาจึงไดดําเนินการสุมตัวอยาง โดยกําหนดวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยาง
แบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) โดยมีขั้นตอนการสุมตัวอยางตามรายละเอียดดังนี้

แผนการสุมตัวอยาง
ผูศึกษาไดกําหนดแผนการสุมกลุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multistage Sampling) โดย

มีลําดับดังนี้
ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยกําหนดใหทุกเขต

พื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานครไมมีความแตกตางกันในดานของขอมูลและลักษณะของประชากร 
รวมทั้งมีโอกาสที่จะถูกเลือกเปนตัวแทนของประชากรเทากัน แลวทําการจับฉลากเลือกจํานวนเขต
พื้นที่ไดเปน 4 จํานวนจากเขตพื้นที่ทั้งหมด 50 เขต ผลของการสุมกลุมตัวอยางไดเขตพื้นที่ของกลุม
ตัวอยาง คือ เขตสีลม เขตสาธร เขตลาดพราว และเขตกลวยน้ําไท 

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ทําการแบงสัดสวนจํานวน
กลุมตัวอยาง เขตพื้นที่ละ 25 คน จากจํานวนประชากรทั้ง 4 เขต

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจก
แบบสอบถามจํานวน 100 ชุด จากจํานวนเขตพื้นที่ทั้ง 4 แหง 
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2.  ขอมูลและแหลงขอมูล
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ลักษณะดังนี้  
1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามของ

ผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด จํานวน 100 คน โดยมี
ระยะเวลาในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล  ตั้งแตเดือน กันยายน ถึงเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2553 

2.  ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data)  เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควา 
ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด แนวคิดเกี่ยวกับตัวกําหนดอุป
สงครถยนตไฮบริด ทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดย
นําทฤษฎีตาง ๆ มาใชอางอิงในการอภิปรายผลการศึกษา รวมกับการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
บทความ  วารสาร  รายงานการวิจัย  เอกสารทางวิชาการ  และสื่อสิ่งพิมพ  รวมทั้งขอมูลที่เผยแพร
ทางอินเตอรเน็ต  เปนตน

3.  รูปแบบการวิจัย  

รูปแบบการศึกษาวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey  Research) โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมขอมูล  โดยโครงสรางของแบบสอบถามจะ
ประกอบดวยคําถามที่เนนตามวัตถุประสงคของการศึกษาวิจัย

4.  เครื่องมือในการวิจัย
ในการสรางเครื่องมือผูวิจัยไดยึดวัตถุประสงคของการวิจัยเปนหลักในการตั้งคําถาม  

เพื่อใหไดมาซึ่งคําตอบที่สามารถบรรลุเปาหมายของการวิจัยได  เนื่องจากเปนงานวิจัยเชิงวิเคราะห  
การสรางเครื่องมือจึงตองสามารถใหขอมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร  ปจจัยทาง
การตลาดที่มีผลตอการซื้อรถยนตไฮบริด ปจจัยกําหนดอุปสงคการซื้อรถยนตไฮบริด  และการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด โดยคําถามแตละคําถามกอนหลังอยางเปนขั้นตอน  เพื่อ
ความสะดวกในการตอบแบบสอบถามและเพื่อปองกันความสับสนในคําถาม  เนื่องจากเปน
แบบสอบถามที่สรางขึ้นเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามอานคําถามเอง  ตอบเอง  เครื่องมือที่นํามาใชใน
การรวบรวมแบงออกเปน 5 สวน  คือ

สวนที่  1   ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ   
ระดับการศึกษาสูงสุด  อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน และรายไดตอครัวเรือน ซึ่งเปนคําถามแบบปลาย
ปด จํานวน 6  ขอ 
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สวนที่ 2  ขอมูลปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด  เปนคําถามแบบปลายปด ไดแก ราคารถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ราคาน้ํามันที่มีผลตอการ
ใชรถยนตไฮบริด ปจจัยที่ทําใหตัดสินใจซื้อรถยนตไฮบริด ระดับอิทธิพลของปจจัยกําหนดอุปสงค
ที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด เปนคําถามแบบมาตรวัดไลเครต สเกล (Likert 
Scale)  ไดแก  ราคาจําหนายรถยนตไฮบริด  คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน คาอะไหล ความ
หรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ และรูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม 
จํานวน 5 ขอ โดยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบไลเครต  สเกล  (Likert Scale)  นี้จะมีคําตอบใหเลือกตาม
ความสําคัญ  5  ระดับ  คือ  อิทธิพลนอยที่สุด อิทธิพลนอย อิทธิพลปานกลาง อิทธิพลมาก และ
อิทธิพลมากที่สุด  ซึ่งมีเกณฑในการใหคะแนนดังนี้  

       ระดับการประเมิน      ระดับคะแนน
อิทธิพลมากที่สุด         5 คะแนน
อิทธิพลมาก        4 คะแนน
อิทธิปานกลาง         3 คะแนน
อิทธิพลนอย         2 คะแนน
อิทธินอยที่สุด         1 คะแนน

การแปลความหมายคะแนน
ผูวิจัยไดแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ ไดแก  อิทธิพลนอยที่สุด อิทธิพลนอย อิทธิพลปาน

กลาง อิทธิพลมาก และอิทธิพลมากที่สุด ซึ่งไดจากการคํานวณชวงคะแนนจากสูตร ดังนี้
ชวงคะแนน =     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด

จํานวนระดับ
สําหรับการวิจัยครั้งนี้ไดชวงคะแนนเทากับ   5 – 1  = 0.80

      5
จากการวิเคราะหดังกลาวทําใหผูวิจัยสามารถหาชวงคะแนนของแตละระดับคะแนนไดดังนี้

ระดับอิทธิพล ระดับคะแนนของคําถาม    คาเฉลี่ย
 อิทธิพลมากที่สุด   ใหคะแนนเปน 5 4.21 – 5.00
 อิทธิพลมาก   ใหคะแนนเปน 4 3.41 – 4.20
 อิทธิพลปานกลาง   ใหคะแนนเปน 3 2.61 – 3.40
 อิทธิพลนอย   ใหคะแนนเปน 2 1.81 – 2.60
 อิทธิพลนอยที่สุด   ใหคะแนนเปน 1 1.00 – 1.80
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สวนที่  3  ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ เปนคําถามแบบมาตรวัดไลเครต สเกล (Likert Scale)  ไดแก  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ 
ดานกระบวนการใหบริการ จํานวน 30 ขอ โดยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบไลเครต  สเกล  (Likert 
Scale)  นี้จะมีคําตอบใหเลือกตามความสําคัญ  5  ระดับ  คือ  สําคัญนอยที่สุด   สําคัญนอย สําคัญ
ปานกลาง  สําคัญมาก  และสําคัญมากที่สุด  ซึ่งมีเกณฑในการใหคะแนนดังนี้  

       ระดับการประเมิน      ระดับคะแนน
มากที่สุด         5 คะแนน
มาก         4 คะแนน
ปานกลาง         3 คะแนน
นอย         2 คะแนน
นอยที่สุด         1 คะแนน

การแปลความหมายคะแนน
ผูวิจัยไดแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ ไดแก  ระดับมากที่สุด  ระดับมาก  ระดับปานกลาง   

ระดับนอย  และระดับนอยที่สุด  ซึ่งไดจากการคํานวณชวงคะแนนจากสูตร ดังนี้

ชวงคะแนน =     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด
จํานวนระดับ

สําหรับการวิจัยครั้งนี้ไดชวงคะแนนเทากับ   5 – 1  = 0.80
      5

จากการวิเคราะหดังกลาวทําใหผูวิจัยสามารถหาชวงคะแนนของแตละระดับคะแนนไดดังนี้
ระดัความสําคัญ ระดับคะแนนของคําถาม    คาเฉลี่ย
 มากที่สุด   ใหคะแนนเปน 5 4.21 – 5.00
 มาก   ใหคะแนนเปน 4 3.41 – 4.20
 ปานกลาง   ใหคะแนนเปน 3 2.61 – 3.40
 นอย   ใหคะแนนเปน 2 1.81 – 2.60
 นอยที่สุด   ใหคะแนนเปน 1 1.00 – 1.80
สวนที่  4  ขอมูลการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด เปนคําถามแบบมาตรวัดไล

เครต สเกล (Likert Scale)  ไดแก  การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) โดยพิจารณาถึงความจําเปนในการใชรถยนต การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
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(Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึงประโยชนของรถยนต การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัม
รี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการซื้อ การตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยมีคานิยมในการใชรถยนตจากคนในสังคม เชน ใช
ตามเพื่อนหรือบุคคลใกลชิด การศึกษา และเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับรถยนตกอนตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) การคิดที่จะแนะนําใหผูอื่นซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) จํานวน 6 ขอ โดยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบไลเครต  สเกล  
(Likert Scale)  นี้จะมีคําตอบใหเลือกตามความระดับความคิดเห็น  5  ระดับ  คือ  เห็นดวยนอยที่สุด 
เห็นดวยนอย เห็นดวยปานกลาง เห็นดวยมาก และเห็นดวยมากที่สุด  ซึ่งมีเกณฑในการใหคะแนน
ดังนี้  

       ระดับการประเมิน      ระดับคะแนน
เห็นดวยมากที่สุด         5 คะแนน
เห็นดวยมาก         4 คะแนน
เห็นดวยปานกลาง         3 คะแนน
เห็นดวยนอย         2 คะแนน
เห็นดวยนอยที่สุด         1 คะแนน

การแปลความหมายคะแนน
ผูวิจัยไดแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ ไดแก  เห็นดวยนอยที่สุด เห็นดวยนอย เห็นดวย

ปานกลาง เห็นดวยมาก และเห็นดวยมากที่สุด    ซึ่งไดจากการคํานวณชวงคะแนนจากสูตร ดังนี้

ชวงคะแนน =     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด
จํานวนระดับ

สําหรับการวิจัยครั้งนี้ไดชวงคะแนนเทากับ   5 – 1  = 0.80
      5

จากการวิเคราะหดังกลาวทําใหผูวิจัยสามารถหาชวงคะแนนของแตละระดับคะแนนไดดังนี้
ระดับความคิดเห็น ระดับคะแนนของคําถาม    คาเฉลี่ย
 เห็นดวยมากที่สุด   ใหคะแนนเปน 5 4.21 – 5.00
 เห็นดวยมาก   ใหคะแนนเปน 4 3.41 – 4.20
 เห็นดวยปานกลาง   ใหคะแนนเปน 3 2.61 – 3.40
 เห็นดวยนอย   ใหคะแนนเปน 2 1.81 – 2.60
 เห็นดวยนอยที่สุด   ใหคะแนนเปน 1 1.00 – 1.80
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สวนที่  5  เปนคําถามสัมภาษณผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก คุณสมบัติเฉพาะของโตโยตา คัมรี่ไฮบริดมีสวนในการขายไดอยางไร 
ความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑและการบริการของโชวรูมของลูกคาเปนอยางไร สาเหตุหลักที่ทําให
ลูกคาตัดสินใจซื้อโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด หลักการและแนวคิดความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา

