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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธและอิทธิพลของปจจัยคุณคาดานการใชงาน 

(Utilitarian Value) ปจจัยเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) 

ปจจัยการควบคุมของรถยนต (Control) ปจจัยความผูกพัน (Involvement) ปจจัยคุณคาทาง

สุนทรียภาพ (Hedonic Value) ปจจัยการสงเสริมการขายรถยนต (Promotion) ปจจัยการรับรูการ

บริการหลังการขายรถยนต (Perceived After – Sales Service) ตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลกูคา

ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative) โดยการวิจัยเชิงสํารวจ

(Survey Method) และการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) จากลูกคา จํานวน 310 

ชุด มาวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดวย คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหความสัมพันธโดยใชคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product - Moment Correlation Coefficient) และวิเคราะห

ความถดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis: MRA)  

 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25 - 35 ป สถานภาพ

โสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดประมาณต่ํากวา 30,000 บาท

ตอเดือน เปนรถยนตคันแรกประเภทรถเกง ใชระยะเวลา 1 ปในการตัดสินใจซ้ือรถยนต เพ่ือเปนการ

ใชงาน ขับรถไปทํางานและอิทธิผลในการซ้ือมาจากครอบครัว  ผลการทดสอบสมมติฐาน ไดพบวา อีก

สวนหนึ่งของปจจัยการรับรูการบริการหลังการขายรถยนต (Perceived After – Sales Service) (β 

= 0.292) ปจจัยการสงเสริมการขายของรถยนต (Promotion) (β = 0.256) ปจจัยเลือกสีและความ

เชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) (β = 0.205) ปจจัยการควบคุม (Control) 

(β = .121) ปจจัยความผูกพัน (Involvement) (β = 0.097) มีอํานาจพยากรณตอความตั้งใจเลือก

ซ้ือรถยนต สวนปจจัยคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) และปจจัยคุณคาทางสุนทรียภาพ 

(Hedonic Value) ไมมีอํานาจพยากรณตอการตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

อยางมีนัยสําคัญ 



  

คําสําคัญ : เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การรับรูการบริการหลังการขายรถยนต ความ

ตั้งใจซ้ือ และสงเสริมการขาย 
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ABSTRACT 

 

 The studies of factors affecting purchase intention of automobiles of 

consumers in Bangkok. The researcher attempted to carry out the relationship of 

utilitarian value, color vividness and belief, control, involvement, hedonic value, 

promotion, perceived after – sales service affecting purchase intention of 

automobiles of consumers in Bangkok. The survey method was used. The data was 

collected by questionnaire through 310 customers who bought cars in Bangkok. 

Then, the descriptive statistical tools such as means, modes, percentiles, and 

standard deviations were implemented. Testing of the hypotheses was done through 

Pearson Product-moment Correlation Coefficient and Multiple Regression Analysis: 

MRA. 

 The researcher also found that most of participants were females at the age 

of 25-35 years old, single, having bachelor’s degrees, working in companies as  

employees with the income of lower than 30,000 baht. The researcher also found 

that the following factors were affected  purchase intention of automobiles 

consumers in Bangkok with the beta coefficients. Perceived After – Sales Service (β = 

0.292), Promotion (β = 0.256), Color Vividness and Belief (β = 0.205), Control (β = 

.121), and Involvement (β = 0.097). The remaining factors engaged in this research, 

utilitarian value and hedonic value, were not found to be significant affecting 

purchase intention of automobiles consumers in Bangkok. 

 

Keywords: Color Vividness and Belief, Perceived After – Sales Service, Purchase 

Intentions, and Promotion 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ปจจุบันนี้รถยนตกลายเปนปจจัยท่ีหา ซ่ึงเปนเรื่องท่ีหลีกเลี่ยงไมไดของการดํารงชีวิตของ

ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูภายในเมืองใหญ ในชีวิตประจําวันของคนทุกคน จํากัดดวยเวลาทําใหกลายเปน

การดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบ จึงทําใหผูบริโภคเลือกท่ีใชเวลาในสิ่งท่ีตนเองคิดวาสําคัญและสะดวกท่ีสุดจน

มาถึงทางเลือกในการเดินทาง ดังนั้นรถยนตนั่งสวนบุคคลจึงเปนคําตอบท่ีในการตัดสินใจใชในการ

อํานวยความสะดวกในการเดินทางของคนในปจจุบัน 

 ธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตท่ีกําลังเจริญเติบโตสอดคลองกับความตองการ การซ้ือรถยนตท่ี

เพ่ิมสูงข้ึนกับจํานวนรถยนตสวนบุคคลท่ีมีการเพ่ิมตัวสูงข้ึนเรื่อย โดยมีปจจัยสนับสนุนจากรัฐบาลท่ีมี

นโยบายรถยนตคันแรก พรอมท้ังชวยสรางโอกาสในการทําธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตโดยมุงเนนใน

กลุมของลูกคาท่ีมีกําลังในการตัดสินใจในการซ้ือรถยนตโดยไดรับขอมูลยืนยันจากการจดทะเบียนของ

กรมการขนสงทางบก ท้ังนี้ในงานวิจัยนี้จึงประกอบไปดวยรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน, รถยนต

นั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน, รถยนตบรรทุกสวนบุคคล และรถจักรยานยนตสวนบุคคล ซึ่งในปจจุบันได

พบวา ตัวเลขการจดทะเบียนของกรมการขนสงทางบกของประเทศไทยในป 2556 เปนจํานวน 

33,167,625 คัน และในป 2557 เปนจํานวน 34,997,233 คัน เพ่ิมมาจากป 2556 เปนรอยละ 5.23 

จากตารางท่ี 1.1 : สถิติจากกรมขนสงประจําไตรมาสท่ี 2 เปนการเปรียบเทียบจํานวนรถที่จดทะเบียน 

ณ วันท่ี 31 มีนาคม 2556 และ 2557 และในสวนรถยนตสวนบุคคลจากการจดทะเบียนของกรมการ

ขนสงทางบกป 2556 เปนจํานวน 31,394,346 คัน และในป 2557 เปนจํานวนท้ังสิ้น 33,104,321 

คัน เพ่ิมมาจาก ป 2556 เปนรอยละ 5.16 (กลุมสถิติการขนสง กองแผนงาน กรมขนสงทางบก, 

2557) 
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ตารางท่ี 1.1: สถิติจากกรมขนสงทางบกประจําไตรมาสท่ี 2  

 

ประเภทของรถ 
จํานวนรถ(คัน) รอยละการเปลี่ยนแปลง 

2557/2556(เพิ่ม,(ลด)) 31 มีนาคม 2556 31 มีนาคม 2557 

รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 6,153,912 6,907,320 10.91 

รถยนตนั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน 421,296 431,383 2.34 

รถยนตบรรทกุสวนบคุคล 5,527,731 5,805,503 4.78 

รถจักรยานยนตสวนบุคคล 19,291,407 19,960,115 3.35 

 

ท่ีมา: สถิติการขนสงประจําไตรมาสท่ี 2 ปงบประมาณ 2557. (2557). กลุมสถิติการขนสง กอง 

แผนงาน กรมขนสงทางบก. สืบคนจาก http://apps.dlt.go.th/. 

 

 จํานวนรถจดทะเบียนตามกฎหมายวาดวยรถยนตสะสม ณ วันท่ี 31 มีนาคม 2557 มีจํานวน

รถยนตท้ังสิ้น 33.88 ลานคัน เพ่ิมข้ึนจาก ณ วันท่ี 31 มีนาคม 2556 รอยละ 5.50 โดยประเภท

รถยนตท่ีจดทะเบียนสะสมมากท่ีสุด คือ รถจักรยานยนตสวนบุคคล คิดเปนรอยละ 58.91 ของ

จํานวนรถจดทะเบียนกฎหมายวาดวยรถยนตสะสมท่ัวประเทศ จากตารางท่ี 1.2: จํานวนรถจด

ทะเบียนตามกฎหมายวาดวยการขนสงทางบกสะสม  

 

ภาพท่ี 1.1: จํานวนรถจดทะเบียนตามกฎหมาย 

 

 
 

ท่ีมา: สถิติการขนสงประจําไตรมาสท่ี 2 ปงบประมาณ 2557. (2557). กลุมสถิติการขนสง กอง 

แผนงาน กรมขนสงทางบก. สืบคนจาก http://apps.dlt.go.th. 
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 อุตสาหกรรมยานยนตแหงอาเซียน และนายกสมาคมอุตสาหกรรมยานยนตไทย ในกลุม

ประเทศอาเซียนจํานวน 10 ประเทศ มีบทบาทในการเปนฐานการผลิตรถยนตมีอยู 5 ประเทศ ไดแก 

ไทย อินโดเชีย มาเลเซีย ฟลิปปนส และเวียดนาม เปนกลุมประเทศท่ีมีความสามารถในการผลิต

รถยนตในประเทศตนเอง จากตารางท่ี 1.3: อุตสาหกรรมยานยนตแหงอาเซียนท่ีมีบทบาทในการเปน

ฐานการผลิตรถยนตในป 2556 จะพบไดวา การผลิตรถยนตของประเทศไทยเปนอันดับ 1 รอยละ 55 

และประเทศอินโดนีเซียเปนอันดับ 2 รอยละ 27 

 

ตารางท่ี 1.2: อุตสาหกรรมยานยนตแหงอาเซียน 

 

ประเทศ จํานวนประชากร(คน) จาํนวนการผลติรถยนต

(คัน) 

ยอดขายรถยนต

(คัน) 

สัดสวนการผลิต

ของอาเซยีน(%) 

ไทย 67 ลาน 2,457,057 1,330,670 55% 

อินโดนีเซีย 240 ลาน 1,208,211 1,229,901 27% 

มาเลเซีย 28 ลาน 601,407 655,793 14% 

ฟลิปปนส 92 ลาน 79,169 181,338 2% 

เวียดนาม 78 ลาน 93,630 98,649 2% 

 

ท่ีมา: ทิศทางอุตสาหกรรมยานยนตในอาเซียน มองอยางละเอียดแจงทุกมุมทุกประเทศ .  (2557).  

 ฐานเศรษฐกิจ. สืบคนจากhttp://www.thanonline.com/. 

 

 สําหรับภาพรวมของอาเซียน มีประชากรรวมกันประมาณกวา 600 ลานคน และอัตราการ

เติบโตของ GDP มีคาเฉลี่ย 4 - 5% ของกําลังการผลิตรถยนตรวมกันท้ังหมด 4.5 ลานคัน  

 อุตสาหกรรมรถยนตในประเทศไทย เปนจุดศูนยกลางของภูมิภาคของผูผลิตชิ้นสวนรถยนต

จํานวนมาก เม่ือรวมกับมาตรการลดหยอนภาษีจากภาครัฐ สําหรับนักลงทุนในอุตสาหกรรมรถยนต

อยางโตโยตา ฟอรด และมาสดา ตัดสินใจมาลงในประเทศไทย ซ่ึงสามารถสรางงานกวา 5 แสน อัตรา 

และเพ่ิมอัตราการผลิตในภาคอุตสาหกรรมกวารอยละ 10 ในปจจุบันประเทศไทยผลิตรถยนตเปน

อันดับ 9 ของโลก และผลิตมากท่ีสุดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ซ่ึงรถยนตกวาครึ่งท่ีผลิตใน

ประเทศ สงออกไปขายรถยนตท่ัวโลก 

 อุตสาหกรรมรถยนตไทยในป 2555 ไดมีสถิติยอดรถยนตขายดีมากจากโครงการรถคันแรก

เปนสําคัญจากสภาพเศรษฐกิจอํานวย ทําใหการตลาดอ่ืนๆ มีความเจริญเติบโต เปนการรวบรวมและ
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รายงานระหวางบริษัทรถยนตประเทศญี่ปุน และบริษัทรถยนตประเทศอเมริกัน จากตารางท่ี 1.4 : คู

แขงขันกับธุรกิจรถยนตของประเทศไทย ไดพบวา รถยนตแตละประเภทท่ีครองอับดับ 1 เปนโตโยตา  

 

ตารางท่ี 1.3: คูแขงขันกับธุรกิจรถยนตของประเทศไทย 

 

ประเภทรถ อันดบั 1 จํานวน(คัน) อันดบั 2 จํานวน(คัน) อันดบั 3 จํานวน(คัน) 

อีโคคาร นิสสนั  

อัลเมรา 

51,254 มิตซูบิซิ  

มิราจ 

32,638 นิสสนั  

มารัช 

29,104 

ซบัคอมแพกต 

SDN 

โตโยตา      

วีออส 

101,155 ฮอนดา  

ซิตี ้

66,589 มาสดา 2 20,483 

ซบัคอมแพกต 

HB 

ฮอนดา   

แจซ 

26,608 ฟอรด  

เฟยสตา 

20,297 โตโยตา  

ยาริส 

16,956 

คอมแพกต โตโยตา    

อัลติส 

49,513 ฮอนดา  

ซีวิค 

23,040 เชฟโรเลต  

ครูซ 

8,150 

เกงขนาดกลาง โตโยตา    

คัมรี ่

19,948 นิสสนั  

เทียนา 

5,565 ฮอนดา  

แอคคอรด 

4,320 

เอสยวีู เชฟโรเลต  

แคปตวิา 

10,321 ฮอนดา  

ซีอารวี 

6,068 ฟอรด  

เอสเคป 

539 

พีพวีี โตโยตา  

ฟอรจนูเนอร 

33,224 มติซบูซิ ิ      

ปาเจโรสปอรต 

23,971 เชฟโรเลต  

เทรลเบลเซอร 

4,599 

ปกอัพ 1 ตนั โตโยตา    

 ไฮลักซ วีโก 

214,917 อีซซู ุ            

ดีแมคซ 

171,012 มิตซูบิชิ  

ไทรทัน 

54,679 

 

ท่ีมา: ตรวจแถวตลาดรถยนตป 55 เซ็กรุนฮิตครองใจคนไทย. (ม.ป.ป.). ASTV ผูจัดการออนไลน.  