5.  การทดสอบความเที่ยงตรงและความนาเชื่อถือไดของเครื่องมือ
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นสําหรับการวิจัยไปทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) 
และความเชื่อมั่น (Reliability)  ดังนี้

1.  ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity)  ของแบบสอบถาม  เพื่อตรวจสอบ
ความครอบคลุมของเนื้อหา  การใชภาษา  และลักษณะของขอความที่ใชใหเหมาะสมกับกลุม
ประชากรที่จะศึกษา  โดยนําแบบสอบถามไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิง
เนื้อหา  และนํามาปรับปรุงแกไข

2.  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out)  กับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียง
กับกลุมตัวอยางที่ตองการศึกษา  จํานวน  30  คน  และนําขอมูลที่ไดมาคํานวณหาคาความเชื่อมั่น  
(Reliability)  ตามองคประกอบในแตละสวน โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบารค 
(Cronbach’s Coefficient Alpha)  ดวยการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป  (SPSS) ไดคาความ
เชื่อมั่น ดังนี้

ตารางที่ 3.1 : แสดงถึงคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

ปจจัยดานการตลาด คาความเชื่อมั่น 30 ชุด คาความเชื่อมั่น 100  ชุด
ดานผลิตภัณฑ 0.787 0.794
ดานราคา 0.703 0.798
ดานชองทางการจําหนาย 0.856 0.869
ดานการสงเสริมการตลาด 0.721 0.721
ดานกระบวนการใหบริการ 0.915 0.879
ดานบุคลากร 0.914 0.892
ดานลักษณะทางกายภาพ 0.888 0.886
รวม 0.763 0.893
การตัดสินใจซื้อ 0.706 0.715
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6.  การเก็บรวบรวมขอมูล
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง จะมีการทําความเขาใจ

เกี่ยวกับเครื่องมือที่ใชในการวิจัยกอนไปดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล แลวนําเครื่องมือไปทําการ
เก็บรวบรวมจากกลุมประชากร รวมทั้งจะมีการอธิบายประเด็นตางๆ ในสวนที่ผูตอบแบบสอบถาม
ไมเขาใจในคําถามของเครื่องมือ โดยใชระยะเวลาในการเก็บขอมูล ในชวงเดือนกันยายนถึงเดือน
ธันวาคม พ.ศ. 2553

7.  การประมวลผลขอมูล
เมื่อเก็บรวบรวมแบบสอบถามไดครบตามจํานวนที่กําหนดไวแลว  ผูวิจัยจะนํา

แบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการตรวจสอบขอมูล (Editing)  เพื่อควบคุมคุณภาพดานความ
สมบูรณครบถวน (Completeness) ของการกรอกคําตอบ  แลวแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก  
โดยไมนํามาใชในการทดสอบครั้งนี้  และพิจารณาดูความสอดคลอง (Relevancy) ของคําตอบใน
แบบสอบถามในทุกขอทุกประเด็น  แลวนําขอมูลที่ไดทั้งหมดมาทําการบันทึกขอมูลโดยใช
โปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป (SPSS) ในขั้นตอนตางๆ  ดังนี้

1.  ทําการลงรหัส (Coding) ในแบบสอบถาม
2.  นําแบบสอบถามไปปอนขอมูลตรวจสอบความถูกตองของขอมูล  และประมวลผลโดย

ใชโปรแกรมสําเร็จรูป (SPSS)  เพื่อคํานวณหาคาสถิติตางๆ  
3.  จัดทําตารางการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ

8.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
ในการวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้
1.  การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร  และปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด  ผูวิจัยจะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ในการบรรยายลักษณะขอมูล  ทําการวิเคราะหโดยการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage)  

ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทากการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด  
ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
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2.   การวิเคราะหเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)
การทดสอบสมมติฐานในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยใชการวิเคราะหทางสถิติ โดยใช T-Test 

ทดสอบคาเฉลี่ยของประชากรศาสตร 2 กลุม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และการวิเคราะหความ
แปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว F-Test (One Way ANOVA) ในการหาความแตกตางระหวางปจจัย
สวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) ที่แตกตางกัน และปจจัยกําหนดอุปสงคที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)  และใชวิธีการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน 
(Linear Regression) วิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis – MRA) ใน
การทดสอบ ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด
(Toyota Camry Hybrid) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  



บทที่ 4
บทวิเคราะหขอมูล

ในการศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) เพื่อศึกษาถึงปจจัยกําหนดอุปสงค คุณสมบัติที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) เพื่อศึกษาระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด ไฮบริด 
(Hybrid Car) ขอดีขอเสียและอัตราการบริโภคน้ํามันผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริด
ไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับรถยนตที่ใชเครื่องยนตปกติ และเพื่อศึกษาหลักการและแนวคิด
รวมถึงขอดีและขอเสียจากการมีความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา

ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2553 โดยใชแบบสอบถามถามกลุม
ตัวอยางซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชในการทําวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อ
รถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 
ตัวอยาง และสัมภาษณผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 
สาขา ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

ตอนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
การวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถามโดยใชสถิติพรรณนา ไดแก การแจก

แจงความถี่ คารอยละ เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปเกี่ยวกับตัวแปรที่สนใจของกลุมผูบริโภคที่มีความ
สนใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ตัวแปรที่ใชศึกษาประกอบดวย เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน และรายไดตอครัวเรือน
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ตารางที่ 4.1: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม

เพศ จํานวน (คน) รอยละ

ชาย 49 49.0

หญิง 51 51.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปน
เพศหญิงมากกวาเพศชาย ซึ่งเพศหญิงมีจํานวน 51 คน หรือคิดเปนรอยละ 51.0  และเพศชาย จํานวน 
49 คน หรือคิดเปนรอยละ 49.0

ตารางที่ 4.2: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม

อายุ จํานวน (คน) รอยละ

20 - 30 ป 25 25.0

31 - 40  ป 24 24.0

41 - 50 ป 27 27.0

51 - 60  ป 17 17.0

61 ปขึ้นไป 7 7.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมี
อายุ  41 – 50 ป มากที่สุด จํานวน 27 คน หรือคิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมามีอายุ 20 - 30 ป จํานวน 
25 คน หรือคิดเปนรอยละ 25.0 ตอมามีอายุ 31 - 40 ป จํานวน 24 คน หรือคิดเปนรอยละ 24.0 ตอมา
มีอายุ 51 - 60   ป จํานวน 17 คน หรือคิดเปนรอยละ 17.0 และนอยที่สุดมีอายุ 61 ปขึ้นไป จํานวน 7
คน หรือคิดเปนรอยละ 7.0
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ตารางที่ 4.3: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม

การศึกษา จํานวน  (คน) รอยละ

ต่ํากวามัธยมศึกษา 1 1.0

มัธยมศึกษา/ปวช. 2 2.0

อนุปริญญา / ปวส. 3 3.0

ปริญญาตรี 49 49.0

ปริญญาโท 34 34.0

ปริญญาเอก 11 11.0

รวม 100 100.0

การศึกษาดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
การศึกษาสูงมากที่สุดอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 49.0 รองลงมามี
การศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 34.0 ตอมามีการศึกษาระดับปริญญาเอก 
จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ตอมามีการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 
3.0 ตอมามีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และนอยที่สุดมี
การศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษา จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.0

ตารางที่ 4.4: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม

อาชีพหลัก จํานวน  (คน) รอยละ

พนักงานบริษัทเอกชน 23 23.0

ประกอบธุรกิจสวนตัว 46 46.0

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 16 16.0

นักเรียน/นักศึกษา 10 10.0

แมบาน/พอบาน 5 5.0

รวม 100 100.0
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การศึกษาดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ประกอบธุรกิจสวนตัว มากที่สุด จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 46.0 ตอมาประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 23 คน คิดแปนรอยละ 23.0 ตอมาเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 16.0 ตอมาเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.0 
และนอยที่สุดเปนแมบาน/พอบาน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.0

ตารางที่ 4.5: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม

รายไดตอเดือน จํานวน  (คน) รอยละ

10,001 - 20,000 บาท 13 13.0

20,001 - 30,000 บาท 22 22.0

30,001 - 40,000 บาท 28 28.0

มากกวา 40,000 บาท 37 37.0

รวม 100 100.0

การศึกษาดานรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีรายไดมากกวา 40,000 บาท มากที่สุด จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 37.0 ตอมามี
รายได 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 28.0 ตอมามีรายได 20,001 - 30,000 
บาท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และนอยที่สุดมีรายได 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 13 คน 
คิดเปนรอยละ 13.0
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ตารางที่ 4.6: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานรายไดตอครัวเรือนของผูตอบแบบสอบถาม

รายไดตอครัวเรือน จํานวน  (คน) รอยละ

ไมเกิน 100,000  บาท 4 4.0

100,001 - 200,000 บาท 11 11.0

200,001 - 300,000 บาท 21 21.0

300,001 - 400,000 บาท 31 31.0

มากกวา 400,000 บาท 33 33.0

รวม 100 100.0

การศึกษาดานรายไดตอครัวเรือนกของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีรายไดครัวเรือน มากกวา 400,000 บาท มากที่สุด จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 33.0 
ตอมามีรายไดครัวเรือน 300,001 - 400,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 31.0 ตอมามีรายได 
ครัวเรือน 200,001 - 300,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 21.0 ตอมามีรายไดครัวเรือน 
100,001 - 200,000 บาท จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 11.0 และนอยที่สุดมีรายได ไมเกิน 100,000  
บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.0

ตอนที่ 2. ปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)

การวิเคราะหขอมูลปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัม
รี่ ไฮบริด ของผูตอบแบบสอบถามโดยใชสถิติพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถี่ คารอยละ เพื่อ
อธิบายปจจัยอุปสงคเกี่ยวกับตัวแปรที่สนใจของกลุมผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อรถยนตโตโยตาคัม
รี่ ตัวแปรที่ใชศึกษาประกอบดวย ราคาจําหนาย ราคาน้ํามัน ปจจัยที่ทําใหตัดสินใจซื้อรถยนตระบบ
ไฮบริด และ ระดับอิทธิพลของปจจัยอุปสงค
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ตารางที่ 4.7: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานราคาจําหนายรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริดของผูตอบ
แบบสอบถาม