 สืบคนจาก ttp://www.manager.co.th/. 
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1.2 การวิเคราะห SWOT 

 

ตารางท่ี 1.4: วิเคราะหโอกาสและอุปสรรคของภาพรวมธุรกิจรถยนต 

 

โอกาส(Opportunities) 1. อัตราการขยายตัวของตลาดรถยนตใหม มีการเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง 

ซ่ึงสงผลดีตอกิจการ ทําใหยอดการขายรถเพ่ิมสูงข้ึน 

2. เนื่องจากทําเลตั้งอยูในแหลงชุมชนก็จะสงผลใหมีลูกคามาใชบริการ

อยางตอเนื่อง 

3. เทคโลยีมีการพัฒนา และกาวหนามากข้ึนสงผลใหกระบวนการการ

ขายรถมีความสะดวกมากข้ึน 

อุปสรรค(Threats) 1. รถยนตท่ีนํามาจําหนายบางรุนไมเปนท่ีตองการของลูกคา 

2. รถยนตท่ีนํามาจํานวนไมพอตอความตองการของลูกคา จึงทําให

ลูกคาไปซ้ือรถยนตยี่หออ่ืน 

3. ความไมแนนอนของภาวะเศรษฐกิจ 

4. มีคูแขงจํานวนมาก 

 

ท่ีมา: Data Warehouse.  (2012).  Swot.  Retrieved from  

 http://domaintarntinz.blogspot.com/. 
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ตารางท่ี 1.5: วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน ของ 3 ยี่หอรถยนต 

 

 โตโยตา มิตซูบิซิ เชฟโรเลต 

จุดแข็ง(Strength) 1.มีมาตรฐานการตรวจ

คุณภาพท่ีเรียกวา Toyota 

Evaluation Quality Audit  

2.ดานราคามีราคาท่ีไมสูงมาก

ซึ่งถาเปรียบเทียบกับคูแขง

แลวมีราคาท่ีต่ํากวา  

3.การประหยัดพลังงานและลด

มลภาวะ รักษาสิ่งแวดลอม 

1.ภาพลักษณสินคาท่ีดีใน

ตลาดตางประเทศ โดย

อยางยิ่งสวนแบงตลาด

สงูสดุของรถกระบะ 

2.มีตลาดในการจัด

จําหนายท่ีหลากหลาย 

3.ความซื้อสัตย และความ

เช่ือถือไดจากตัวแทน

จําหนาย 

4.ไดรับสิทธิประโยชนของ

บีโอไอสําหรับภาษีนําเขา 

ภาษีเงินได และอ่ืนๆ 

1.มีความพรอมในการสง

มอบรถและศกัยภาพในการ

ผลิต จากการทุมทุนพัฒนา

ฐานการผลติ 

2.โครงรถประกอบดวยโครง

เหล็กกลาคุณภาพ มั่นใจใน

ความปลอดภัย 

3.มรีะบบปองกันการ

โจรกรรมรถที่ดี 

จดุออน(Weakness) 1.ประเทศไทยยังไมมี

เทคโนโลยใีนการผลติ และการ

ออกแบบรถยนต 

2.ขาดแคลนบุคลากรระดับสูง

ในดานการผลติและการ

ออกแบบในอุตสาหกรรม

รถยนตรวมถึงช้ินสวนรถยนต 

 

1.มีขอจํากัดในความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ 

โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ

รถยนตขนาดเล็ก 

2.ภาพลกัษณของตรา

สินคาในประเทศไทย 

3.มีกําลังการผลิตท่ีจํากัด 

4.ความจํากัดในศักยภาพ

ในดานวิจัยและพัฒนาของ

ผูจัดหาสินคา 

1.ศูนยบริการนอยวาคูแข็ง 

2.ผูใชงานมีความกังวล

เก่ียวกับการจัดหาอะไหล, 

ราคา และความชํานาญของ

ชาง 

3.ราคารถยนตตกเร็ว ขาย

ตอราคาตก เมื่อเทียบคูแข็ง 

 

ท่ีมา: - บริษัทท่ีออกหลักทรัพย. (2548). บริษัท มิตซูบิซิ มอเตอรส(ประเทศไทย) จํากัด. สืบคนจาก  

 http://capital.sec.or.th/. 

- กรณีศึกษา บริษัทโตโยตา มอเตอร ประเทศไทยจํากัด. (2554). สืบคนจาก 

http://mbamk.blogspot.com/2013/07/2554.html. 

- Swot Analysis of General Motors. Strategic Management insight. (2013). 

Retrieved from http://www.strategicmanagementinsight.com/. 
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1.3 วัตถุประสงคงานวิจัย 

 เพ่ือศึกษาเรื่อง อิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนต คุณสมบัติดานคุณคาดานการใชงาน เลือกสี

และความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมกาขาย 

และการรับรูการบริการหลังการขาย ท่ีสงผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

1.4 ขอบเขตงานวิจัย 

 1.ศึกษาอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนต โดยอาศัยความสัมพันธแปรตนไดแก  

  1.1 คุณคาดานการใชงาน  

1.2 เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต  

1.3 การควบคุม  

1.4 ความผูกพัน  

1.5 คุณคาทางสุนทรียภาพ  

1.6 การสงเสริมกาขาย 

1.7 การรับรูการบริการหลังการขาย 

 2. ศึกษาโดยเก็บตัวอยางขอมูลจากลูกคาท่ีกําลังตัดสินใจซ้ือรถยนตในกรุงเทพมหานครโดย

เก็บตัวอยางนอย 310 ตัวอยาง ระยะเวลาในการเก็บขอมูลตั้งแต 15 มกราคม ถึง 20 พฤษภาคม 

2557 

 

1.5 คําถามของงานวิจัย 

 1. อิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนต ปจจยัคุณคาดานการใชงาน (Utilttarian Value), เลือกสี

และความเชื่อในการเลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief) การควบคุม (Control) ความ

ผูกพัน (Involvement) คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) การสงเสริมกาขาย (Promotion) 

และการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After–Sale) มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intentions) รถยนตของลูกคาหรือไม อยางไร 

 2.พฤติกรรมตอความตั้งใจซ้ือรถยนต ปจจัยคุณคาดานการใชงาน (Utilttarian Value), 

เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief) การควบคุม (Control) 

ความผูกพัน (Involvement) คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) การสงเสริมกาขาย 

(Promotion) และการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After – Sale) มีอิทธิพลตอความ

ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intentions) รถยนตของลูกคาหรือไม อยางไร 
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1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1. ผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถนํามาใชประโยชนในการวางแผนการตลาดเพ่ือมีการ

พัฒนาการสงเสริมการขายรถยนตท่ีมีเก่ียวของกับปจจัยท่ีกอใหเกิดความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาได  

 2. ทําใหทราบรายละเอียดของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลกูคา 

 3. การวิจัยในครั้งนี้ เปนการขยายองคความรูเก่ียวกับปจจัยท่ีกอใหเกิดอิทธิพลตอความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตของลูกคา ปจจัยคุณคาดานการใชงาน (Utilttarian Value), เลือกสีและความเชื่อในการ

เลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief) การควบคุม (Control) ความผูกพัน 

(Involvement) คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) การสงเสริมกาขาย (Promotion) และ

การรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After–Sale) เพ่ือเปนพ้ืนฐานของงานวิจัยในอนาคต 

 

1.7 นิยามศัพท 

 1.การขายท่ีมีสวนประสมการตลาด ของบริษัท ทริปเปล เอ็ม ออโต เซลส จํากัด ตั้งอยู 

776/1 ถนนรัชดาภิเษก (ทาพระ-ตากสิน) แขวงดาวคะนอง ธนบุรี กรุงเทพฯ 10600 สถานท่ีใกลเคียง 

คือ เดอะมอลล สาขาทาพระ และการขายรถยนต (Sale Cars) คือ การมอบความไววางใจระหวาง

พนักขายไปสูลูกคาท่ีมีตอตัวแทนจําหนายรถยนต สวนใหญจะเปนการจําหนายรถยนต และมีการ

บริการหลังการขาย  

 2.คุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) เปนความเปนจริงของตัวแทนจําหนายรถยนต

การขายรถยนตจะไมเหมือนกับการท่ีลูกคาไปซ้ือสินคาท่ัวไป เนื่องจากมีรายละเอียดมาก และลักษณะ

ของการซ้ือท่ีผูซ้ือรถยนตหลายคนไมเคยรูจนกวาจะสายเกินไป ดังนั้นการทดสอบการขับรถยนตกอน

ซ้ือรถยนตนั้นเปนสิ่งสําคัญสําหรับคุณจะพบรถยนตท่ีลูกคาตองการท่ีจะซ้ือ 

 3.เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief) เปนหนึ่งในสิ่ง

ท่ีเรามักจะตองเห็นทุกวัน หรือเปนสีของรถยนตท่ีอยูในชีวิตประจําวันของคนเรา เชน บางคนตองไปดู

ดวงในการเลือกสีท่ีถูกโฉลก 

 5.การควบคุม (Control) เปนการควบคุมชนิดหนึ่งโดยผูขับข่ีเปนผูควบคุมทิศทาง และ

ความเร็วของรถยนต  

 6.ความผูกพัน (Involvement) เปนการพัฒนาการของการตอบสนองความตองการของ

ลูกคานั้นไมไดหยุดเพียงแคการสรางสัมพันธภาพ และประสบการณใหกับลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ

กับสินคา 

 7.คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) เปนลักษณะดานสังคมซ่ึงมีความเชื่อถือ และ

เปนการหาวิธีท่ีมีความสุขแบบงายๆ  
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 8.การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการจัดกิจกรรมเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกคาให

ในการชวยตัดสินใจงายข้ึน และพรอมท้ังเปนการกระตุนยอดขาย 

 9.การรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After-Sales Service) หรือการใหบริการซ้ือ

สินคา หรืออะไหล อาจจะเปนการโทรศัพทกลับไปหาลูกคาเพ่ือสอบถามถึงการใชงาน หรือเตือนการ

ใชงานวาใกลครบรอบเปลี่ยนอะไหล 

 10.ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เปนหนึ่งในปจจัยท่ีมีความสําคัญอยางมากท่ี

นักวิจัยท่ีจะศึกษา และทําความเขาใจ เพราะความตั้งใจซ้ือ เปรียบเสมือนแนวทางในคาดการณ

พฤติกรรมการซ้ือของลูกคาในอนาคต และภาพลักษณของรถยนตมีความสัมพันธกันกับความตั้งใจซ้ือ

ของลูกคา 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

  

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยตองการศึกษาคนควาขอมูลกอนการทําวิจัยโดยอาศัยผลการศึกษา

ท้ังในอดีต แนวความคิด และทฤษฎีตางๆ ท่ีนํามาอางอิงในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร แลงานวิจัยท่ี

เก่ียวของ ในหัวขอดังตอไปนี้ 

 2.1  แนวคิดคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) 

 2.2 แนวคิดเลือกสีและความเชื่อในการเลือก (Color Vividness and Belief) 

 2.3 แนวคิดการควบคุมรถยนต (Control) 

 2.4 แนวคิดความผูกพัน (Involvement) 

 2.5 แนวคิดคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) 

 2.6 แนวคิดการสงเสริมการขายรถยนต (Promotion) 

 2.7 แนวคิดการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After-Sales Service) 

 2.8 แนวคิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 2.9 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 2.10 สมมติฐานการวิจัย 

 2.11 กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี  

 

2.1  แนวคิดคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) 

 Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) ไดอธิบายความสําคัญของคุณคาดานการใช

งาน หรือการทดสอบรถยนต เปนสิ่งท่ีชวยใหลกูคาสามารถตัดสินใจซ้ือรถยนตไดดี นอกเหนือจากมี

เหตุผลทางกายภาพ ยกตัวอยาง ตอนท่ีลูกคาไดทดสอบรถ (Test Drive) ลูกคาจะรูถึงวา เหมาะสม

หรือไมเหมาะสมกับลูกคาดวยเหตุผลตาง ๆ 
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ภาพท่ี 2.1: คุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) 

 
 

2.2 เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness และ Belief) 

 Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) ไดอธิบายความสําคัญของสีรถยนต เปนสวน

หนึ่งในสิ่งท่ีเรามักจะเห็นสีของรถยนตทุกวัน สีของรถยนตเปนเหมือนกราฟกตางๆ ท่ีแทจริงและเปนสี

สามมิติ และเปนการแขงขันทางการตลาดในดานสีของรถยนต เนื่องจากลูกคาจะมีการเลือกสีของ

รถยนตท่ีเหมือนกันตลอด โดยเฉพาะ สีดํา สีบรอนดเงิน สีทอง และสีขาว 

 

2.3 แนวคิดการควบคุม (Control) 

 Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) ไดอธิบายความหมายวา การควบคุมรถยนต 

เปนความสามารถในการควบคุมความสัมพันธของตัวรถยนตและผูขับรถยนต ในแงของปจจัยสามารถ

ท่ีจะควบคุมความรูสึกท่ีประสิทธิภาพจากผูขับข่ีเปนผูควบคุมทิศทาง และความเร็วของรถยนต  

 มัทนชัย สุทธิพันธ (2555) ไดอธิบายความสําคัญวา การท่ีกิจการจะพยายามตอบสนองความ

ตองการ และการควบคุมในการขับรถยนต ซ่ึงมองธุรกิจรถยนตเปนหนวยงานหนึ่งในระบบสังคม และ

ความรับผิดชอบ  

 

2.4 แนวคิดความผูกพัน (Involvement) 

 Rijnsoever, Castaldi & Dijst (2012) ไดอธิบายความหมายวา ความผูกพันในรถยนต เปน

ความสัมพันธกับระดับของความสนใจในการซ้ือท่ีเกิดจากความจําเปน และเปนการตอบสนองความ

ตองการของลูกคานั้นไมไดหยุดเพียงแคการสรางสัมพันธภาพ และประสบการณใหกับลูกคาใหเกิด

ความพึงพอในกับสินคา 
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 Chebat, Haj-Salem & Oliverira (2013) ไดกลาววา ความผูกพันตอรถยนต จากการศึกษา

ครั้งนี้เปนการวัดความผูกพันของลูกคากับยี่หอรถยนต สิ่งท่ีไดรับจากการศึกษามีหลายดาน เชน การ

วางผังเมืองหรือจุดท่ีตั้งของตัวแทนจําหนายรถยนต การพักผอน ทางดานสังคม และจิตวิทยาสังคม 

พรอมกับการศึกษาแนวคิดมีความสําคัญในความผูกพันกับยี่หอรถยนต เนื่องจากการศึกษาเรื่อง

การตลาดหลักการท่ีสําคัญทางดานจิตวิทยาคือ การภักดีของลูกคาท่ีมีตอยี่หอรถยนตจะมีผลตอความ

ผูกพันตอตัวแทนจําหนายรถยนต เนื่องจากการเชื่อมโยงทางอารมณท่ีเกิดข้ึนโดยบุคคลท่ีจะตั้งคาท่ี

ไดรับการใหความหมายผานการมีปฏิสัมพันธประกอบดวยสองสวน ดานปฏิสัมพันธในอดีตและท่ีมี

ศักยภาพปฏิสัมพันธในปจจุบัน 

 รุงนภา เพชรเพ็ง (2554) ไดอธิบายวา ความผูกพันตอองคกร หมายถึง ความรูสึกของบุคคล

ท่ีมีตอเปาหมายและคานิยมขององคกร มีความซ่ือสัตย จงรักภักดี มีทัศนคติทางบวกตอองคกร ความ

เปนหนึ่งเดียวกับองคกรเต็มใจท่ีจะทุมเทความพยายามท้ังกายและใจ เพ่ือจะปฏิบัติงานใหองคกร

บรรลุเปาหมายท่ีตั้งไวและเปนสมาชิกขององคกรตอไป แมวาองคกรจะอยูในภาวะปกติหรือประสบ

กับภาวะวิกฤติ แบงออกเปน 3 ดาน ดังตอไปนี้ 

 1. ความผูกพันดานจิตใจ คือทางดานอารมณ ความรูสึกผูกพันตอองคกรของพนักงาน  

 2. ความผูกพันดานการคงอยู เปนความผูกพันตอองคกรท่ีเกิดจากจายคาตอบแทนของ

องคกรเพ่ือเปนการแลกเปลี่ยนกับการคงอยูกับองคกรของบุคคล หรือตัวแทนจําหนายรถยนต  

 3. ความผูกพันดานบรรทัดฐาน เปนจิตสํานึกในการดํารงอยูเปนพนักงานหรือสมาชิกของ

องคกร จงรักภักดีตอองคกร ความรูสึกรับผิดชอบตอภาระหนา 

 

2.5  แนวคิดคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) 

  Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) ไดอธิบายวา คุณคาทางสุนทรียภาพ เปน

ความสนุกความสุขความบันเทิง และความดึงดูดใหซ้ือรถยนต เปนองคประกอบท่ีสําคัญท่ีเกิดข้ึนใน

การใชงานของรถยนตท่ีสูงข้ึนในบริบทความบันเทิงท่ีลูกคาอาจตองการคาความชอบของลูกคาท่ีมี

ประสบการณของการใชรถยนต 

 จิรัฐ เจนพ่ึงธร (2555) ไดอธิบายความสําคัญวา ความพึงใจเปนการประเมินการใหบริการ

ของลูกคาภายหลังไดรับการบริการ ซ่ึงครอบคลุมองคประกอบทางดานความคิดและทางดานทาง

อารมณ ความพึงพอใจจะกอใหเกิดความจงรักภักดีซ่ึงกลายมาเปนความผูกพันและความตั้งใจของ

ลูกคาท่ีจะซ้ือสินคาและบริการรายเดิม 
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2.6 แนวคิดการสงเสริมการขายรถยนต (Promotion) 

 Kim & Yong (2012) ไดอธิบายความหมายวา การสงเสริมการขาย เปนขอมูลการชักชวน 

รวมไปถึงการโฆษณากิจกรรมสงเสริมการขาย, การขายสวนบุคคลเว็บไซดตามกิจกรรม การสื่อสาร 

และอ่ืนๆ ในการตลาดของผูบริโภคผลในเชิงบวกของการโฆษณาเก่ียวกับขนาดของแบรนดท่ีไดรับการ

พิสูจนอยางเต็มท่ี กิจกรรมการสงเสริมการขายท่ีมีเปาหมายในระยะยาวสามารถสรางแบรนด และ

ชวยในการสรางความสัมพันธท่ีแข็งแกรงท่ีดี และท่ีไมซํ้ากัน ในขณะท่ีการลดราคาในระยะสั้นเปนการ

สรางแบรนด แมวาจะเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น 

 Jose-Ramon, Segarra-Moliner, Moliner-Tena & Sanchez-Garcia (2013) กลาวไววา 

กลยุทธการตลาดเปนสิ่งสําคัญท่ีจะสงผลตอการกระจายสินคาเพ่ือใหไปถึงยังลูกคาและชวยเรื่องการ

กระตุนในการซ้ือสินคาเพ่ือเพ่ิมยอดการจัดจําหนายท่ีสูงข้ึน และเปนการเขาถึงลูกคาไดหลายเสนทาง 

 กลยุทธการสวนประสมทางการตลาดดังท่ีกลาวมาขางตนนี้ เปนเครื่องมือพ้ืนฐานท่ีนักธุรกิจ

สวนใหญนําไปใชเปนบรรทัดฐานในการทําการตลาดใหกับบริษัทของตนเองอยางแนนอน โดยมีขอ

แตกตางท่ีบางบริษัทกับการประสบความสําเร็จแตอาจจะมีบางบริษัทท่ีเกิดความลมเหลว เหตุผลท่ี

เปนเชนนั้นก็เพราะบริษัทท่ีลมเหลวไมอาจสรางองคประกอบทางกลยุทธตัวพี(P) ข้ึนมาไดครบทุกตาม

วงจร ดังนั้นผูประกอบการท่ีสนใจจะใชกลยุทธนี้ทําการตลาดใหไดอยางเห็นผลประจักษจะตองเอาใจ

ใสในทุกรายละเอียดของแตละกลยุทธเพ่ือสรางสรรคตัวพี (P) ท้ังสี่ใหเกิดข้ึนมาใชได 

 การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนสื่อการตลาดท่ีตองแนใจวากลุมลูกคาเปาหมายเขาใจ

และใหคุณคาแกสิ่งท่ีนําเสนอ การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือ

สรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนเครื่องมือท่ีใชเพ่ือแจงขาวสาร เพ่ือจูงใจและเตือนความ

ทรงจาํ ซ่ึงประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการตลาด การตลาดทางตรง 

การใหขาว และการประชาสัมพันธ หรือหมายถึง การประสมประสานการขายโดยใชพนักงานขาย 

และการขายโดยไมใชพนักงานขาย ซ่ึงมีการจัดประเภทลักษณะของการสงเสริมการตลาดดังนี้   

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546, หนา 431) 

 1. การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบคาใชจายในการเสนอขายโดยไมใชบุคคลเก่ียวกับ 

ความคิด (Idea) สินคา (Goods) หรือบริการ (Services) โดยผูอุปถัมภรายการ ลกัษณะของการ

โฆษณามีดังนี้  

  1.1 การโฆษณาตอชุมชน (Public Presentation) ในกรณีนี้การโฆษณาเปนการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมชนจํานวนมาก จึงตองเสนอขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีถูกตองไมผิดกฎหมายและ

มีมาตรฐานท่ีดี  

  1.2 การเผยแพรขาวสาร (Pervasiveness) การโฆษณาเปนวิธีการท่ีผูขายเสนอ

ขอมูลซ้ํากันหลายครั้งเพ่ือใหผูซ้ือยอมรับและเปรียบเทียบขอมูลระหวางคูแขงขันตาง  ๆ  
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  1.3 การแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง (Amplified Expressiveness) การ

โฆษณาเปนการแสดงความคิดเห็นออกมาในรูปภาพ เสียง สิ่งพิมพเพ่ือเผยแพรขอมูลบริษัท ไม

เก่ียวกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ (Impersonality) การโฆษณาเปนการใหขอมูลกับคนจํานวนมาก

ไมใชการเสนอขายกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ  

 2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ

เผชิญหนา ระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขาย มีคุณสมบัติ ดังนี้  

  2.1 การเผชิญหนาระหวางบุคคล (Personal Confrontation) การใชพนักงานขาย

เปนการขายแบบเผชิญหนาระหวางบุคคล 2 คนข้ึนไป ผูขายสามารถสังเกตลกัษณะแบะความ

ตองการของผูซ้ือไดอยางใกลชิดแลสามารถปรับปรุงการเสนอขายไดทันทีทันใด เพ่ือกระตุนใหลูกคา

เกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซ้ือ  

  2.2 การสรางความสัมพันธอันดี (Cultivation) การใชพนักงานขายจะสราง

ความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพ่ือจูงใจใหเกิดการซ้ือ  

  2.3 การตอบสนอง (Response) การใชพนักงานขายจะทําใหลูกคารูสึกวามีเง่ือนไข 

โดยจะตองยอมรับหรือปฏิเสธ ทําใหผูขายรูผลการเสนอขายไดทันทีทันใด  

 3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือ จาก

การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การ

ทดลองใชหรือการซ้ือของการซ้ือของ แตมีคุณสมบัติท่ีเห็นเดนชัด คือ 1) เปนการติดตอสื่อสาร 

(Communication) การสงเสริมการขายทําใหเกิดความตั้งใจและใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ 2) เปน

สิ่งกระตุน (Incentive) เปนการจัดสิ่งท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีจะมองใหกับผูบริโภค 3) เปนการชักจูง 

(Invitation) เปนการจูงใจใหเกิดการซ้ือหรือใชความพยายามในระยะเวลากําหนด  

 4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปนการ

สงเสริมการขายโดยไมใชบุคคลท่ีไมมีการจายเงินจากองคการท่ีไดรับผลประโยชน สวนการ

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีกับองคการ หรือผลิตภัณฑ

เพ่ือเผยแพรขาวสารท่ีดี การสรางภาพพจนท่ีดี การเปนบริษัทท่ีดี  

 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการขายทางโทรศัพทจดหมายตรง 

แคตตาล็อก โทรทัศน วทิย ุหรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจผูบริโภคตอบกลับเพ่ือการซ้ือเพ่ือรับของตัวอยาง  

 การสงเสริมการตลาดท่ีศูนยบริการใช คือ การจัดกิจกรรมตางๆ เพ่ือดึงดูดใจลูกคาให

ตัดสินใจงายข้ึน และเพ่ือกระตุนยอดขาย เชน การจัดสินคาขายเปนชุด หรือการใชสื่อโฆษณาผาน  