ราคาจําหนาย จํานวน (คน) รอยละ

เหมาะสม 66 66.0

ไมเหมาะสม 34 34.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานราคาจําหนายของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามเห็นวาราคาเหมาะสม จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 66.0 และเห็นวาราคาไม
เหมาะสม จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 34.0

ตารางที่ 4.8: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน 
ของผูตอบแบบสอบถาม

ราคาน้ํามัน จํานวน (คน) รอยละ

25 - 30  บาท 14 14.0

31 - 35 บาท 15 15.0

36 - 40 บาท 27 27.0

41 - 45 บาท 27 27.0

มากกวา 45 บาท 17 17.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน ของผูตอบ
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาราคาน้ํามัน 36 – 45 บาทจะทําให
เปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน มากที่สุด จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 54.0 รองลงมาเห็นวาราคา
น้ํามันมากกวา 45 บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17.0 



73

ตอมาเห็นวาราคาน้ํามัน 31 -35 บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน จํานวน 15 คน คิดเปน
รอยละ 15.0 และนอยที่สุดเห็นวาราคาน้ํามัน 25 – 30 บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 14.0

ตารางที่ 4.9: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนตระบบ
ไฮบริด ของผูตอบแบบสอบถาม

ราคาน้ํามัน จํานวน (คน) รอยละ

25 - 30  บาท 19 19.0

31 - 35 บาท 8 8.0

36 - 40 บาท 29 29.0

41 - 45 บาท 27 27.0

มากกวา 45 บาท 17 17.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนตระบบไฮบริด ของผูตอบ
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นวาราคาน้ํามัน 36 - 40  บาทจะทําให
เปลี่ยนมาใชรถยนตไฮบริด มากที่สุด จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 29.0 รองลงมาเห็นวาราคา
น้ํามัน 41 – 45 บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนตไฮบริด จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 27.0 ตอมา
เห็นวาราคาน้ํามัน 25 - 30  บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนตไฮบริด จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
19.0 ตอมาเห็นวาราคาน้ํามัน มากกวา 45  บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนตไฮบริด จํานวน 17 คน 
คิดเปนรอยละ 17.0 และนอยที่สุดเห็นวาราคาน้ํามัน 31 - 35  บาทจะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนต
ไฮบริด จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 8.0
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ตารางที่ 4.10: แสดงถึงจํานวนและรอยละดานปจจัยที่ทําใหเลือกซื้อรถยนตระบบไฮบริด ของ
ผูตอบแบบสอบถาม

ปจจัยที่ทําใหเลือกซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

ราคาน้ํามันสูงขึ้น 38 38.0

อยากมีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม 16 16.0

ความหรูหรา มีระดับ 22 22.0

ประสิทธิภาพของรถ 24 24.0

รวม 100 100.0

จากการศึกษาดานปจจัยที่ทําใหเลือกซื้อรถยนตระบบไฮบริด ของผูตอบแบบสอบถาม ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเลือกซื้อรถยนตไฮบริดเพราะ ราคาน้ํามันสูงขึ้น มากที่สุด 
จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาเลือกซื้อรถยนตไฮบริดเพราะ ประสิทธิภาพของรถ 
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 24.0 ตอมาเลือกซื้อรถยนตไฮบริดเพราะความหรูหรามีระดับ จํานวน 
22 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และนอยที่สุดเลือกซื้อรถยนตไฮบริดเพราะอยากมีสวนรวมในการ
อนุรักษสิ่งแวดลอม จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 16.0

ตารางที่ 4.11: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับอิทธิพลของปจจัยกําหนด
อุปสงคที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยกําหนดอุปสงค คาเฉลี่ย SD. แปลผล
1. ราคาจําหนายรถยนตไฮบริด 4.12 0.700 มีอิทธิพลมาก

2. คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน 4.20 0.765 มีอิทธิพลมาก
3. คาอะไหล 4.02 0.910 มีอิทธิพลมาก
4. ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ 4.15 0.903 มีอิทธิพลมาก

5. รูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม 4.04 1.100 มีอิทธิพลมาก

คาเฉลี่ยรวม 4.11 มีอิทธิพลมาก



75

จากการศึกษาปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
โดยรวมมีระดับอิทธิพลอยูในระดับ มีอิทธิพลมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.11 เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับอิทธิพลในระดับ มีอิทธิพลในทุกดาน ไดแก ราคาจําหนาย
รถยนตไฮบริด คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน คาอะไหล ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความ
ภาคภูมิใจ และรูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม โดยมีคาเฉลี่ยที่  4.12 , 4.20 , 4.02 ,  
4.15 และ 4.04 ตามลําดับ

ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ตารางที่ 4.12: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย SD. แปลผล

1. ความแข็งแกรงของตัวถังรถ 4.23 0.584 มากที่สุด

2. ความคงทนของเครื่องยนต 4.31 0.581 มากที่สุด

3. ความคงทนของมอเตอรไฟฟา 4.24 0.668 มากที่สุด

4. ความเงียบของเครื่องยนตในขณะขับขี่ 4.51 0.643 มากที่สุด

5. ความประหยัดพลังงานน้ํามัน 4.58 0.606 มากที่สุด

คาเฉลี่ยรวม 4.37 มากที่สุด

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ โดยรวมมีระดับความสําคัญอยู
ในระดับ สําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.37 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก ความแข็งแกรงของตัวถัง
รถ ความคงทนของเครื่องยนต ความคงทนของมอเตอรไฟฟา ความเงียบของเครื่องยนตในขณะขับ
ขี่ และความประหยัดพลังงานน้ํามัน โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.23 , 4.31 , 4.24 , 4.51 และ 4.58
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ตารางที่ 4.13: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา คาเฉลี่ย SD. แปลผล

6. ความเหมาะสมของราคารถยนต 4.11 0.634 มาก

7. มีวงเงินดาวนใหเลือกตามความตองการ 3.77 0.908 มาก

8. ระยะเวลาในการผอนชําระ 3.78 0.883 มาก

9. ราคาอะไหลและคาซอมบํารุง 4.10 0.732 มาก

10. ขายรถตอมือสองไดราคาสูง 3.72 1.016 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.90 มาก

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา โดยรวมมีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับ สําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.90 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ระดับความสําคัญอยูในระดับมากในทุกดาน ไดแก ความเหมาะสมของราคารถยนต มีวงเงินดาวน
ใหเลือกตามความตองการ ระยะเวลาในการผอนชําระ ราคาอะไหลและคาซอมบํารุง และขายรถตอ
มือสองไดราคาสูง โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.11 , 3.77 , 3.78 , 4.10 และ 3.72

ตารางที่ 4.14: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนาย

คาเฉลี่ย SD. แปลผล

11. จํานวนศูนยบริการ/โชวรูม 4.20 0.651 มาก

12. ความทันสมัยของศูนยบริการ/โชวรูม 4.01 0.703 มาก

13. ความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ศูนยบริการ/โชวรูม

4.06 0.664 มาก

                                                                                                                                        (ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.14(ตอ): แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย

คาเฉลี่ย SD. แปลผล

14. ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่
เหมาะสม

4.04 0.828 มาก

15. ศูนยบริการ/โชวรูมมีขอมูลรถยนตอยางครบถวน 4.16 0.735 มาก

คาเฉลี่ยรวม 4.09 มาก

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมมีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.09 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากในทุกดาน ไดแก จํานวนศูนยบริการ/โชวรูม 
ความทันสมัยของศูนยบริการ/โชวรูม ความสะดวกสบายในการเดินทางไปศูนยบริการ/โชวรูม 
ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่เหมาะสม และศูนยบริการ/โชวรูมมีขอมูลรถยนตอยาง
ครบถวน โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.20 , 4.01 , 4.06 , 4.04  และ 4.16

ตารางที่ 4.15: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด

คาเฉลี่ย SD. แปลผล

16. มีสวนลดคาบริการ 4.16 0.692 มาก
17. มีสวนลดราคารถยนต 4.12 0.769 มาก
18. การแจกของแถม เชน ประกันภัย อุปกรณ
ชุดแตง

4.06 0.814 มาก

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.15(ตอ): แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด

คาเฉลี่ย SD. แปลผล

19. การประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมนอก
สถานที่ เชน ในหางสรรพสินคา

3.26 1.097 ปานกลาง

20. มีรถยนตใหทดลองขับกอนการตัดสินใจซื้อ 3.70 1.049 มาก

21. การใหคําแนะนําของพนักงาน ณ จุด
จําหนาย

4.07 0.782 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.90 มาก

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมมีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.90 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก มีสวนลดคาบริการ มีสวนลดราคารถยนต 
การแจกของแถม เชน ประกันภัย อุปกรณชุดแตง มีรถยนตใหทดลองขับกอนการตัดสินใจซื้อ และ
การใหคําแนะนําของพนักงาน ณ จุดจําหนาย โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.16 , 4.12 , 4.06 , 3.07  และ 4.07 
สวนดานการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมนอกสถานที่ เชน ในหางสรรพสินคา มีความสําคัญอยู
ในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยที่ 3.26
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ตารางที่ 4.16: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
บุคลากร ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร คาเฉลี่ย SD. แปลผล

22. พนักงานขายมีความรูดานรถยนตเปนอยางดี 4.40 0.620 มากที่สุด

23. พนักงานใหบริการดวยความสุภาพและเต็มใจ
ในการใหบริการ

4.43 0.607 มากที่สุด

24. พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใช
รถยนตใหเหมาะสม

4.42 0.622 มากที่สุด

คาเฉลี่ยรวม 4.42 มากที่สุด

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานบุคลากร โดยรวมมีระดับความสําคัญอยูใน
ระดับ สําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.42 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก พนักงานขายมีความรูดานรถยนตเปน
อยางดี พนักงานใหบริการดวยความสุภาพและเต็มใจในการใหบริการ และพนักงานสามารถให
คําแนะนําในการเลือกใชรถยนตใหเหมาะสม โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.40 , 4.43 และ 4.42

ตารางที่ 4.17: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ลักษณะทางกายภาพ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลัษณะทางกายภาพ คาเฉลี่ย SD. แปลผล

25. ความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายนอก 4.19 0.631 มาก
26. ความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายใน 4.23 0.649 มากที่สุด

คาเฉลี่ยรวม 4.21 มากที่สุด
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จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ โดยรวมมีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.21 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก ความทันสมัยสวยงามของ
รูปลักษณภายใน โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.23 สวนดานความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายนอก มี
ความสําคัญระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.19

ตารางที่ 4.18: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
กระบวนการใหบริการ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
กระบวนการใหบริการ

คาเฉลี่ย SD. แปลผล

27. มีความรวดเร็วในใหการบริการ 4.34 0.572 มากที่สุด

28. มีบริการกอนและหลังการขาย 4.33 0.570 มากที่สุด

29. มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา 4.35 0.626 มากที่สุด

30. มีการชี้แจงขั้นตอนในการใหบริการอยาง
ชัดเจน

4.19 0.706 มาก

31. มีการติดตามผลการซอมบํารุงทุกครั้ง 4.23 0.763 มากที่สุด
คาเฉลี่ยรวม 4.29 มากที่สุด

จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ โดยรวมมีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.29 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก มีความรวดเร็วในใหการบริการ 
มีบริการกอนและหลังการขาย มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา มีการติดตามผลการซอมบํารุง
ทุกครั้งโดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.34 , 4.33 , 4.35 และ 4.23 สวนดานมีการชี้แจงขั้นตอนในการใหบริการ
อยางชัดเจน มีความสําคัญในระดับสําคัญมาก มีคาเฉลี่ยที่ 4.19
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ตอนที่ 4. การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ตารางที่ 4.19: แสดงถึง คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด คาเฉลี่ย SD. แปลผล

1. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึงความ
จําเปนในการใชรถยนต

4.16 0.615 มาก

2. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึง
ประโยชนของรถยนต

4.21 0.715 มากที่สุด

3. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) โดยครอบครัวมีอิทธิพล
ในการซื้อ

3.95 0.903 มาก

4. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) โดยมีคานิยมในการใช
รถยนตจากคนในสังคม เชน ใชตามเพื่อนหรือ
บุคคลใกลชิด

3.41 1.164 มาก

5. ทานศึกษา และเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับ
รถยนตกอนตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

3.96 0.790 มาก

6. ทานคิดที่จะแนะนําใหผูอื่นซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

4.00 0.765 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.95 มาก

จากการศึกษาระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด โดยรวม
มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ เห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.95 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน
พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความเห็นดวยอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ไดแก ทานตัดสินใจ
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ซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึงประโยชนของรถยนต 
โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.21 สวนดานทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) โดยพิจารณาถึงความจําเปนในการใชรถยนต ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการซื้อ ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยมีคานิยมในการใชรถยนตจากคนในสังคม เชน ใชตามเพื่อน
หรือบุคคลใกลชิด ทานศึกษา และเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับรถยนตกอนตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) และทานคิดที่จะแนะนําใหผูอื่นซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) มีความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ยที่ 4.16 , 3.95, 
3.41 , 3.96 และ 4.00

การทดสอบสมมติฐานที่ 1
  การวิเคราะหสวนบุคคลแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน ดังแสดงในตารางที่ 4.20 ถึงตารางที่ 4.25 ดังนี้

สมมติฐานที่ 1.1

ตารางที่ 4.20 : การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.20  แสดงการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน โดยใชสถิติ T-Test 
ดวยวิธี Independent Samples T Test  พบวา คา Sig  = 0.675  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 
 = 0.05   ดังนั้น ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

การตัดสินใจซื้อรถยนต 
โตโยตา ไฮบริด

เพศ n Mean SD t Sig

ชาย 49 3.9422 .55335 0.176 0.675

หญิง 51 3.9542 .53549
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สมมติฐานที่ 1.2 

ตารางที่ 4.21 : การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.21  การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกันโดยใชสถิติ 
One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.091  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   
ดังนั้น ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1.3

ตารางที่ 4.22 :  การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ 
ซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน

สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.22  การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตาง
กันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.244  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 2.326 4 .582 2.068 0.091
ภายในกลุม 26.712 95 .281

รวม 29.039 99

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 1.967 5 .393 1.366 0.244
ภายในกลุม 27.072 94 .288

รวม 29.039 99
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 = 0.05   ดังนั้น ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1.4

ตารางที่ 4.23 : การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.23 การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกันโดยใชสถิติ 
One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.501  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   
ดังนั้น ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1.5

ตารางที่ 4.24 : การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม .996 4 .249 .844 0.501
ภายในกลุม 28.042 95 .295

รวม 29.039 99

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 1.388 3 .463 1.606 0.193
ภายในกลุม 27.651 96 .288

รวม 29.039 99
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จากตารางที่ 4.24. การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือน 
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตาง
กันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.193  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 
 = 0.05   ดังนั้น ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1.6

ตารางที่ 4.25 : การทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคที่มีรายไดตอครัวเรือนแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่ 4.25 การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวผูบริโภคที่มีรายไดตอครัวเรือน 
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตาง
กันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.930  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด 
 = 0.05   ดังนั้น ผูบริโภคที่มีรายไดตอครัวเรือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม .259 4 .065 .214 0.930
ภายในกลุม 28.779 95 .303

รวม 29.039 99
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การทดสอบสมมติฐานที่ 2
การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ดังแสดงในตาราง

ตารางที่ 4.26 : แสดการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์
มาตรฐาน

คา  t P

ดานผลิตภัณฑ 0.036 0.321 0.749
ดานราคา 0.099 0.767 0.445
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.063 0.574 0.568
ดานการสงเสริมการตลาด 0.224 1.910 0.059
ดานกระบวนการใหบริการ -0.014 -0.113 0.911
ดานบุคลากร 0.146 1.441 0.153
ดานลักษณะทางกายภาพ 0.215 1.917 0.058
หมายเหตุ: คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) = 0.264, F = 4.714, p = 0.000

สมมติฐานที่  2.1 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.321  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.749 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่  2.2 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.767  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.445 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคาไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
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สมมติฐานที่  2.3 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.574 และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.568 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่  2.4 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  1.910 และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.059สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่  2.5 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  -0.113 และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.911 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานกระบวนการใหบริการไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่  2.6 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานบุคลากรมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  1.441 และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.153 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานบุคลากรไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่  2.7 :  ปจจัยสวนประสมการตลาดดานลักษณะทางกายภาพมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  1.917 และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.058 สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานลักษณะทางกายภาพไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
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การทดสอบสมมติฐานที่ 3
การวิเคราะหปจจัยกําหนดอุปสงคแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน ดังแสดงในตารางที่ 4.27 ถึง ตารางที่ 4.31 ดังนี้

สมมติฐานที่ 3.1

ตารางที่ 4.27 : การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.27  แสดงการทดสอบสมมติฐานปจจัยอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนต 
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) แตกตางกัน โดยใชสถิติ T-Test ดวยวิธี Independent Samples T Test  พบวา คา Sig  
= 0.830  ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   ดังนั้น ปจจัยอุปสงคดานราคาจําหนาย
รถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)ไมแตกตางกัน

การตัดสินใจซื้อรถยนต 
โตโยตา ไฮบริด

ราคา
จําหนาย

n Mean SD t Sig

เหมาะสม 66 3.9697 .56607 0.046 0.830

ไมเหมาะสม 34 3.9069 .49610
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สมมติฐานที่ 3.2 

ตารางที่ 4.28 : การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงาน
ทดแทนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.28  การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่
จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 
0.000  ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   ดังนั้น ปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทํา
ใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 3.3

ตารางที่ 4.29 : การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนต 
ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 5.773 4 1.443 5.894 0.000
ภายในกลุม 23.265 95 .245

รวม 29.039 99

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 5.549 4 1.387 5.611 0.000
ภายในกลุม 23.490 95 .247

รวม 29.039 99
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จากตารางที่  4.29  การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่
จะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนต ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 
0.000  ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   ดังนั้น ปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทํา
ใหเปลี่ยนมาใชรถยนต ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 3.4

ตารางที่ 4.30 : การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยอุปสงคดานสาเหตุในการตัดสินใจซื้อแตกตางกันมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
สถิติที่ใชในการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  หรือที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

จากตารางที่  4.30 การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียวปจจัยอุปสงคดานสาเหตุในการ
ตัดสินใจซื้อแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) แตกตางกันโดยใชสถิติ One – Way  ANOVA  พบวา คา Sig  = 0.051  ซึ่งมากกวาระดับ
นัยสําคัญที่กําหนด  = 0.05   ดังนั้น ปจจัยอุปสงคดานสาเหตุในการตัดสินใจซื้อแตกตางกันมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน

การตัดสินใจ
ซื้อรถยนต โต
โยตา ไฮบริด

ความแปรปรวน SS df MS F Sig
ระหวางกลุม 2.241 3 .747 2.677 0.051
ภายในกลุม 26.797 96 .279

รวม 29.039 99
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สมมติฐานที่ 3.5

การวิเคราะหระดับอิทธิพลของปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ดังแสดงในตาราง

ตารางที่ 4.31 : แสดงการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณระดับอิทธิพลของปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีตอ
การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ตัวแปร คาสัมประสิทธิ์
มาตรฐาน

คา  t P

ราคาจําหนายรถยนตไฮบริด 0.053 0.347 0.730
คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน 0.269 1.909 0.059
คาอะไหล 0.033 0.203 0.839
ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ 0.148 1.338 0.184
รูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม 0.119 0.939 0.350
หมายเหตุ: คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) = 0.203, F = 4.776, p = 0.001

ปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนตไฮบริดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.347  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.730 สรุปไดวา ปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนตไฮบริดไมมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ปจจัยกําหนดอุปสงคดานคาบํารุงรักษาระหวางการใชงานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  1.909  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.059 สรุปไดวา ปจจัยกําหนดอุปสงคดานคาบํารุงรักษาระหวางการใชงานไมมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
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ปจจัยกําหนดอุปสงคดานคาอะไหลมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.203  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.839 สรุปไดวา ปจจัยกําหนดอุปสงคดานคาอะไหลไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ปจจัยกําหนดอุปสงคดานความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  1.338  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.184 สรุปไดวา ปจจัยกําหนดอุปสงคดานความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ
ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ปจจัยกําหนดอุปสงคดานรูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอมมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  คา t  =  0.939  และคา p ของสถิติทดสอบ 
t เปน 0.350 สรุปไดวา ปจจัยกําหนดอุปสงคดานรูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอมไมมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