อินเทอรเน็ต เปนตน  
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) สรุปวา การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการ

สื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอยี่หอรถยนตหรือการบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพ่ือจูงใจ

ใหเกิดความตองการ เพ่ือเตือนความทรงจํา หรือเปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรม การซ้ือการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย ทําการขาย และ

การติดตอสื่อสารโดยไมใชคน ซ่ึงเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือ

หลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน 

(Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ จุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ

ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว และการ

ประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง 

 

2.7 แนวคิดการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived after-sales service) 

 Kim & Yong (2012) ไดอธิบายความหมายของการรับรูการบริการหลังการขายวา เปน

สินคา และการสงเสริมการขายท่ีเก่ียวของกับองคประกอบของยอดขายไดถูกใชเปนองคประกอบ

สําคัญในทางบวกท่ีมีผลตอแบรนดในการตลาดอุตสาหกรรมสรางความสัมพันธระหวางลูกคากับแบ

รนด เพ่ือเปนการสนับสนุนสินคา และสรางความใกลชิดระหวางลูกคากับตัวแทนจําหนาย การรับรู

การบริการหลังการขายเก่ียวกับการรับรูตัวแทนจําหนายท่ีมีคุณภาพ 

  บริการ คือ การกระทํา หรือกิจกรรมท่ีทําข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคลใดบุคคล

หนึ่ง ซ่ึงเปนสิ่งท่ีไมสามารถจับตองได แตสามารถสรางความพึงพอใจใหกับบุคคลนั้นได เชน โรงแรม 

โรงภาพยนตร ธนาคาร สถานรีถไฟ หรือสนามบิน เปนตน (ประภัสร แสนอารี, 2546, หนา 17) 

สามารถแบงการบริการไดเปน 4 ลกัษณะ ดังนี้  

 1. บริการท่ีไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการท่ีไมสามารถมองเห็นไดดวย ตาเปลา 

และจับตองไมได ดังนั้นผูซ้ือและผูขายสวนใหญจะพิจารณาและตัดสินใจซ้ือจาก ความนาเชื่อถือและ

ความไววางใจท่ีไดรับ เชน การมีบริการอาหาร และเครื่องดื่มบนรถทัวร การมีสัมพันธไมตรีท่ีดีจาก

พนักงาน การไดรับความสะดวกและความถูกตองจากการบริการ หรือการทําใหสังคมยอมรับกับ

บริการโดยใหผูท่ีมีชื่อเสียงเปนพรีเซ็นเตอรจะสามารถสรางความประทับใจและความไววางใจใหกับ

ผูใชบริการได  

 2. บริการท่ีไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) การดําเนินธุรกิจการบริการ เปนการขาย

โดยตรงระหวางผูซ้ือกับผูขาย หากแยกระหวางกลางจะทําใหการรับบริการไมสําเร็จ ไมเหมือนกับการ

ขายสินคาท่ีสามารถแยกขายเปนชิ้น ๆ ได  
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 3. การบริการมีลักษณะแตกตางไปไมคงท่ี (Variability) การบริการมีการเปลี่ยนแปลงสูง ซ่ึง

เปลี่ยนแปลงไปตามบุคคลท่ีใหบริการ และบุคคลท่ีรับบริการ ดังนั้นการจะควบคุมคุณภาพ การ

บริการใหดีอยูเสมอตองมีการคัดสรรบุคคลท่ีใหบริการท่ีมีคุณภาพ และตองสํารวจ ความพึงพอใจของ

ผูใชบริการอยูเสมอ  

 4. บริการมีลักษณะความตองการผูสูญเสียไดงาย (Perishability) การบริการไมสามารถเก็บ

รักษาไวท่ีใดท่ีหนึ่งไดแตสามารถเปลี่ยนแปลงตามกาลเวลาได เชน การใชบริการโรงแรมในชวง

เทศกาลตาง ๆ ซ่ึงอาจจะไมเพียงพอตอความตองการได  (เฉพาะในชวงเทศกาล)  

 

2.8 แนวคิดความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) ไดอธิบายความหมายของความตั้งใจซ้ือไววา 

เปนพฤติกรรมของลูกคาท่ีมีความผูกพันกับการซ้ือสินคา หรือบริการท่ีลูกคามีความพึงพอใจ โดยถา

หากลูกคามีประสบการณท่ีดี หรือมีความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั้นๆ ลูกคาก็จะเลือกสินคา 

หรือบริการนั้นเปนทางเลือกแรก และมีแนวโนมท่ีจะใชสินคาหรือบริการนั้นตอไปในอนาคต 

นอกจากนี้ผูใชก็ยังอาจจะมีแนวโนมท่ีจะแนะนําหรือชักจูงบุคคลรอบขางใหมาใชสินคาและบริการท่ี

ตนเองชื่นชอบอีกดวย  

Rodríguez-Entrena, Salazar-Ordóñez & Sayadi (2013) ไดอธิบายวา ปฏิกิริยาท่ีมี

ศักยภาพของผูบริโภคท่ีมีตอการดัดแปลงพันธุกรรม (GM) อาหาร มีอิทธิพลตอความเปนไปไดในเชิง

พาณิชยและกําหนดการตัดสินใจในการเลือกตัวแทนทางเศรษฐกิจ งานวิจัยนี้ศึกษาปจจัยพ้ืนฐานท่ี

เก่ียวของในการกําหนดพฤติกรรมทางเลือกของผูบริโภคท่ีมีตออาหารจีเอ็มในการพัฒนากรอบการ

วิเคราะหแบบบูรณาการ ขอมูลท่ีเชื่อถือไดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตออาหารท่ีจีเอ็มจะ

นําไปสูการออกแบบของกลยุทธทางการเมืองท่ีมีจุดมุงหมายเพ่ือใหประชาชนรูสึกปลอดภัยในการ

เลือกซ้ือของพวกเขา นอกจากนี้ยังมีการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมอันเนื่องมาจาก

วัตถุประสงคของผูบริโภคตามระดับความรู การวิจัยจัดทําข้ึนทางภาคใตของประเทศสเปน โดยใช

ความแปรปรวนตามการสรางแบบจําลองสมการโครงสรางคือแควนอยบางสวน (PLS) เทคนคิการ

ถดถอย ผลการสนับสนุนขอโตแยงของผูท่ีเชื่อมตอความตั้งใจพฤติกรรมของผูบริโภคทัศนคติและ

ปจจัยท่ีแตกตางกันมีสวนรวมในการกําหนดทางเลือกของผูบริโภคเพราะทัศนคติตออาหารจีเอ็ม

เชื่อมโยงความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคในการรับรูประโยชนและความเสี่ยงท่ีเกิดจากอาหารท่ีจีเอ็ม 

นอกจากนี้ยังมีขอมูลเชิงลึกบางสวนมีบทบาทในชะลอตัวลงในระดับท่ีผูบริโภคมีความรูในความตั้งใจ

ซ้ือของพวกเขากับอาหารจีเอ็ม 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (Kotler, 2003, pp. 200-202) บทบาทของผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับ

การตัดสินใจซ้ือ แบงออกเปน 5 บทบาทดังตอไปนี้ 
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 1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกท่ีเสนอความคิดเ ก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑและ

บริการ 

 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีเปนเจาของความคิด  หรือขอแนะนําท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีทําหนาท่ีตัดสินใจซ้ือ  เชน ควรซ้ือหรือไม  ควรซ้ืออะไร 

ซ้ืออยางไรและซ้ือท่ีไหน เปนตน 

 4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลท่ีกระทําการซ้ือหรือลงมือซ้ือ 

 5. ผูใช (User) คือ บุคคลท่ีเปนผูใชหรือบริโภคผลิตภัณฑ 

 รูปแบบที่สําคัญของพฤติกรรมการซื้อ (Buying Behavior) 

 1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอน (Complex Buying Behavior) เก่ียวกับ 3 ขบวนการ คือ 

  1.1 ผูซ้ือพัฒนาความเชื่อของเขากับผลิตภัณฑ 

  1.2 ผูซ้ือพัฒนาทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

  1.3 ผูซ้ือเลือกโดยคิดอยางรอบคอบ 

  ผูบริโภคชนิดนี้จะเก่ียวพันอยางมากกับการซ้ือและตระหนักถึงความแตกตางของ

ตรายี่หออยางชัดเจน มักเกิดกับผลิตภัณฑท่ีมีราคาแพง ซ้ือไมบอย มีความเสี่ยงสูง เชน รถยนตเปน

ตน ดังนั้นนักการตลาดตองเขาใจพฤติกรรมการประเมินคุณคาและการรวบรวมขอมูลของผูบริโภค  

 2. พฤติกรรมการซ้ือท่ีไมลงรอยกัน (Dissonance Reducing Buyer Behavior) ภายหลัง

การซ้ือผูบริโภคอาจมีประสบการณความไมลงรอยกันหรือผิดหวังในการซ้ืออันมีตนเหตุจากคุณสมบัติ

ท่ีไมพอใจหรือไดยินสิ่งท่ีไมพอใจของยี่หออ่ืน ผูบริโภคจะตื่นตัวตอขอมูลท่ีมาสนับสนุนการตัดสินใจ

ของเขา เชน เม่ือผูบริโภคซ้ือแลวยอมเกิดความเชื่อสิ่งใหมและจบลงดวยทัศนคติใหมการสื่อสารทาง

การตลาดควรสนับสนุนทําใหเกิดความเชื่อ และการประเมินคาท่ีชวยใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีดีตอ

ตราสินคาท่ีเขาเลือก โดยการตอกย้ําวาเขาเลือกถูกตองแลว 

 3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีเปนนิสัย (Habitual Buying Behavior) ผลิตภัณฑมีความผูกผันต่ํา

ผูบริโภคเพียงไปท่ีรานและมองหาตราสินคาท่ีตองการหากเขาไดเห็นตรายี่หอท่ีตองการถือเปนการซ้ือ

โดยนิสัย ไมไดมีความภักดีตอตราสินคา สิ่งบงชี้วามีความผูกผันต่ํา คือ ราคาต่ํา ซ้ือบอยมากเหลานี้ไม

ผานกระบวนการตัดสินใจซ้ือตามข้ันตอนปกติ เพราะผูบริโภคไมไดแสวงหาขอมูลเพ่ิมเติมและไมได

ตัดสินใจวาจะซ้ือตรงไหน และจะชอบพอกับตราสินคาท่ีคุนเคยมากกวาตราท่ีไมเปนท่ีรูจัก  หลังการ

ซ้ือก็จะไมมีการประเมินทางเลือก 

 4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying Behavior) จะ

ข้ึนกับความสะดวกและการนําเสนอของผลิตภัณฑเปนหลัก ใชวิธีการประเมินนอยมากและมักเปน

ผลิตภัณฑท่ีมีมากมายหลากหลายยี่หอ มีการแขงขันสูง ราคาต่ํา 
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ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 Kotler (1993, p 182) จากภาพท่ี 2.2 ผูบริโภคตองผานข้ันตอน 5 ข้ันตอนดวยกัน ดังนั้น

กระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนเปนเวลานานกวาท่ีจะซ้ือจริง แตในทางปฏิบัติอาจไมจําเปนตองผาน

ท้ัง 5 ข้ันตอนเสมอไป โดยเฉพาะในการซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนนอย ผูบริโภคอาจกระโดดขาม

ข้ันตอนหรือดําเนินการสลับกัน เชน การท่ีผูหญิงคนหนึ่งซ้ือสินคายาสีฟนเปนประจํา เธออาจเริ่มท่ี

ความตองการ และไปสูการตัดสินใจซ้ือโดยตรง โดยขามข้ันตอนการหาขอมูล การประเมินทางเลือก 

 

ภาพท่ี 2.2: โมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา (Kotler, 1993) 

 

การตระหนัก การคนหา การประเมิน การตัดสินใจซ้ือ      พฤติกรรมภาย 

ถึงปญหา ขอมูล  ผลทางเลือก (Purchase       หลังการซ้ือ 

(Problem (Information (Evaluation Decision)      (Postpurchase 

 Recognition)   Search)  of Alternative)         Behavior) 

 

       

โมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา 

 1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือ

ตระหนักถึงปญหา และความตองการ โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาระความตองการท่ี

แทจรงิ และปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนจากสิ่งเราภายในหรือภายนอกเปนการรับรูความ

ตองการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน นักการตลาดจึงจําเปนตองระบุ

สถานการณท่ีกระตุนความตองการอยางใดอยางหนึ่งข้ึนมาใหได  และการเก็บขอมูลจากผูบริโภคหลาย 

ๆ คน ทําใหนักการตลาดสามารถระบุไดวาสิ่งเราท่ีกระตุนใหเกิดความสนใจในหมวดสินคาหนึ่ง ๆ 