บทสัมภาษณ

1.  ดานผลิตภัณฑ หรือบริการของโชวรูม (โปรดอธิบายอยางละเอียดวา จากการที่ทานเปนผูจัดการ
โชวรูม ทานมีความคิดเห็นวาลูกคามีความพึงพอใจในดานตางๆ เหลานี้อยางไร และทานคิดวา 
คุณสมบัติเฉพาะของรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด มีสวนชวยในการขายไดอยางไร

ปจจัยที่ทําใหลูกคาซื้อและสนใจในตัวรถยนตโตโยตาไฮบริด อันดับแรกคือเรื่องของการ
ประหยัดพลังงานหรือน้ํามัน เพราะเนื่องจากวาเมื่อเทียบกับรถยนตเครื่องยนต 2.4 แลวสามารถประ
ประหยัดไดมากกวารถยนตปกติถึง 35% และสามารถสูงสุดไดถึง 50% ซึ่งทําใหลูกคามองถึงจุดนี้
เปนอันดับแรก และอีกปจจัยหนึ่งคือการมีสวนรวมในการรักษาสิ่งแวดลอม เพราะการปลอยไอเสีย
เมื่อเทียบกับรถธรรมดาแลวถือวาปลอยไอเสียออกมานอยกวามากรถยนตปกติ สวนปจจัยที่
รองลงมาคือการของรูปลักษณ ความหรูหราทั้งภายในและภายนอก ซึ่งรถยนตโตโยตาคัมรี่ก็ถือวา
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เปนรถยนตที่มีความหรูหราอยูแลวแตเมื่อมีตัวไฮบริดออกมาจึงทําใหลูกคามีความสนใจมากขึ้น ซึ่ง
กลุมเปาหมายที่สนใจและซื้อสวนใหญจะเปนกลุมคนอายุ 30 ขึ้นไป และมักจะเปนเจาของกิจการ
สวนตัวหรือเปนนักธุรกิจที่มองในเรื่องของการประหยัดพลังงานและความคุมคา สวนในกลุมผูซื้อ
ที่เปนวัยรุนจะมองในเรื่องของเทคโนโลยี สมรรถนะและความแรงของตัวรถกับรูปลักษณมากกวา
ในเรื่องของการประหยัดน้ํามัน สวนในเรื่องของเงินดาวนและระยะเวลาในการผอนไมเปนปจจัย
หลักเพราะลูกคาที่ซื้อมีกําลังซื้อและกําลังผอนอยูแลว อีกทั้งระบบการทํางานของโตโยตาไฮบริด 
จะมีจุดเดนคือการทํางานรวมกันระหวางเครื่องยนตปกติกับมอเตอรไฟฟาและเแบตเตอรรี่ ซึ่งเมื่อ
เทียบกับรถยนตปกติแลวจะมีความประหยัดน้ํามันไดมากกวารวมถึงชวยในเรื่องของอัตราการเรง
และสมรรถนะที่ดีกวารถยนตปกติ ดวยมอเตอรไฟฟามีแรงบิดสูงตั้งแตเครื่องหมุน สวนขอเสียอื่นๆ
ยังไมมี แตอาจจะในเรื่องของราคาที่สูงกวารถยนตโตโยตา คัมรี่ เครื่องยนตขนาดเดียวกันในรุน
ปกติ แตก็แลกมาดวยเทคโนโลยีที่มีความล้ํายุคมากกวารถยนตทั่วไป และความปลอดภัยของตัว
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริดกับตัวรถยนตและผูโดยสาร ทางโตโยตาไดมีการทําระบบใหมขึ้น
เรียกวาวีดิมมาซึ่งจะทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูขับและจะใหระบบควบคุมความปลอดภัย
ตางๆ และจะสแตนบายรอโดยการศึกษาจากการขับ ไมวาจะเปนระบบวีเอฟซีควบคุมการทรงตัว
และระบบทีอาซีที่ชวยปองกันการลอหมุนฟขณะที่ออกตัวบนถนนลื่น โดยระบบจะศึกษา
พฤติกรรมและจะไมยอมใหเกิดอาการเหลานี้ขึ้นมา โดยที่จะเรียกฟงกชั่นตางๆนี้ขึ้นมารอตั้งแตยัง
ไมเกิดอาการ รวมถึงโครงสรางตัวถังที่มีการออกแบบที่เรียกวาที่เรียกวาทีโอเอ ซึ่งชวยดูดซับและ
กระจายแรงกระแทกไมใหเขาสูหองโดยสาร ทําใหผูโดยสารและผูขับมีความปลอดภัยมากขึ้นเมื่อ
ชน จึงมีสวนชวยในการขายโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด
2. สาเหตุที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ทานคิดวา
มาจากเหตุผลใดบาง (โปรดอธิบายเปนขอ ๆ)

จุดที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ ลูกคาจะมองดานผลิตภัณฑเปนหลัก ในเรื่องของราคาสวนลด 
ของแถม แตก็มีสวนนอย เพราะสวนใหญลูกคาที่ซื้อจะเปนลูกคาที่อยูในระดับบน ก็จะมองในเรื่อง
ของการประหยัดมากกวา และจะมองเรื่องของพนักงานที่แนะนําและใหขอมูลกับลูกคา ซึ่งแบรนด
ของโตโยตาก็เปนสิ่งที่การันตีใหลูกคาไววางใจในระดับหนึ่ง 

3. ปจจัยกําหนดอุปสงค ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid)
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ในเรื่องของความทนทานของระบบไฮบริด ซึ่งมีการยืนยันแลวในตางประเทศไมวาจะเปน
ญี่ปุนหรืออเมริกาที่มีการใชรถยนตของโตโยตาที่เปนตัวไฮบริดมาเปนระยะเวลา 10 ปกวา ก็ยังไม
พบปญหาบกพรองใดๆ ซึ่งทําใหมีความมั่นใจไดถึงความทนทานของระบบไฮบริด โดยแบตเตอรี่
1 กอนสามารถเทียบไดกับอายุของการใชรถยนต1คัน ซึ่งหมายความวาจะใชแบตเตอรี่กอนเดียว
โดยไมตองเปลี่ยนเลย เนื่องจากแบตเตอรี่มีระบบควบคุมการชารตไฟ แรงดันไฟ รวมถึงมีระบบ
อุณหภูมิ ซึ่งทําใหอายุของการใชแบตเตอรี่ทนทานมาก

ในเรื่องของราคาอะไหลเมื่อเทียบกับรถยนตทั่วไปก็ถือวาไมตางกันมาก เพราะรถยนตโต
โยตา ไฮบริด ไมตองเปลี่ยนน้ํามันเกียรตลอดอายุการใชงาน ซึ่งตางจากรถยนตทั่วไปที่ตองเปลี่ยน
ทุก 40,000 กิโลเมตร และในเรื่องของสายพานบางจุด โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ก็ไมมี เชนสายพาน
พวงมาลัยพาวเวอรก็เปนระบบไฟฟา จึงทําใหคาบํารุงรักษาถูกลง

4. ระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด ไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและอัตราการบริโภคน้ํามัน
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริดไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับรถยนตที่ใชเครื่องยนต
ปกติ

ในเรื่องของสิ่งแวดลอมเมื่อเทียบกับรถยนตทั่วไปแลวมีผลกระทบนอยกวามาก ซึ่งเรื่อง
ของการปลดปลอยไอเสีย ตัวนี้จะเปนจุดเดนอีกตัวหนึ่งของรถยนตโตโยตาไฮบริดซึ่งเปนมิตรตอ
สิ่งแวดลอมมาก จากการสํารวจและวิจัยของทางโตโยตา พบวาการปลอยไอเสียนั้นถือวาเทียบเทา
กับมาตรฐานที่ดีที่สุดของอเมริกาและยุโรปเลยทีเดียว

5. หลักการและแนวคิดที่เกี่ยวของกับความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา
การรับผิดชอบตอสังคมที่ทางโตโยตาไดทําขึ้นมา เมื่อยอนกลับไป 40 ปกอนทางโตโยตา

ไดเปนผูริเริ่มที่จะคิดคนรถยนตที่เปนระบบพลังงานผสม เพราะวาเนื่องจากโตโยตาไดมองถึง
อนาคตวาจะมีการใชพลังงานที่สิ้นเปลืองมากขึ้น รวมถึงมลภาวะที่ปลอยไอเสียออกมาในอากาศ ก็
มีสวนทําใหมลภาวะในอากาศแยลงเรื่อยๆ ทางโตโยตาจึงไดพัฒนารถยนตที่เปนไฮบริดมาเรื่อยๆ 
โดยเริ่มจากรถยนตพีอุส และอีกเยอะแยะมากมายไมวาจะเปนเลกซัส อาวฟาด และคัมรี่ ไฮบริด ซึ่ง
มีในจําหนายเมืองไทยอยูในขณะนี้

6. ขอดีและขอเสียที่จะไดรับจากการมีความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา
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ในเรื่องของการตอบรับของผูใชรถยนตโตโยตา ไฮบริด มีผลตอบรับกลับมาดีมาก ซึ่งทาง
โตโยตาไดมีประชาสัมพันธและการโฆษณาในเรื่องของการมีสวนรวมในการรักษาสิ่งแวดลอม 
หรืออีกจุดหนึ่งที่เปนเรื่องยืนยันไดอยางดีที่ผูใช ใชแลวมีสวนรวมในการรับผิดชอบตอสังคม 
อยางเชนองคกรใหญๆ เชน เทสโกโลตัส ยูนิลิเวอร หรือบริษัทใหญที่ใชรถในบริษัทเยอะๆ ก็หันมา
ใชรถยนตที่เปนไฮบริด เพราะมีสวนชวยในการรักษาสิ่งแวดลอมและมีสวนในการสรางภาพลักษณ
ที่ดีมากขึ้น



บทที่ 5
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร  กําหนดวัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ 
คือ

1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยกําหนดอุปสงค คุณสมบัติที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโต
โยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

4. เพื่อศึกษาระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด ไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและ
อัตราการบริโภคน้ํามันผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริดไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับ
รถยนตที่ใชเครื่องยนตปกติ

5. เพื่อศึกษาหลักการและแนวคิด รวมถึงขอดีและขอเสียจากการมีความรับผิดชอบตอ
สังคมของโตโยตา