มากท่ีสุดนั้นมีอะไรบาง ซ่ึงทําใหสามารถพัฒนากลยุทธการตลาดท่ีสามารถกระตุนความสนใจของ

ผูบริโภคมากท่ีสุด 

 2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะ

คนหาขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินคานั้น ดังนั้นในข้ันท่ีสองจะเปนการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ 

จากแหลงขอมูลภายใน (Internal Search) หรือแหลงขอมูลโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวิทยาและ

แหลงขอมูลภายนอก (External Search) โดยผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากแหลงตอไปนี้ 

  2.1 แหลงบคุคล (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก 

ฯลฯ 
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  2.2 แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก สือ่การโฆษณา พนักงานขาย 

ตัวแทนการคา การบรรจุหีบหอ การแสดงสินคา ฯลฯ 

  2.3 แหลงชมุชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

  2.4 แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานท่ีสํารวจคุณภาพ

ผลิตภัณฑหรือหนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ 

 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือไดขอมูลตาง ๆ มาแลว

ผูบริโภคจะประมวลขอมูลเก่ียวกับตราสินคาเชิงเปรียบเทียบ และทําการตัดสินใจมูลคาของตราสินคา

นั้น ๆ ในข้ันตอนสุดทายอยางไร ผูบริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเชื่อทัศนคติและความ

สนใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีถูกปลูกฝงอยูในจิตใจของคน ๆ นั้น อยูกอนแลวมาใชในการตัดสิน 

  3.1 เกณฑประเมินผล (Alternative Criteria) แตละคนจะมีมาตรฐานและขอจํากัด

ในการประเมินสินคาหรือยี่หอตาง ๆ ไมเหมือนกัน ในการประเมินผลทางเลือกคือ จะซ้ือสินคาแบบ

ไหน ยี่หอไหนผูบริโภคมักจะประเมินผลโดยอาศัยความสนใจในลักษณะสินคา เนื่องจากสินคาหนึ่ง ๆ 

จะมีคุณสมบัติหลายอยาง แตผูบริโภคจะพิจารณาเฉพาะคุณสมบัติท่ีเขาสนใจหรืออาจจะประเมินจาก

ผลประโยชนท่ีจะไดรับจากสินคายี่หอนั้น ๆ และมีการเปรียบเทียบวาสินคาแตละประเภทหรือยี่หอแต

ละยี่หอไหนดีกวากัน หรือใหประโยชนมากกวากัน แตผูบริโภคก็ไมไดใชหลักเกณฑการประเมินผลนี้

กับสินคาทุกประเภทหรือทุกยี่หอ ผูบริโภคมักใชเกณฑประเมินผลนี้กับสินคาท่ีมีราคาแพง มีความ

เก่ียวพันกับภาพลักษณของตัวเอง หรือมีความเสี่ยงสูงในการเลือกผิดยี่หอ (High Involvement 

Product) เกณฑท่ีนิยมใชมักเปนเรื่องของราคาและยี่หอ 

  3.2 ความเชื่อ (Belief) หมายถึง ภาพลักษณหรือยี่หอ กลาวคือ เปนการประเมินผล

โดยอาศัยการพัฒนาความเชื่อถือในตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบริโภคข้ึนอยูกับ

ประสบการณเฉพาะอยางของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา 

  3.3 ทัศนคติ (Attitude) ทัศนคติตอสินคา ซ่ึงเปนผลมาจากความเชื่อ คือถาเชื่อวา

สินคานั้นดีผูบริโภคก็จะมีทัศนคติท่ีดี เกิดความชอบตอสินคานั้น ถาเกิดความไมเชื่อก็จะไมชอบใน

สินคานั้น 

  3.4 ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) เม่ือมีความเชื่อแลว ทัศนคติท่ีดีตอ

ทางเลือกนั้นก็จะทําใหเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น ซ่ึงจะนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือ 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภค

สามารถกําหนดความพอใจระหวางสินคาตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือกและในท่ีสุดกระบวนการตัดสินใจก็จะ

มาสิ้นสุดท่ีการซ้ือสินคาหรือยี่หอท่ีไดพิจารณามาใช เชน เม่ือกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

มาถึงข้ันสุดทายแลว ก็จะมีการตัดสินใจซ้ือในทายท่ีสุด ในสวนของตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Variable Influencing Decision Process) สามารถแบงเปน 
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  4.1 ปจจัยของตัวบุคคล (Individual Characteristics) ประกอบดวย 

   4.1.1 แรงจงูใจ 

   4.1.2 ทัศนคติ 

   4.1.3 วิธีการดําเนินชีวิต 

   4.1.4 ลักษณะทาทางและนิสัย 

 ตัวอยางเชน ทัศนคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีผลตอสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ จะมีท้ังทัศนคติดาน

บวกและลบ ถาเปนทัศนคติดานบวก เชน เห็นวาสินคานั้นมีคุณภาพดีก็จะยิ่งเสริมใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซ้ือเร็วข้ึน หากเปนทัศนคติดานลบ เชน เห็นวาสินคานั้นมีคุณภาพไมดี ราคาแพงเกินไปก็จะทําให

ผูบริโภคเกิดความลังเลและอาจยกเลิกการซ้ือได ซ่ึงสิ่งเหลานี้มีผลกระทบตอพฤติกรรมการแสดงออก

ของแตละบคุคล กลาวคือทําใหพฤติกรรมของบุคคลหนึ่งแตกตางไปจากบุคคลอ่ืน 

  4.2 ปจจัยทางสังคม (Social Influence) ประกอบดวย 

   4.2.1 วัฒนธรรม 

   4.2.2 กลุมอางอิง 

   4.2.3 ครอบครัว 

 ความตั้งใจซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากระดับรายได ขนาดของกลุมครอบครวั โดย อางอิง

วัฒนธรรม ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน และการคาดคะเนถึงผลประโยชนท่ีจะไดรับจาก

สินคา 

  4.3 สถานการณตาง ๆ ท่ีเผชิญอยู (Situation Influence) ซ่ึงอาจมีผลทําให

กระบวนการตัดสินใจซ้ือดําเนินตอไป หรือหยุดชะงักลงก็ได เราเรียกเหตุการณเหลานี้วา 

Unanticipated Circumstance ซ่ึงอาจเปนสถานการณท่ีไมอาจคาดคะเนได ขณะท่ีผูบริโภคกําลัง

จะซ้ือสินคา อาจมีปจจัยบางอยางมากระทบกระเทือนตอความตั้งใจซ้ือ ตัวอยางเชน ความไมพอใจใน

ลกัษณะของพนกังานขาย ความกังวลใจเก่ียวกับรายได เหตุการณการเปลี่ยนแปลงสถานการณทาง

สงัคม เชน ตกงาน หรืออาจจะเปนเหตุการณเก่ียวกับทางเลือก เชน ยี่หอท่ีเรากําลังพิจารณาอาจเกิด

จากการเปลี่ยนแปลงอยางกะทันหัน 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลังการซ้ือหรือทดลองใชสินคา 

ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไม พอใจในตัวสินคา ซ่ึงความพอใจหรอืไมพอใจ 

จะมีผลตอความเชื่อ ทัศนคติ และความตั้งใจในการซ้ือครั้ง ๆ ตอไป กลาวคือถาซ้ือมาใชแลวดี 

ความรูสึกพอใจนี้จะถูกเก็บเปนความเชื่อตอตัวสินคา และทําใหเกิดทัศนคติท่ีดี ผลท่ีตามมาก็คือความ

สนใจซ้ือซํ้าและอาจบอกตอผูอ่ืน แตถาเกิดความไมพอใจก็จะเกิดการเปลี่ยนแปลงในระบบความเชื่อ  

ทัศนคติ และทําใหไมสนในซ้ือสินคาประเภทนี้ หรือยี่หอนี้อีกการตัดสินใจซ้ือก็จะเริ่มตนกลับไปท่ีการ
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เริ่มหาขอมูลใหมเก่ียวกับสินคาอ่ืนหรือยี่หออ่ืน ๆ ใหมอีกครั้ง ความไมพอใจหลังการซ้ือหรือใชสินคามี

สาเหตุท่ัวไป 4 ประการ คือ 

  5.1 ความรูสึกไมแนใจ เพราะในข้ันการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคพบวาสินคามีท้ังขอดี

และขอเสีย เม่ือซ้ือมาใชแลวผูบริโภคก็ยังมีความรูสึกไมแนใจติดอยูตลอดเวลา 

  5.2 ความรูสึกไมดีหลังการซ้ือ  และไดยินไดฟงเรื่องบกพรองตาง  ๆ ของสินคาท่ีซ้ือ

มา 

  5.3 ทราบภายหลังวาสินคาอยางเดียวกันนั้น สามารถซ้ือไดถูกกวาถาซ้ือจากท่ีอ่ืน 

  5.4 พบวาสินคานั้นทํางานไดไมเปนท่ีพอใจ เม่ือเกิดความไมพอใจ ผูบริโภคมีวิธีท่ีจะ

ผอนคลายไดโดยการขายสินคานั้นใหกับคนอ่ืนตอไป หรือคืนสินคาไปหรือพยายามหาขาวสารอ่ืนมา

เสริมความเชื่อม่ันวาสินคานั้นยังมีคุณสมบัติเดนดานอ่ืน ๆ สนับสนุนอยู และในท่ีสุดก็จะไมซ้ือและใช

สินคานั้นอีกตอไป 

 

2.9 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 Papagiannidis, See-To & Bourlakis (2014) กระดาษนี้ศึกษาจํานวนของปจจัยท่ีสําคัญ

ของประสบการณการใชงานและความผูกพันเม่ือขับรถรุนรถจําลองผลของการมีสวนรวมใน

ความสัมพันธกับความสุขและความพึงพอใจและบทบาทของความพึงพอใจของผูใชในการซ้ือ

ผลิตภัณฑท่ีเกิดข้ึนจริงนี้เราจะทดสอบแบบองครวมโดยใช วิธีการเชิงปริมาณการทดลอง การ

วิเคราะหของเราแสดงใหเห็นวาประสบการณความชอบอาจสรางระดับท่ีสูงข้ึนของการมีสวนรวมใน

หมูผูใชรถจําลอง ความสุขและความผูกพันพบวาในเชิงบวก มีผลตอความพึงพอใจของผูใชในขณะท่ี

ขับรถจําลอง ในทางกลับกันความพึงพอใจของผูใชท่ีมีรถจําลองพบวามีผลบวกความตั้งใจท่ีจะซ้ือ

สําหรับรถท่ีเกิดข้ึนจริง การทํางานของเราไดแสดงใหเห็นถึงวิธีการจําลองบนพ้ืนฐานของเทคโนโลยีท่ีมี

อยูอยางกวางขวางสามารถใหรากฐานสําหรับการพัฒนาของความสัมพันธระหวางผูใชและผลิตภัณฑ

จําลอง 

Kim & Yong (2012) รูปแบบท่ีไดรับการพัฒนาเพ่ือตรวจสอบความสัมพันธระหวาง

การตลาดผสม (ประสิทธิภาพชองทางราคาคาเชิงการสงเสริมการขายและการบริการหลังการขาย), 

ภาพลักษณสามมิติของตราสินคา(การรับรูแบรนดกับสมาคมท่ีมีคุณภาพการรับรูและความจงรักภักดี

ตอแบรนด) และประสิทธิภาพของตลาด พิจารณารูปแบบการสามดานท่ีโดดเดนของตลาดธุรกิจ 

บริการหลังการขายเปนท่ีเปนกุญแจสําคัญ ความพยายามทางการตลาดผสม ภาพลักษณท่ีถูกวางไว

เปนสื่อกลางจากความพยายามในการตลาดท่ีมีการผสม ขนาดของตราสินคา ขายสวนบุคคลถูก

กําหนดใหเปนองคประกอบหลักของการสงเสริมการขาย รูปแบบที่เปนการทดสอบในบริบทของภาค

ซอฟตแวรไอทีเกาหลีผลการทดสอบแสดงใหเห็นวาทุกความพยายามทางการตลาดผสมบวกสงผล
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กระทบตอมูลคาโดยรวมของตราสินคาซ่ึงเปนพร็อกซ่ีของการตลาดผานทางสามขนาดของตราสินคา 

ภาพลักษณไกลเกลี่ยผลของความพยายามทางการตลาดผสมสามขนาดของตราสินคา 

 Rijnsoever, Castaldi & Dijst (2012) การศึกษานี้ศึกษาความสัมพันธระหวางการมีสวน

รวมและใชประโยชนจากแหลงขอมูลหลายในกรณีของการคนหาขอมูลกอนการซ้ือสําหรับรถยนต เรา

พิจารณาบทบาทดูแลเลนโดยลําดับท่ีแหลงขอมูลเปนท่ีปรึกษา เราจะสํารวจกรอบทฤษฎีของเราใน

ตัวอยางของผูบริโภคชาวดัตช 1261 โดยใชการรวมกันของการสรางแบบจําลองสมการโครงสรางและ

เทคนิคการคลัสเตอร ผลการใหความชวยเหลือในการเรียกรองใหผูบริโภคมีสวนรวมมากข้ึนในการ

คนหามากข้ึนและในแหลงท่ีมาเพ่ิมเติมขอมูล นอกจากนี้เรายังระบุกลุมของผูบริโภคข้ึนอยูกับกลยุทธ

การคนหาของพวกเขาตามท่ีกําหนดโดยลําดับของแหลงขอมูลท่ีใชใน ในท่ีสุดผลการวิจัยและการ

บริหารจัดการท่ีมีการกลาวถึง 

 Narendran (2013) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการตลาดท่ีมีผลตอการสั่งซ้ือเวชภัณฑยาของ

แพทยและเภสัชกร การศึกษานี้แสดงใหเห็นวาตลาดเวชภัณฑยา โดยการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรม

ของแพทยและเภสัชกร ประสิทธิผลของการวิจัยมีวิธีการท่ีแตกตางกัน เริ่มจากการสื่อสารท่ีมี

ประสิทธิภาพ กระบวนการประชาสัมพันธ คาใชจายในสวนของพนักงานขายสวนประกอบเหลานี้เปน

กลยุทธการสงเสริมการตลาด โดยกลยุทธในดานนี้มีตนทุนท่ีคอนขางแพงกวากลยุทธอ่ืนๆจะสงผลให

ตนทุนยา โดยความสําคัญของการประชาสัมพันธและพนักงานขายท่ีมีผลตอพฤติกรรมการจายยาของ

แพทยและเภสัชกร เม่ือแพทยและเภสัชกรฟงรายละเอียดจากพนักงานขาย และการไดรับผลิตภัณฑ

ตัวอยางก็จะเกิดความสัมพันธท่ีดีตอบริษัทไปในทางท่ีดีข้ึน แลวจะสงผลใหเกิดการท่ีจะแนะนํา

ผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน ในบางพฤติกรรมของแพทยและเภสัชกรการเสียเวลาอันมีคา ในการ

สนธนากับพนักงานขายของบริษัทก็เปนสิ่งหนึ่งท่ีแพทยและเภสัชกรจะคํานึงถึงวามีผลประโยชนอะไร

ท่ีจะไดรับจากการเสียสละเวลาในสวนนั้นบาง การท่ีบริษัทเนนกลยุทธการสงเสริมการตลาด ดาน

โฆษณาสินคา ดานพนักงานขาย การมีสินคาตัวอยาง จะสงผลตอความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือ

สินคาไปในทางบวกตอบริษัทมากข้ึน 

 นิพนธ จิรวิทยวิไง และเพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) อิทธพิลของปจจัย คุณสมบัติดานกายภาพ 

การสงเสริมการขาย พฤตกิรรมของพนกังาน การรบัรูการโฆษณา ท่ีสงผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือของ

ผูท่ีสนใจ คอนโดมิเนียม “แกรนด ยู” โดยนาขอมูลจากแบบสอบถามมาวิเคราะหขอมูลสถิติเชิง

พรรณนา มีการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 

20,001 – 30,000 บาทตอเดือน และมีจานวนสมาชิก 1-2 คนท่ีตองการพักอาศัยอยูในคอนโดมิเนียม 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน ถาเรียงตามลาดับความสําคัญแลว มีเพียง คุณสมบัติดานกายภาพโดยมีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.283 รองลงมา คือ การสงเสริมการขายโดยมีคา
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สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.137 รองลงมา คือ พฤติกรรมของพนักงานโดยมีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.131 ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือคอนโดมิเนียม“แกรนด 

ยู” ของผูบริโภค ดังกลาว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถนามา

ใชประโยชนในการใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับการจาหนายคอนโดมิเนียมเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในปจจุบันได โดยเฉพาะผูท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียม“แกรนด ยู” 

ธนีนาถ ชวยคงทอง และเพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) ศึกษาผลกระทบของ (X1) การสังเกต 

(Observability) การใชโทรทัศนท่ีติดจานดาวเทียม (X2) ความเหมาะสมของเนื้อหา (Content 

Compatibility) ท่ีนาเสนอ (X3) อัตตนิยมวัฒนธรรมผูบริโภค (Consumer Ethnocentrism) (X4) 

การรับรูตนกําเนิดของตราสินคา (Perceived Brand Origin) ท่ีมีตอ (Y) ความตั้งใจซ้ือ (Intention 

to Purchase) จานดาวเทียมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนาขอมูลจากแบบสอบถามท่ี

เก็บขอมูลแบบสะดวก (Convenience Sampling) จานวน 338 ชุดมาวิเคราะหขอมูลสถิติเชิง

พรรณนา มีการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 15-39 ป การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได มากกวา 20,001 บาทตอเดือน ผลการทดสอบสมมุติฐาน ถาเรียงตามลาดับ

ความสําคัญแลว พบวา การรับรูตนกําเนิดของตราสินคา (Perceived Brand Origin) อัตตนิยม

วัฒนธรรมผูบริโภค (Consumer Ethnocentrism) การสังเกต (Observability) ความเหมาะสมของ

เนื้อหา (Content Compatibility) มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.370, 0.167, 

0.154 และ 0.153 ตามลาดับ ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือจานดาวเทียมตราสินคาหนึ่ง ของผูบริโภคกลุม

ดังกลาว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผลลัพธจากการวิจัยนี้ สามารถนาไปใชในการ

วางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุมผูลูกคาท่ีชื่นชอบการชมโทรทัศนผานจานดาวเทียมได 

กิติยา ลิขิตพิเชฐกุล และ เพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) วัตถุประสงคการวิจัยนี้ เพ่ือศึกษา

อิทธพิลของ ความรักในตราสินคา (Brand Love) ความอภริมย (Pleasure) และ ความตื่นตัว 

(Arousal) ตอตราสินคา การแสดงสถานภาพทางสังคม (Social Status Display) และความ

ภาคภูมิใจในตนเอง (Self-esteem) ท่ีมีผลตอการสื่อสารแบบปากตอปาก (Word of Mouth 

Communication) ของผูบริโภคเครื่องแตงกายตราสินคา A ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนาขอมูล

จากแบบสอบถาม จานวน 320 ชุด วิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา เชน คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และมีการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ กําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 

สมมุติฐาน ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 22 – 25 ป การศึกษา

ปริญญาตรี อาชพีนกัศึกษา ถาเรียงตามลาดับความสําคัญแลว มีเพียง การแสดงสถานภาพทางสังคม 

(มีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมีคาเทากับ 0.287) และ การนับถือตนเอง (มีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมี

คาเทากับ 0.151) เทานั้น ท่ีมีอํานาจพยากรณการสื่อสารแบบปากตอปากไดดีท่ีสุด และความรกัใน



24 

ตราสินคา ความอภิรมยตอตราสินคา ความตื่นตัวตอตราสินคา ไมมีอิทธิพลตอ การสื่อสารแบบปาก

ตอปาก ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถนาไปใชในการวางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุม

ธุรกิจเครื่องแตงกายในแวดวงแฟชั่นได 

 

2.10 สมมติฐานการวิจัย 

 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของในบทท่ี 2 เพ่ือเปนการนําไปใชพิสูจน

สมมติฐาน ซ่ึงเก่ียวกับ อิทธิพลระหวางการขาย และสวนประกอบทางการตลาดท่ีมีความพึงพอใจของ

ลูกคาตอตัวแทนจําหนายรถยนต ไดแก  

      ตัวแปรท่ีในการวิจัย  

                 1. ตัวแปรอิสระ แบงออกเปน 

  1.1 ดานคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.2 ดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) 

กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.3 ดานการควบคุม (Control) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มี

ความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.4 ดานความผูกพัน (Involvement) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มี

ความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.5 ดานคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.6 แนวคิดการสงเสริมการขาย (Promotion) กับความตั้งใจซ้ือ  (Purchase 

Intention) มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

  1.7 แนวคิดการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After-Sales Service) กับ

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

 2. ตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ในตัวแทนจําหนายรถยนต 
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2.11 กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี  

 

ภาพท่ี 2.3: กรอบแนวความคิด 

 

      ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยการควบคุม (Control) 

ปจจัยความผูกพัน (Involvement) 

ปจจัยคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic) 

 

ปจจัยการสงเสริมการขาย (Promotion) 

ความตั้งใจซ้ือรถยนตของ

ลกูคา 

(Purchase Intention) 

ปจจัยคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) 

ปจจัยเลือกสีและความเชื่อในการเลือก

รถยนต (Color Vivideness and Belief) 

ปจจัยการรับรูการบริการหลังการขายรถยนต(Perceived After-Sales 

 



บทที3่ 

วิธีการดําเนินงานวิจัย 

 

 ในการวิจัยเรื่อง กรณีศกึษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) เชิงสํารวจ (Survey Method) และใชการ

เก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาตามข้ันตอน 

ดังนี้ 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย 

 3.3 แบบสอบถามท่ีใชในการวิจัย 

 3.4 คุณคาดานการใชงานเครื่องมือในการวิจัย 

 3.5 การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

 3.6 วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประชากรและกลุมตวัอยาง 

 1.ประชากรท่ีใชในการวิจัย (Population) คือ กลุมลูกคาท่ีใชบริการเลือกซ้ือรถยนตในปจจัย

ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2.กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ ลูกคาท่ีใช

บริการเลือกซ้ือสินคาในปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร  

โดยใชหลักการคํานวณของ (Cohen (1962, 1977) จากแบบสอบถาม Pilot Test จากแบบสอบถาม

จํานวน 40 ชุด โดยใชโปรแกรม G*POWER 3.1.7 ซ่ึงเปนโปรแกรมท่ีสรางจากสูตร Cohen ผานการ

ตรวจสอบและรับรองคุณภาพโดยนักวิจัยหลายคน (Faul, Erdfelder, Buchner & Lang, 2009 และ

นงลกัษณ วิรัชชัย, 2555)  ในการคํานวณคาพาวเวอร (1-β) เทากับ .95 คาขนาดอิทธิพล (Effect 

Size) เทากับ .0511050 คาอัลฟาเทากับ .05 ซ่ึงผลท่ีไดของแบบสอบถามท่ีใชในการสํารวจครั้งนี้

เทากับ 308 ชุด จํานวนท่ีเก็บจริง 310 ชุด 

 3.การเลือกกลุมตัวอยาง การเลือกกลุมตัวอยางในงานวิจัยครั้งนี้ ไดกําหนดกลุมตัวอยางแบบ

ไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยไดทําการใชการเลือกตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) ซ่ึงพิจารณาการเก็บขอมูลจากกลุมลูกคาท่ีมาเลือกซ้ือสินคาท่ี ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร  
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3.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

 ข้ันตอนการสรางเครื่องมืองานวิจัย  

1.1.ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค, 

ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา, ทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ, ทฤษฎี

เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด เปนแนวทางการสรางแบบสอบถาม และไดรับคําปรึกษาจาก

อาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล 

1.2.การสรางแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิด โดยทฤษฏีท่ีใชในการวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ไดแก ในดานคุณคาดานการใชงาน เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน 

คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขายรถยนต การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตของลูกคา โดยความเห็นชอบจากอาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล 

1.3.หาความเท่ียงตรง (Validity)  ดานเนื้อหาของคําถามหลังจากสรางเครื่องมือในการวิจัย

เสร็จแลวจึงนําแบบสอบถามไปเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาเฉพาะบุคคล และเสนอตอผูเชี่ยวชาญ

ทางดานสาขาการบริหารธุรกิจ 1 ทาน ไดแก ดร.เพ็ญจิรา คันธวงศ และใหผูเชี่ยวชาญทางดานการ

บริหารและการตลาด 2 ทาน ไดแก นายสุพัฒน กาญจนสิริภักดี กรรมการผูจัดการ และนายสันติภาพ 

นิลสวัสดิ์ ผูจัดการฝายบริการหลังการขาย เพ่ือทําการตรวจสอบความถูกตอง และใหขอเสนอแนะใน

การวิจัย ถือเปนการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) เพ่ือใหไดขอคําถามท่ีมี

ขอความตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย  

1.4. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษาเฉพาะบุคคลและผูเชี่ยวชาญ

ทางดานการตลาด 2 ทาน มาทําการแกไขใหถูกตองกอนนําไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 

ชุด เพ่ือนําผลมาวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน(Reliability) ของแบบสอบถามแตละตัวแปรดวยวิธีการ

กาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2551) เพ่ือทดสอบความเชื่อม่ันและความสอดคลองในแบบสอบถาม  ซ่ึงคาอัลฟาท่ีไดจะแสดงคาคงท่ี

ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α≤ 1 คาท่ีใกลเคียง 1 มาก ซ่ึงแสดงวามีความเชื่อม่ันและ

ความสอดคลองในแบบสอบถาม  

 