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยใชแบบสอบถามจํานวน 100 ชุด โดยทําการ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อและผูบริโภคที่ซื้อรถยนตโตโยตา คัม
รี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะห
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อหาคารอยละ คาเฉลี่ยถวงน้ําหนัก การทดสอบความแตกตาง
ของขอมูล และวิเคราะหผลตอดวย T-Test ทดสอบคาเฉลี่ยของประชากรศาสตร 2 กลุม ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว F-Test (One Way 
ANOVA) ในการหาความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ที่แตกตางกัน และปจจัยกําหนดอุปสงคที่
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)  และใช
วิธีการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) วิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis – MRA) ในการทดสอบ ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด(Toyota Camry Hybrid) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05  
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และสัมภาษณผูจัดการโชวรูมโตโยตา เค มอเตอร ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 5 สาขา 
สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอเสนอแนะไดดังนี้

1. สรุปผลการศึกษา
ตอนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม

  
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41 – 50 ป จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี สวนใหญประกอบธุรกิจสวนตัว มีรายไดตอเดือนมากกวา 40,000 บาท และมีรายได
ครัวเรือน มากวา 400,000 บาท

ตอนที่ 2. ปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวารถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ตั้งราคาเหมาะสมแลว 
ราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทนอยูที่ 36 – 45 บาท และราคาน้ํามันที่จะทําให
เปลี่ยนมาใชรถยนตระบบ ไฮบริด อยูที่ 36 – 40 บาท สวนปจจัยที่ทําใหเลือกซื้อรถยนตระบบ
ไฮบริด คือ ราคาน้ํามันที่สูงขึ้น

ปจจัยกําหนดอุปสงคตอการตัดสินใจซื้อรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด โดยรวมอยูในระดับ
มีอิทธิพลมาก ซึ่งปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน รองลงมาเปน
ปจจัยดวยความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ

ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต 
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก ความแข็งแกรง
ของตัวถังรถ ความคงทนของเครื่องยนต ความคงทนของมอเตอรไฟฟา ความเงียบของเครื่องยนต
ในขณะขับขี่ และความประหยัดพลังงานน้ํามัน โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.37



98

ดานราคา มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากในทุกดาน ไดแก ความเหมาะสมของราคา
รถยนต มีวงเงินดาวนใหเลือกตามความตองการ ระยะเวลาในการผอนชําระ ราคาอะไหลและคา
ซอมบํารุง และขายรถตอมือสองไดราคาสูง โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.90

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากในทุกดาน ไดแก จํานวน
ศูนยบริการ/โชวรูม ความทันสมัยของศูนยบริการ/โชวรูม ความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ศูนยบริการ/โชวรูม ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่เหมาะสม และศูนยบริการ/โชวรูมมี
ขอมูลรถยนตอยางครบถวน โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.09

ดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญอยูในระดับมาก ไดแก มีสวนลดคาบริการ มี
สวนลดราคารถยนต การแจกของแถม เชน ประกันภัย อุปกรณชุดแตง มีรถยนตใหทดลองขับกอน
การตัดสินใจซื้อ และการใหคําแนะนําของพนักงาน ณ จุดจําหนาย สวนดานการประชาสัมพันธ 
การจัดกิจกรรมนอกสถานที่ เชน ในหางสรรพสินคา มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยรวมที่ 3.90

ดานบุคลากรมีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก พนักงานขายมี
ความรูดานรถยนตเปนอยางดี พนักงานใหบริการดวยความสุภาพและเต็มใจในการใหบริการ และ
พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชรถยนตใหเหมาะสม โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.42

ดานลักษณะทางกายภาพ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก ความทันสมัย
สวยงามของรูปลักษณภายใน สวนดานความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายนอก มีความสําคัญ
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.21

ดานกระบวนการใหบริการ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด ไดแก มีความรวดเร็ว
ในใหการบริการ มีบริการกอนและหลังการขาย มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา มีการติดตาม
ผลการซอมบํารุงทุกครั้ง สวนดานมีการชี้แจงขั้นตอนในการใหบริการอยางชัดเจน มีความสําคัญใน
ระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 4.29

ตอนที่ 4. การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

ผลการศึกษาพบวา ระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด มี
ระดับความเห็นดวยอยูในระดับเห็นดวยมากที่สุด ไดแก ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึงประโยชนของรถยนต สวนดานทานตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยพิจารณาถึงความจําเปนในการใชรถยนต 
ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยครอบครัวมีอิทธิพลใน
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การซื้อ ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยมีคานิยมในการ
ใชรถยนตจากคนในสังคม เชน ใชตามเพื่อนหรือบุคคลใกลชิด ทานศึกษา และเปรียบเทียบขอมูล
เกี่ยวกับรถยนตกอนตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) และทานคิด
ที่จะแนะนําใหผูอื่นซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) มีความคิดเห็นอยูใน
ระดับเห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมที่ 3.95

ตอนที่ 5. การทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานที่ 1
  การวิเคราะหสวนบุคคลแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน ผลการศึกษาพบวา

- ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และรายไดตอครัวเรือน 
แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไม
แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2
การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid ) ผลการศึกษาพบวา
- ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร ลักษณะทางกายภาพไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

สมมติฐานที่ 3
การวิเคราะหปจจัยกําหนดอุปสงคแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน ผลการศึกษาพบวา
- ปจจัยอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนต โตโยตา ไฮบริด และดานสาเหตุในการตัดสินใจ

ซื้อแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไม
แตกตางกัน และปจจัยอุปสงคดานราคาน้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน และดานราคา
น้ํามันที่จะทําใหเปลี่ยนมาใชรถยนต ไฮบริดแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัม
รี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน
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- ปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนตไฮบริด ดานคาบํารุงรักษาระหวางการใช
งาน ดานคาอะไหล ดานความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ และดานรูสึกวามีสวน
รวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอมไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)

บทสัมภาษณ
1. จากการที่เปนผูจัดการโชวรูม คิดวาปจจัยที่ทําใหลูกคาซื้อและสนใจในตัวรถยนต

โตโยตาไฮบริด อันดับแรกคือเรื่องของการประหยัดพลังงานหรือน้ํามัน เพราะเนื่องจากวาเมื่อเทียบ
กับรถยนตเครื่องยนต 2.4 แลวสามารถประประหยัดไดมากกวารถยนตปกติถึง 35% และสามารถ
สูงสุดไดถึง 50% ซึ่งทําใหลูกคามองถึงจุดนี้เปนอันดับแรก และอีกปจจัยหนึ่งคือการมีสวนรวมใน
การรักษาสิ่งแวดลอม เพราะการปลอยไอเสียเมื่อเทียบกับรถธรรมดาแลวถือวาปลอยไอเสียออกมา
นอยกวามากรถยนตปกติ สวนปจจัยที่รองลงมาคือการของรูปลักษณ ความหรูหราทั้งภายในและ
ภายนอก ซึ่งรถยนตโตโยตาคัมรี่ก็ถือวาเปนรถยนตที่มีความหรูหราอยูแลวแตเมื่อมีตัวไฮบริด
ออกมาจึงทําใหลูกคามีความสนใจมากขึ้น ซึ่งกลุมเปาหมายที่สนใจและซื้อสวนใหญจะเปนกลุมคน
อายุ30ขึ้นไป และมักจะเปนเจาของกิจการสวนตัวหรือเปนนักธุรกิจที่มองในเรื่องของการประหยัด
พลังงานและความคุมคา สวนในกลุมผูซื้อที่เปนวัยรุนจะมองในเรื่องของเทคโนโลยี สมรรถนะและ
ความแรงของตัวรถกับรูปลักษณมากกวาในเรื่องของการประหยัดน้ํามัน สวนในเรื่องของเงินดาวน
และระยะเวลาในการผอนไมเปนปจจัยหลักเพราะลูกคาที่ซื้อมีกําลังซื้อและกําลังผอนอยูแลว 
อีกทั้งระบบการทํางานของโตโยตาไฮบริด จะมีจุดเดนคือการทํางานรวมกันระหวางเครื่องยนตปกติ
กับมอเตอรไฟฟาและเแบตเตอรี่ ซึ่งเมื่อเทียบกับรถยนตปกติแลวจะมีความประหยัดน้ํามันได
มากกวารวมถึงชวยในเรื่องของอัตราการเรงและสมรรถนะที่ดีกวารถยนตปกติ ดวยมอเตอรไฟฟามี
แรงบิดสูงตั้งแตเครื่องหมุน สวนขอเสียอื่นๆยังไมมี แตอาจจะในเรื่องของราคาที่สูงกวารถยนตโต
โยตา คัมรี่เครื่องยนตขนาดเดียวกันในรุนปกติ แตก็แลกมาดวยเทคโนโลยีที่มีความล้ํายุคมากกวา
รถยนตทั่วไป รวมถึงความปลอดภัยของตัวรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริดกับตัวรถยนตและผูโดยสาร 
ทางโตโยตาไดมีการทําระบบใหมขึ้นเรียกวาวีดิมมา ซึ่งจะทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูขับและ
จะใหระบบควบคุมความปลอดภัยตางๆ และจะสแตนบายรอโดยการศึกษาจากการขับ ไมวาจะเปน
ระบบวีเอฟซีควบคุมการทรงตัวและระบบทีอาซีที่ชวยปองกันการลอหมุนฟขณะที่ออกตัวบนถนน
ลื่น โดยระบบจะศึกษาพฤติกรรมและจะไมยอมใหเกิดอาการเหลานี้ขึ้นมา โดยที่จะเรียกฟงกชั่น
ตางๆ นี้ขึ้นมารอตั้งแตยังไมเกิดอาการ รวมถึงโครงสรางตัวถังที่มีการออกแบบที่เรียกวาที่เรียกวาที
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โอเอ ซึ่งชวยดูดซับและกระจายแรงกระแทกไมใหเขาสูหองโดยสาร ทําใหผูโดยสารและผูขับมี
ความปลอดภัยมากขึ้นเมื่อชน จึงเปนมีสวนชวยในการขายโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด

2. สาเหตุที่ทําใหลูกคาซื้อรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด เพราะลูกคาจะมองดานผลิตภัณฑ
เปนหลัก ในเรื่องของราคาสวนลด ของแถม แตก็มีสวนนอย เพราะสวนใหญลูกคาที่ซื้อจะเปน
ลูกคาที่อยูในระดับบน ก็จะมองในเรื่องของการประหยัดมากกวา และจะมองเรื่องของพนักงานที่
แนะนําและใหขอมูลกับลูกคา ซึ่งแบรนดของโตโยตาก็เปนสิ่งที่การันตีใหลูกคาไววางใจในระดับ
หนึ่ง 