3.3 แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 

 การวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) ดวย Factor 

Analysis ของแบบสอบถามจํานวน 40 ชุด เพ่ือทําการวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของสวนประสม

ทางการตลาด บริการหลังการขาย ตอความพึงพอใจของลูกคา เนื่องดวยปจจัยท่ีรวบรวมขอมูลมี

ความหลากหลาย ปจจัยเหานั้นอาจมีความสัมพันธกันเองได จึงตองทําการวิเคราะหหาโครงสราง

องคประกอบท่ีแทจริง(ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2548) (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์ & สายพัฒนะ, 2555) 
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 ในการสอบถามและวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล ไดแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้      

 สวนที่ 1   ลักษณะของขอมูลประชากรศาสตรของลูกคาท่ีมาใชบริการเลือกซ้ือรถยนตใน

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะเปน

แบบสอบถามปลายปด(Close-Ended Response Question) จะประกอบดวยคําถามเก่ียวกับ เพศ, 

อาย,ุ ระดบัการศึกษา, รายไดตอเดือน, อาชีพ และสถานภาพ มี 6 ขอ  

ขอ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  

ขอ 4 รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Nominal Scale) 

ขอ 6 สถานภาพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Nominal Scale) 

สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับความคิดเห็นเก่ียวกับ “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนต

ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร" ในคุณคาดานการใชงาน เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต 

การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย 

และความตั้งใจซ้ือรถยนตซ่ึงมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed-Ended Response 

Question) จํานวน 37 ขอ   ประกอบดวย 

คุณคาดานการใชงานการขับรถ   มีจํานวน  4 ขอ 

เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต  มีจํานวน  7 ขอ 

การควบคุม     มีจํานวน  5 ขอ 

ความผูกพัน     มีจํานวน  4 ขอ 

คุณคาทางสุนทรียภาพ     มีจํานวน  4 ขอ 

การสงเสริมการขาย   มีจํานวน  4 ขอ 

การรับรูการบริการหลังการขาย  มีจํานวน  3 ขอ 

และความตั้งใจซ้ือ    มีจํานวน  6 ขอ 

โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบ Likert 

Scale แบงเปน 5 ระดับ (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) โดนมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้    

ระดับความสําคัญ 5  เห็นดวยอยางยิ่ง 

ระดับความสําคัญ 4  เห็นดวย 

ระดับความสําคัญ 3  ไมแนใจ 

ระดับความสําคัญ 2  ไมเห็นดวย 
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ระดับความสําคัญ 1  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 สวนที่ 3 ขอเสนอแนะ เปนสวนท่ีเก่ียวกับคําแนะนําเพ่ิมเติม เพ่ือใหทราบความตองการของ

ลูกคามากข้ึน โดยเปนคําถามปลายเปด (Open-Ended Response Question) ใหมีการแสดงความ

คิดเห็นจํานวน 1 ขอ 

การอภิปรายผลการวิจัย  ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปรผล  ซ่ึงผลจากการคํานวณโดยใช

สูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค, 2548)  

จาก สูตร   

 ความกวางของอันตรภาคชั้น  = ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด

      จํานวนชั้น 

     

= 

    5 

5-1 

= 0.8 

 ดังนั้นเกณฑฝนการประเมินผล การอภิปรายในสวนของ Descriptive ผลการวจิยัลกัษณะ

แบบสอบถามท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น(Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ย 

ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับในดานคุณคาดานการใช

งานการขับรถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทาง

สุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับเห็น

ดวย 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.21 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับในดานคุณคาดานการใช

งานการขับรถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทาง

สุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับเห็น

ดวย 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 ลูกคามีความคิดเห็นในดานลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับในดาน

คุณคาดานการใชงานการขับรถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน 

คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ อยูใน

ระดับไมแนใจ 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับในดานคุณคาดานการใชงานการขับ

รถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การ

สงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับไมเห็นดวย 
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 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับในดานคุณคาดานการใชงานการขับ

รถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การ

สงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ในคําถามเก่ียวกับดานลูกคามี

ความคิดเห็นเก่ียวกับ ในดานการใชงานการขับรถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การ

ควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย 

และความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงมีความสัมพันธตอ อิทธิพลระหวางการขาย และสวนประกอบทางการตลาดท่ีมี

ความพึงพอใจของลูกคาตอตัวแทนจําหนายรถยนต 

 

3.4 คุณคาดานการใชงานแบบสอบถาม 

 หลังจากการนําแบบสอบถามของตัวแทนจําหนาย ศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของสวนประสมทา

การตลาด โดยการทดลองใชแบบสอบถาม(Try out) ท่ีใชกับกลุมตัวอยาง พบวา คาอัลฟา

ของครอนบัค (Cronbach's Alpha Coefficient) มีการประมวลผลดังนี้ คําถาม คุณคาดานการใช

งานการขับรถ เทากับ.752  เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต เทากับ .816 การควบคุมเทากับ 

.730  ความผูกพัน เทากับ .850  คุณคาทางสุนทรียภาพ   เทากับ .817  การสงเสริมการขาย เทากับ 

.750  การรับรูการบริการหลังการขาย เทากับ.835   และความตั้งใจซ้ือ เทากับ .872  คาอัลฟา

ของครอนบัคเกือบทุกปจจัยมีคาสูงกวา .65 (Nunnally, 1978)  แสดงวาแบบสอบถามในแตละปจจัย

มีคาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา(Reliability) และมีความเชื่อม่ันสูง ซ่ึงสามารถนําเครื่องมือนี้ไปเก็บ

ขอมูลกับกลุมเปาหมายได อยางไรก็ตาม คําถามดานกระบวนการจะมีการปรับปรุงตามตําแหนงของ

ผูเชี่ยวชาญตอไป เพ่ือคาดหวังใหคาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Reliability) ของปจจัยนี้มีคาสูงกวา 

.65 จากตารางท่ี 3.1: ซ่ึงในแตละขอคําถามเกือบทุกคําถามมีคาไมต่ํากวา .30 (Field, 2005) แสดง

วา ขอคําถามมีความสัมพันธกันจึงสามารถนําแบบสอบถามนี้ไปใชกับกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูล

จริง 
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ตารางท่ี 3.1: คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40)  

 

ขอคําถาม คา Corrected Item - 

Total Correlation 

คุณคาดานการใชงานการขับรถ (Utilitarian value)  

1. คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยใหทานตัดสินใจเก่ียวกับรถยนตท่ีจะซื้อไดดีข้ึน .574 

2. คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยใหทานหารถยนตท่ีเหมาะสมกับทานได ถาทาน

ตองการจะซื้อรถยนต 

.541 

3. คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยใหทานประเมินรถท่ีทานตองการซื้อรถยนตไดด ี .520 

4. คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยทานหารถยนตท่ีกําลังมองหาอยูได .559 

เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief)  

1. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีท่ีทานตองการ .331 

2. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีภายในตามท่ีทานตองการ .494 

3. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีภายนอกตามท่ีทานตองการ .446 

4.รถยนตท่ีทานจะซื้อถูกโฉลกกับทาน .699 

5.รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีท่ีควรจะขายตอไดในอนาคต .679 

6.รถยนตท่ีทานจะซื้อควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชเยอะ .571 

7.รถยนตท่ีทานจะซื้อควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชนอย .668 

การควบคุม (Control)  

1. รถยนตท่ีทานจะซื้อควรสามารถควบคุมการเคลื่อนไหวไดดี .719 

2. รถยนตท่ีทานจะซื้อควรหมุนพวงมาลัยงาย .513 

3. รถยนตท่ีทานจะซื้อควรหมุนพวงมาลัยไปในทิศทางท่ีทานตองการได .607 

4.รถยนตท่ีทานจะซื้อข้ึนอยูกับประสบการณในการขับข่ีรถยนตของทาน .242 

5.รถยนตท่ีทานจะซื้อควรควบคุมความเร็วรถไดงาย .512 

ความผูกพัน (Involvement)  

1. ทานจะรูสึกผูกพันกับรถยนตท่ีทานจะซื้อ .803 

2. ทานจะเพลิดเพลินในการขับข่ีรถยนตท่ีทานจะซื้อ .735 

3. ทานจะแสดงออกถึงตัวตนของทานผานทางรถยนตท่ีทานจะครอบครอง .611 

4. ทานจะมีความสนใจในรถยนตท่ีทานจะครอบครอง .622 

 

 

 

 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1(ตอ): คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40)  

 

ขอคําถาม(ตอ) คา Corrected Item - 

Total Correlation 

คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value)  

1. ทานจะใชรถยนตเปนหนทางทองเท่ียว พักผอน จากการทํางาน .591 

2. ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกอยางแทจริง .636 

3.ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกสวนตัวของทานเอง .821 

4. ทานจะใชรถยนตทานจะสนุกกับประสบการณใหมๆ ท่ีนาตืน่เตนจากการใชรถยนต .525 

การสงเสริมการขาย (Promotion)  

1. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีพนักงานขายติดตอมาบอยครั้ง .444 

2. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีพนักงานขายสุภาพ .649 

3. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีพนักงานขายสามารถใหขอมูลเก่ียวกับการบริการไดพอเพียง .683 

4. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีการสงเสริมการขายท่ีมีความหลากหลาย .628 

การรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived after-sales service)  

1. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีข้ันตอนการใชบริการหลังการขายทําไดดี .706 

2. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อมีระบบซอมบํารุงท่ีมีคุณภาพ .669 

3. ทานจะซื้อรถยนตเมื่อผลของการบริการหลังการขายรถยนตเปนท่ีนาพอใจ .725 

ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention)  

1. ปจจัยขางตนท้ังหมด จะชวยใหทานตัดสินใจซื้อรถยนตไดงายข้ึน .554 

2. ทานจะเต็มใจแนะนําใหผูอ่ืนซื้อรถยนต โดยพิจารณาจากปจจัยขางตนดังกลาว .711 

3. ทานคิดวาจะซื้อรถยนตท่ีทานตองการในเร็ววันน้ี .809 

4. ประสบการณของทานในการขับรถยนต จะเพ่ิมความตั้งใจซื้อรถยนตของทาน .637 

5. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซื้อรถยนต .703 

6. ทานจะซื้อรถยนตในครั้งตอไปเมื่อทานตองการ .668 

 

 นอกจากนั้น ผูวิจัยมีการวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง(Construct Validity) 

ดวย Factor Analysis โดยมีตัวแปรท้ังหมด ดังนี้ 

 1.คุณคาดานการใชงานการขับรถ (Utilitarian value) 

 2.เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) 

 3.การควบคุม (Control) 

 4.ความผูกพัน (Involvement)  

 5.คุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value) 
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 6.การสงเสริมการขาย (Promotion) 

 7.การรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived after-sales service) 

 8.ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 ผูวิจัยไดออกแบบสอบถามจากโครงสรางขางตนไดจํานวน 37 ขอ ดังนี้ คุณคาดานการใชงาน

การขับรถ มี 4 ขอ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต มี 7 ขอ การควบคุม มี 5 ขอ ความผูกพัน 

มี 4 ขอ คุณคาทางสุนทรียภาพ  มี 4 ขอ การสงเสริมการขาย มี 4 ขอ การรับรูการบริการหลังการ

ขาย มี 3 ขอ และความตั้งใจซ้ือ มี 6 ขอ ดวยวิธีการ Principal Component Analysis ในการหา

จํานวนขององคปรกอบ (Factor) ท่ีเกิดจากขอคําถามตางๆและกําหนดคาในโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือ

คํานวณหาคาน้ําหนักของขอคําถามแตละองคประกอบ โดยให Eigenvalue เทากับ  เปนคาต่ําท่ีสุด

ในการควบคุมจํานวนองคประกอบแลวกําหนดคาหมุนแกน Orthogonal แบบ Varimax เพ่ือทําการ

ใหขอคําถามบางตัวท่ีเดิมเปนสมาชิกหลายองคประกอบกลายเปนสมาชิกขององคประกอบใด

องคประกอบหนึ่งอยางเดนชัด  เปนการแยกวาขอคําถามใดควรจะอยูในองคประกอบใด ผลลัพธ คือ 

หลงัจาก หมุนแกน 7 ครั้ง ผูวิจัยไดพิจารณาคาน้ําหนักองคประกอบ(Factor Loading) ของขอ

คําถามตางๆวามีคามากท่ีสุดอยูท่ีองคประกอบใด ก็จะจัดใหอยูในองคประกอบนั้น แตมีขอแมวาคา 

Factor Loading ของแตละขอคําถามควรจะมีคาตั้งแต 0.3 ข้ึนไป เพ่ือแสดงวาตัวแปรนั้นมีความ

เท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Collinearity, 2012; ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2548 และรสริน ศรีสิกานนท, 