3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ไดแก ความทนทาน
ของระบบไฮบริด ซึ่งมีการยืนยันแลวในตางประเทศไมวาจะเปนญี่ปุนหรืออเมริกาที่มีการใช
รถยนตของโตโยตาที่เปนตัวไฮบริดมาเปนระยะเวลา 10 ปกวา ก็ยังไมพบปญหาบกพรองใดๆ ซึ่ง
ทําใหมีความมั่นใจไดถึงความทนทานของระบบไฮบริด โดยแบตเตอรี่ 1 กอนสามารถเทียบไดกับ
อายุของการใชรถยนต 1 คัน ซึ่งหมายความวาจะใชแบตเตอรี่กอนเดียวโดยไมตองเปลี่ยนเลย 
เนื่องจากแบตเตอรี่มีระบบควบคุมการชารตไฟ แรงดันไฟ รวมถึงมีระบบอุณหภูมิ ซึ่งทําใหอายุของ
การใชแบตเตอรี่ทนทานมาก และเรื่องของราคาอะไหลเมื่อเทียบกับรถยนตทั่วไปก็ถือวาไมตางกัน
มาก เพราะรถยนตโตโยตาไฮบริดไมตองเปลี่ยนน้ํามันเกียรตลอดอายุการใชงาน ซึ่งตางจากรถยนต
ทั่วไปที่ตองเปลี่ยนทุก 40,000 กิโลเมตร และในเรื่องของสายพานบางจุด โตโยตา คัมรี่ไฮบริดก็ไม
มี เชนสายพานพวงมาลัยพาวเวอรก็เปนระบบไฟฟา จึงทําใหคาบํารุงรักษาถูกลง

4. ในเรื่องของสิ่งแวดลอมเมื่อเทียบกับรถยนตทั่วไปแลวมีผลกระทบนอยกวามาก ซึ่งเรื่อง
ของการปลดปลอยไอเสีย ตัวนี้จะเปนจุดเดนอีกตัวหนึ่งของรถยนตโตโยตาไฮบริดซึ่งเปนมิตรตอ
สิ่งแวดลอมมาก จากการสํารวจและวิจัยของทางโตโยตา พบวาการปลอยไอเสียนั้นถือวาเทียบเทา
กับมาตรฐานที่ดีที่สุดของอเมริกาและยุโรปเลยทีเดียว

5. หลักการและแนวคิดเกี่ยวกับความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา การรับผิดชอบตอ
สังคมที่ทางโตโยตาไดทําขึ้นมา เมื่อยอนกลับไป 40 ปกอนทางโตโยตาไดเปนผูริเริ่มที่จะคิดคน
รถยนตที่เปนระบบพลังงานผสม เพราะวาเนื่องจากโตโยตาไดมองถึงอนาคตวาจะมีการใชพลังงาน
ที่สิ้นเปลืองมากขึ้น รวมถึงมลภาวะที่ปลอยไอเสียออกมาในอากาศ ก็มีสวนทําใหมลภาวะในอากาศ
แยลงเรื่อยๆ ทางโตโยตาจึงไดพัฒนารถยนตที่เปนไฮบริดมาเรื่อยๆ โดยเริ่มจากรถยนตพีอุส และอีก
เยอะแยะมากมายไมวาจะเปนเลกซัส อาวฟาด และคัมรี่ไฮบริดซึ่งมีในจําหนายเมืองไทยอยูใน
ขณะนี้

6. ขอดีที่ไดรับจากความรับผิดชอบตอสังคม มีผลตอบรับกลับมาดีมาก ซึ่งทางโตโยตาไดมี
ประชาสัมพันธและการโฆษณาในเรื่องของการมีสวนรวมในการรักษาสิ่งแวดลอม หรืออีกจุดหนึ่ง
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ที่เปนเรื่องยืนยันไดอยางดีที่ผูใช ใชแลวมีสวนรวมในการรับผิดชอบตอสังคม อยางเชนองคกร
ใหญๆ เชน เทสโกโลตัส ยูนิลิเวอร หรือบริษัทใหญที่ใชรถในบริษัทเยอะๆ ก็หันมาใชรถยนตที่เปน
ไอบริด เพราะมีสวนชวยในการรักษาสิ่งแวดลอมและมีสวนในการสรางภาพลักษณที่ดีมากขึ้น

2. อภิปรายผล

จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล ดานรายไดตอเดือน 
และรายไดตอครัวเรือนแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน ไมสอดคลองกับงานวิจัยของสฤษดิ์พงษ เพงเล็งผล (2544) ศึกษา
เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคลของกลุมนักศึกษาปริญญาโท ผลการศึกษา
พบวา ระดับรายได ระดับฐานะทางครอบครัว มีผลตอการเลือกซื้อรถยนตนั่งสวนบุคคล จากการ
วิเคราะหปจจัยการตลาดดานราคา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) ไมสอดคลองกับงานวิจัยของวีระศักดิ์ ฝายเดช (2546) ศึกษาเรื่อง สิ่งกระตุนทางการ
ตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อรถยนตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 
ดานราคามีผลตอการซื้อรถยนต และ ปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาจําหนายรถยนตแตกตางกันมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ไมแตกตางกัน ไม
สอดคลองกับงานวิจัยของชวลิต คงศักดิ์ไพบูลย (2551) ศึกษาเรื่อง ความเปนไปไดในการใชรถยนต
ไฮบริดเพื่อประหยัดพลังงานในประเทศไทย ผลการศึกษา พบวา ความเปนไปไดในการใชรถยนต
ไฮบริดขึ้นอยูกับตัวกําหนดอุปสงค ไดแก ราคารถยนต คาบํารุงรักษาระหวางอายุการใชงาน และ
คานิยม สวนปจจัยกําหนดอุปสงคดานราคาน้ํามันตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา 
คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) แตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของชวลิต คงศักดิ์ไพบูลย 
(2551) ศึกษาเรื่อง ความเปนไปไดในการใชรถยนตไฮบริดเพื่อประหยัดพลังงานในประเทศไทย ผล
การศึกษา พบวา ความเปนไปไดในการใชรถยนตไฮบริดขึ้นอยูกับตัวกําหนดอุปสงค ไดแก ราคาคา
น้ํามัน 

การศึกษาครั้งนี้ไดศึกษาตามทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ของ ของ สุดาดวง เรืองรุจิระ
(2543) ที่วา สวนประสมทางการตลาดวา เปนกิจการที่ธุรกิจตองสรางสวนประสมทางการตลาดที่
เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด ซึ่งสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ
การจัดจําหนาย การกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการใหบริการ โดยแตละตัวมีความเกี่ยวพันกัน เพื่อตอบสนองความตองการของเปาหมาย
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ทางการตลาดคือตัวผูบริโภค และไดศึกษาตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ของ กัลปงหา ตรอง
พาณิชย (2541) ที่วา เปนพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการ
ใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา และศึกษาตาม
แนวคิดกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

3. ขอเสนอแนะ
จากการศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota 

Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนําไปประยุกตใช ไดดังนี้
1. จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีคิดวาราคาจําหนายรถยนต โตโยตา คัมรี่ 

ไฮบริด มีความเหมาะสม ดังนั้นทางโตโยตาควรเนนทําการตลาดดานอื่นๆ ทั้งการสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงานใหบริการ ดานกระบวนใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ ใหดีและตรงกับความ
ตองการของผูบริโภคมากที่สุด เพื่อเปนการเพิ่มแรงจูงใจในการซื้อมากยิ่งขึ้น

2. จากการศึกษาพบวา ราคาน้ํามันที่จะทําใหผูบริโภคเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทนและ
รถยนตระบบไฮบริด จะอยูในระดับเดียวกันคือ ที่ประมาณ 36 – 40 บาท ดังนั้นเมื่อมีการคาดการณ
วาราคาน้ํามันมีโอกาสสูงขึ้นอยางตอเนื่อง ก็แสดงวาตลาดรถยนตไฮบริดก็เปดกวางมากขึ้นดวย 
ดังนั้นตองมีความเตรียมพรอมที่จะทําการตลาดใหสอดคลองกับความตองการที่กําลังจะเพิ่มมากขึ้น

3. จากการศึกษาพบวา นอกจากปจจัยดานราคาน้ํามันที่มีผลตอการซื้อรถยนต ระบบ
ไฮบริดแลว ความมีประสิทธิภาพของรถยนตไฮบริด ก็มีผลในการตัดสินใจซื้อมาก ดังนั้นผูผลิต
รถยนตไฮบริดจะตอง ทําใหรถยนตไฮบริดมีความล้ําหนามากกวารถยนตระบบธรรมดา เพื่อเปน
การสรางความแตกตาง ไดอยางชัดเจน

4. จากการศึกษาพบวาการบํารุงรักษาระหวางการใชงาน เปนสิ่งที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต ไฮบริดมาก เพราะ ระบบเครื่องยนตไฮบริด ยังไมเปนที่แพรหลายมาก ดังนั้นตองใชชาง
ที่มีความชํานาญงานเฉพาะ  เพื่อเปนการสรางความมั่นใจใหผูบริโภคควรมีการรับประกันการซอม
บํารุงตามระยะทางประกอบดวย

5. จากการศึกษาพบวาปจจัยที่ทําใหลูกคาสนใจโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด อยูที่เรื่องของการ
ประหยัดพลังงาน ดังนั้นควรมีการโฆษณาถึงความสามารถของเครื่องยนตระบบไฮบริดที่ใชงานได
อยางประหยัดพลังงาน และเนนจุดแข็งเรื่องการรักษาสิ่งแวดลอมควบคูไปดวย
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4. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป

1. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรถยนต 
ระบบทั่วไป กับรถยนตระบบไฮบริด 

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อรถยนต
ระบบไฮบริด กับ รถยนตอีโกคาร
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แบบสอบถาม

เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นโดยมีเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนสวนหนึ่งของวิชา
การศึกษาเฉพาะบุคคล ทางผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการใหขอมูลที่ตรงกับความเปน
จริงมากที่สุด โดยขอมูลที่ไดรับจากการสํารวจครั้งนี้จะถูกเก็บเปนความลับ และจะนําไปใช
ประโยชนทางดานการศึกษาเทานั้น

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูงที่ใหความรวมมือในการใหขอมูลครั้งนี้

                                                                    นักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคล
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ที่ตรงกับขอมูลที่เกี่ยวกับทานมากที่สุด

1. เพศ   
 1)  ชาย   2)  หญิง

2. อายุ  
  1)  20 – 30 ป   2)  31 – 40  ป   
  3)  41 – 50 ป   4)  51 – 60  ป
  5)  61 ปขึ้นไป

3. ระดับการศึกษา 
  1)  ต่ํากวามัธยมศึกษา    2)  มัธยมศึกษา/ปวช.
   3) อนุปริญญา / ปวส.   4)  ปริญญาตรี
   5)  ปริญญาโท   6)  ปริญญาเอก
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4.  อาชีพ  
  1)   พนักงานบริษัทเอกชน   2)  ประกอบธุรกิจสวนตัว  
  3)  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   4)  นักเรียน/นักศึกษา
  5)   แมบาน/พอบาน   6)  อื่นๆ (โปรดระบุ)..........................

5.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน
  1)  ไมเกิน 10,000  บาท    2)  10,001 – 20,000 บาท
  3) 20,001 – 30,000 บาท    4)  30,001 – 40,000 บาท
 5) มากกวา 40,000 บาท

6.  รายไดตอครัวเรือน
  1)  ไมเกิน 100,000  บาท    2)  100,001 – 200,000 บาท
  3) 200,001 – 300,000 บาท    4)  300,001 – 400,000 บาท
 5) มากกวา 400,000 บาท

สวนที่ 2 ปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ที่ตรงกับขอมูลที่เกี่ยวกับทานมากที่สุด

1. ทานคิดวาราคาจําหนายรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ปจจุบันเหมาะสมหรือไม
  1)  เหมาะสม    2)  ไมเหมาะสม

2. ทานคิดวาราคาน้ํามันอยูระดับใดจึงจะเปลี่ยนมาใชพลังงานทดแทน แทนการใชน้ํามัน
  1)  25 - 30  บาท    2)  31 - 35 บาท
  3) 36 - 40 บาท    4)  41 - 45 บาท
 5) มากกวา 45 บาท

3. ทานคิดวาราคาน้ํามันอยูระดับใดจึงจะเปลี่ยนมาใชรถยนตระบบไฮบริดแทนรถยนตธรรมดา
  1)  25 - 30  บาท    2)  31 - 35 บาท
  3) 36 - 40 บาท    4)  41 - 45 บาท
 5) มากกวา 45 บาท
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4. ปจจัยใดที่ทําใหทานตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตระบบไฮบริดมากที่สุด
  1)  ราคาน้ํามันสูงขึ้น        2)  อยากมีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม
  3) ความหรูหรา มีระดับ        4)  ประสิทธิภาพของรถ
 5) อื่นๆ (โปรดระบุ)..........................

5. ระดับอิทธิพลของปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงใน ที่ตรงกับระดับความสําคัญของทานมากที่สุด

5 หมายถึง ระดับอิทธิพลมากที่สุด
4 หมายถึง ระดับอิทธิพลมาก
3 หมายถึง ระดับอิทธิพลปานกลาง
2 หมายถึง ระดับอิทธิพลนอย
1 หมายถึง ระดับอิทธิพลนอยที่สุด

ปจจัยกําหนดอุปสงค
ระดับอิทธิพล

มากที่สุด                           นอยที่สุด                                                    

1.  ราคาจําหนายรถยนตไฮบริด (5) (4) (3) (2) (1)

2.  คาบํารุงรักษาระหวางการใชงาน (5) (4) (3) (2) (1)

3.  คาอะไหล (5) (4) (3) (2) (1)

4.  ความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ (5) (4) (3) (2) (1)

5.  รูสึกวามีสวนรวมในการอนุรักษสิ่งแวดลอม (5) (4) (3) (2) (1)
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สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ 
ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความสําคัญของทานมากที่สุด
5 หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด
4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก
3 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง
2 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย
1 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ระดับความสําคัญ

  สําคัญ                                 สําคัญ
มากที่สุด                            นอยที่สุด                                                    

ดานผลิตภัณฑ
1. ความแข็งแกรงของตัวถังรถ (5) (4) (3) (2) (1)

2. ความคงทนของเครื่องยนต (5) (4) (3) (2) (1)

3. ความคงทนของมอเตอรไฟฟา (5) (4) (3) (2) (1)

4. ความเงียบของเครื่องยนตในขณะขับขี่ (5) (4) (3) (2) (1)

5. ความประหยัดพลังงานน้ํามัน (5) (4) (3) (2) (1)

ดานราคา
6. ความเหมาะสมของราคารถยนต (5) (4) (3) (2) (1)

7. มีวงเงินดาวนใหเลือกตามความตองการ (5) (4) (3) (2) (1)

8. ระยะเวลาในการผอนชําระ (5) (4) (3) (2) (1)

9. ราคาอะไหลและคาซอมบํารุง (5) (4) (3) (2) (1)

10. ขายรถตอมือสองไดราคาสูง (5) (4) (3) (2) (1)

ดานชองทางการจัดจําหนาย
11. จํานวนศูนยบริการ/โชวรูม (5) (4) (3) (2) (1)

12. ความทันสมัยของศูนยบริการ/โชวรูม (5) (4) (3) (2) (1)

13. ความสะดวกสบายในการเดินทางไปศูนยบริการ/โชวรูม (5) (4) (3) (2) (1)

14. ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่เหมาะสม (5) (4) (3) (2) (1)

15. ศูนยบริการ/โชวรูมมีขอมูลรถยนตอยางครบถวน (5) (4) (3) (2) (1)
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ระดับความสําคัญ

  สําคัญ                                 สําคัญ
มากที่สุด                            นอยที่สุด                                                    

ดานการสงเสริมการตลาด
16. มีสวนลดคาบริการ (5) (4) (3) (2) (1)

17. มีสวนลดราคารถยนต (5) (4) (3) (2) (1)

18. การแจกของแถม เชน ประกันภัย อุปกรณชุดแตง (5) (4) (3) (2) (1)

19. การประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมนอกสถานที่ เชน ในหางสรรพสินคา (5) (4) (3) (2) (1)

20. มีรถยนตใหทดลองขับกอนการตัดสินใจซื้อ (5) (4) (3) (2) (1)

21. การใหคําแนะนําของพนักงาน ณ จุดจําหนาย (5) (4) (3) (2) (1)

ดานบุคลากร
22. พนักงานขายมีความรูดานรถยนตเปนอยางดี (5) (4) (3) (2) (1)

23. พนักงานใหบริการดวยความสุภาพและเต็มใจในการใหบริการ (5) (4) (3) (2) (1)

24. พนักงานสามารถใหคําแนะนําในการเลือกใชรถยนตใหเหมาะสม (5) (4) (3) (2) (1)

ดานลักษณะทางกายภาพ
25. ความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายนอก (5) (4) (3) (2) (1)

26. ความทันสมัยสวยงามของรูปลักษณภายใน (5) (4) (3) (2) (1)

ดานกระบวนการใหบริการของศูนยบริการ
27. มีความรวดเร็วในใหการบริการ (5) (4) (3) (2) (1)

28. มีบริการกอนและหลังการขาย (5) (4) (3) (2) (1)

29. มีความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา (5) (4) (3) (2) (1)

30. มีการชี้แจงขั้นตอนในการใหบริการอยางชัดเจน (5) (4) (3) (2) (1)

31. มีการติดตามผลการซอมบํารุงทุกครั้ง (5) (4) (3) (2) (1)
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สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางที่ตรงกับระดับการตัดสินใจของทานมากที่สุด โดย

มีความหมายในการเลือก ดังนี้
5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นดวยมากที่สุด
4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นดวยมาก
3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นดวยปานกลาง
2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นดวยนอย
1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทานเห็นดวยนอยที่สุด

การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)
ระดับความคิดเห็น

เห็นดวย                             เห็นดวย    
มากที่สุด                            นอยที่สุด                                                    

  1. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดย
พิจารณาถึงความจําเปนในการใชรถยนต

(5) (4) (3) (2) (1)

2. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดย
พิจารณาถึงประโยชนของรถยนต

(5) (4) (3) (2) (1)

3. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดย
ครอบครัวมีอิทธิพลในการซื้อ

(5) (4) (3) (2) (1)

4. ทานตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) โดยมี
คานิยมในการใชรถยนตจากคนในสังคม เชน ใชตามเพื่อนหรือบุคคลใกลชิด

(5) (4) (3) (2) (1)

5. ทานศึกษา และเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับรถยนตกอนตัดสินใจซื้อรถยนต
โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid)

(5) (4) (3) (2) (1)

6. ทานคิดที่จะแนะนําใหผูอื่นซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด 
(Toyota Camry Hybrid)

(5) (4) (3) (2) (1)

** ขอขอบคุณทุกทานที่กรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ **
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คําถามสัมภาษณ
1.  ดานผลิตภัณฑ หรือบริการของโชวรูม (โปรดอธิบายอยางละเอียดวา จากการที่ทานเปนผูจัดการ
โชวรูม ทานมีความคิดเห็นวาลูกคามีความพึงพอใจในดานตางๆ เหลานี้อยางไร และทานคิดวา 
คุณสมบัติเฉพาะของรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด มีสวนชวยในการขายไดอยางไร

- การออกแบบภายนอกของตัวถังรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ไดแก รูปทรงรถโดยรวม 
กระจังหนา กันชนหลัง สีตัวถัง ไฟหนา ไฟทาย ไฟตัดหมอก และรวมถึงอุปกรณตกแตงภายนอก
ตางๆ

- การออกแบบภายในของรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ไดแก คอนโซลหนา พวงมาลัย 
ระบบเครื่องเสียง เบาะ และอุปกรณอํานวยความสะดวกตาง ๆ

- การมีขนาดเครื่องยนตใหเลือก รถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด มีใหเลือกเพียงพอกับความ
ตองการของลูกคาแลวหรือไม และสวนใหญลูกคาใหความสนใจกับเครื่องยนตขนาดใดเปนพิเศษ
2. สาเหตุที่ทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อรถยนต โตโยตา คัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ทานคิดวา
มาจากเหตุผลใดบาง (โปรดอธิบายเปนขอ ๆ)
3. ปจจัยกําหนดอุปสงค ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมรี่ ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid)
4. ระบบการทํางานของรถยนตไฮบริด ไฮบริด (Hybrid Car) ขอดีขอเสียและอัตราการบริโภคน้ํามัน
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอมของรถยนตไฮบริดไฮบริด (Hybrid Car) เทียบกับรถยนตที่ใชเครื่องยนต
ปกติ
5. หลักการและแนวคิดที่เกี่ยวของกับความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา
6. ขอดีและขอเสียที่จะไดรับจากการมีความรับผิดชอบตอสังคมของโตโยตา
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