2555) ผลลัพธการวัดความเท่ียงตรงของตัวแปรตางๆ ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.2: การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของ 

 ลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 UV CV CT IV HV PRO PA PI 

UV1 .461        

UV2 .411        

UV3 .493        

UV4 .558        

CV1  .546       

CV2  .594       

CV3  .661       

CV4  .571       

CV5  .646       

CV6  .711       

CV7  .463       

CT1   .566      

CT2   .559      

CT3   .576      

CT4   .597      

CT5   .515      

IV1    .559     

IV2    .394     

IV3    .626     

IV4    .512     

HV1     .505    

HV2     .527    

HV3     .732    

HV4     .563    

Pro1      .475   

Pro2      .506   

Pro3      .609   

Pro4      .545   

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคา

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

PA1       .791  

PA2       .653  

PA3       .526  

PI1        .559 

PI2        .394 

PI3        .637 

PI4        .530 

PI5        .469 

PI6        .506 

 

จากตารางท่ี 3.2: สามารถอธิบายปจจัยดานตางๆไดดังนี้ 

ดานคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 4 คําถาม ไดแก คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานตัดสินใจเก่ียวกับรถยนตท่ีจะซ้ือไดดี

ข้ึน (UV1) คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยใหทานหารถยนตท่ีเหมาะสมกับทานได ถาทาน

ตองการจะซ้ือรถยนต (UV 2) คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยใหทานประเมินรถท่ีทาน

ตองการซ้ือรถยนตไดดี (UV3) คุณคาดานการใชงานการขับรถนาจะชวยทานหารถยนตท่ีกําลังมองหา

อยูได (UV.4)  

เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 7 คําถาม ไดแก รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีทานตองการ (CV1) รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะ

มีสีภายในตามท่ีทานตองการ (CV2) รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีภายนอกตามท่ีทานตองการ (CV3) 

รถยนตท่ีทานจะซ้ือถูกโฉลกกับทาน (CV4) รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีควรจะขายตอไดในอนาคต 

(CV5) รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชเยอะ (CV6) และรถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใช

นอย (CV7)  
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การควบคุม (Control) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 5 คําถาม ไดแก รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรสามารถควบคุมการเคลื่อนไหวไดดี (CT1) รถยนตท่ี

ทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยงาย (CT2)  รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยไปในทิศทางท่ีทาน

ตองการได (CT3)  รถยนตท่ีทานจะซ้ือข้ึนอยูกับประสบการณในการขับข่ีรถยนตของทาน  (CT4) และ

รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรควบคุมความเร็วรถไดงาย (CT5)  

ความผูกพัน (Involvement) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 4 คําถามไดแก ทานจะรูสึกผูกพันกับรถยนตท่ีทานจะซ้ือ (IV1) ทานจะเพลิดเพลินในการขับข่ี

รถยนตท่ีทานจะซ้ือ (IV2) ทานจะแสดงออกถึงตัวตนของทานผานทางรถยนตท่ีทานจะครอบครอง  

(IV3)   

คุณคาทางสุนทรียภาพ   (Hedonic Value) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 4 คําถามไดแก ทานจะใชรถยนตเปนหนทางทองเท่ียว พักผอน จากการทํางาน (HV1) ทาน

จะใชรถยนตเปนความสนุกอยางแทจริง (HV2) ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกสวนตัวของทานเอง 

(HV3) และทานจะใชรถยนตทานจะสนุกกับประสบการณใหมๆ ท่ีนาตื่นเตนจากการใชรถยนต  (HV4)  

การสงเสริมการขาย (Promotion) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 4 คําถามไดแก ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายติดตอมาบอยครั้ง (PRO1) ทานจะซ้ือ

รถยนตเม่ือมีพนักงานขายสุขภาพ(PRO2) ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสามารถใหขอมูล

เก่ียวกับการบริการไดพอเพียง (PRO3) และทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีการสงเสริมการขายท่ีมีความ

หลากหลาย(PRO4)  

การรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After-Sales Service) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 3 คําถามไดแก ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีข้ันตอนการใชบริการหลังการขายทําไดดี  (PA1) ทาน
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จะซ้ือรถยนตเม่ือมีระบบซอมบํารุงท่ีมีคุณภาพ (PA2) และทานจะซ้ือรถยนตเม่ือผลของการบริการ

หลังการขายรถยนตเปนท่ีนาพอใจ (PA3)  

ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความผูกพันตอรถยนต สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัว

แปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 6 คําถาม ไดแก ปจจัยขางตนท้ังหมด จะชวยใหทานตัดสินใจซ้ือรถยนตไดงายข้ึน (PI1) ทาน

จะเต็มใจแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือรถยนต โดยพิจารณาจากปจจัยขางตนดังกลาว (PI2) ทานคิดวาจะซ้ือ

รถยนตท่ีทานตองการในเร็ววันนี้ (PI3) ประสบการณของทานในการขับรถยนต จะเพ่ิมความตั้งใจซ้ือ

รถยนตของทาน (PI4) มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือรถยนต (PI5) และทานจะซ้ือรถยนตในครั้งตอไป

เม่ือทานตองการ (PI6) 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล คือ ขอมูลปฐมภูมิ (primary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บ

รวบรวมจากแบบสอบถาม ซ่ึงมีข้ันตอนการเก็บรวบรวมดังตอไปนี้ 

 1.ผูวิจัยศึกษา แนวคิด ทฤษฏี และเอกสารตางๆท่ีเก่ียวของ และสรางแนวคิดในการศึกษา

ตามกระบวนการวิจัย จํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 310 ชุด โดยเก็บรวบรวมขอมูลเปนเวลา 20 วัน 

ตั้งแตวันท่ี 9 พฤษภาคม 2557 ถึงวันท่ี  31 พฤษภาคม 2557 

 2.ตรวจสอบขอมูลความถูกตอง และความครบถวนของขอมูลในแบบสอบถามท่ีไดรับกลบัมา

จากผูตอบแบบสอบถามกอนนําเขระบบประมวลผล 

 3.นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตอง และครบถวนของขอมูลทําการคัดเลือก

เฉพาะฉบับท่ีสมบูรณ มาลงรหัสตัวเลขในแบบลงรหัสสําหรับประมวลผลขอมูลดวนคอมพิวเตอรตาม

เกณฑของเครื่องมือแตละสวนแลว  จึงนําไปประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอนตอไป 

 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมจากหนังสือ ผลงานวิจัย และ

แหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต ท่ีมีความเก่ียวของกับดาน สวนประสมทางการตลาด และความพึงพอใจ

ของลูกคา โดยใชเปนแนวทางทฤษฎี และวิธีในการกําหนดขอบเขตของการศึกษาในการเก็บรวบรวม

ขอมูล เพ่ือใชอางอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัย 

 

3.5 การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดจากกลุมตัวอยางมารวบรวม และดําเนินการประมวลผลขอมูลโดย

ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ และทําการวิเคราะหขอมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 

 1.การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความถูกตอง และความสมบูรณของขอมูล

ในแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีและแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบรูณออก  
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 2.การใสรหัส(Coding) นําแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลว มาลงรหัสตามท่ีไดกําหนดไว 

 3.นําแบบสอบถามท่ีลงรหัสแลวไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอรลงโปรแกรมประมวลผลโดย

ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือประมวลผลขอมูล  โดยในการวิจัยครั้งนี้ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05(Level Of Significance) 

 4.การวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถาม จะทําการวิเคราะหหาคาทางสถิติตางๆ ดังตอไปนี้  

  4.1การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา(Descriptive Statistic Analysis) 

   4.1.1ขอมูลท่ีเปนตัวแปรเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอ

เดือน และสถานภาพ และอ่ืนๆ คาสถิติท่ีใช คือการแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ

(Percentage) 

   4.1.2ขอมูลเก่ียวกับคาสถิติท่ีใช คือ การหาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

   4.1.3ขอมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็น ในดานคุณคาดานการใชงานการขับ

รถ เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การ

สงเสริมการขายรถยนต การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจซ้ือ ทําการวิเคราะหโดยหา

คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

   4.1.4ขอมูลสวนท่ีแสดงความคิดเห็นและคําแนะนําเพ่ิมเติม  

  4.2การวิเคราะหสถิติอางอิงเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใช

สําหรับคุณคาดานการใชงานสมมติฐาน ดังนี้ 

   4.2.1การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือของ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ระหวางเพศ โดยคาสถิติทดสอบแบบกลุม

ตัวอยางเปนอิสระตอกัน(Independent Sample t-test) 

 

3.6 วิธีการทางสถิต ิ

 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถามประกอบดวย  

1.คาความเชื่อมั่นของชุดคําถาม (Reliability Of The Test) โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟา

(Alpha-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach, 1970, p. 161)  
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   เม่ือ    

 

  

 

2. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

     2.1 รอยละ (Percentage) เปนคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความถ่ี หรือจํานวนท่ี

ตองการกับความถ่ีหรือจํานวนท้ังหมด โดยเทียบเปน 100 จะหาคารอยละจากสูตร ดังตอไปนี้ 

(อภินันท จันตะเสนี, 2549 อางใน ภทัรพร เฉลมิบงกช, 2552, หนา 34) 

 
  เม่ือ   P            แทน คารอยละ  

         f   แทน ความถ่ีท่ีตองการแปลงใหเปนคารอยละ  

       N   แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด 

คารอยละจะแสดงความหมายของคาและสามารถนําคาท่ีไดไปเปรียบเทียบกันได   

2.2 คาเฉลี่ย (Mean) หรือ คาเฉลี่ย    

 
 

 

     เม่ือ      

 

 

2.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนการวัดการกระจาย เขียนแทน

ดวย S.D. หรือ S 

 
หรอื 

แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ  

แทน จํานวนขอคําถามในแบบสอบถาม  

แทน ผลรวมคาคะแนนความแปรปรวนเปนรายขอ  

แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 

แทน คาเฉลี่ย  

แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดในกลุม  

แทน จํานวนของคะแนนในกลุม 
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  เมื่อ     S.D.  

             X 

                  n 

         ∑ 

 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

3.1 วิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) เปนการวิเคราะห

ขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) หนึ่งตัวแปร กับตัวแปรอิสระ 

(Independent Variable) ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไป ซ่ึงเปนสถิติท่ีใช ในคุณคาดานการใชงานสมมติฐาน

หากทราบคาตัวแปรหนึ่งก็จะทํานายอีกตัวแปรหนึ่งได สามารถเขียนใหอยูในสมการเชิงเสนตรง

รูปแบบคะแนนดิบ ไดดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) 

          Ý = b0+b1X1+b2X2+ ··· +bkXk  

  เม่ือ  Ý    คือ คะแนนพยากรณของตัวแปรตาม  

b0    คือ คาคงท่ีของสมการพยากรณในรูปแบบคะแนนดิบ  

b1 ,..., bk   คือ น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปร

อิสระ ตัวท่ี 1 ถึงตัวท่ี k ตํามลําดับ  

X0 ,…, Xk   คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k  

k     คือ จํานวนตัวแปรอิสระ  

3.2 วิธีการตรวจสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรตามและตัวแปรอิสระทุกตัวพรอมกัน โดย

ทําการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) มีสมมติฐานของคุณคาดานการใชงาน คือ H0 : β1 = 

β2 =…= βk = 0 เทียบกับ H1 : มี βi อยางนอย 1 ตัว ท่ี ≠ 0 (i=1,…,k) (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2551) 

 

 

 

 

 

 

แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

แทน คาคะแนน  

แทน จํานวนคะแนนแตละกลุม  

แทน ผลรวม 
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ตารางท่ี 3.3: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ  

 

แหลงความแปรปรวน 

(Source of Variance) 

องศาอิสระ 

(df) 

ผลบวกกําลัง

สอง (Sum 

Square: SS) 

ผลบวกกําลังสอง

เฉลี่ย (Mean 

Square: MS) 

F-Statistics 

การถดถอย (Regression) 

 

k SSR MSR    =    SSR 

                     K 

 

F = MSR 

       MSE ความคลาดเคลื่อน 

(Error/ Residual) 

n-k-1 SSE MSE    =     SSE 

                   n-k-

1 

ผลรวม (Total) 

 

n-1 SST  

 

ท่ีมา: กัลยา วานิชยบัญชา. (2551). การวิเคราะหขอมูลหลายตัวแปร. กรงุเทพฯ: จฬุาลงกรณ 

 มหาวิทยาลัย. 

 

  เม่ือ   k  คือ  จํานวนตัวแปรอิสระ  

   n  คือ  จํานวนตัวอยาง  

  SST (Sum Square of Total) คือ คาความแปรปรวนท้ังหมดของ 

 
SSR (Sum Square of Regression) คือ คาความแปรปรวนของ Yเนื่องจาก 

อิทธพิลของ X0 ,…, Xk  

SSE (Sum Square of Error/Sum Square of Residual) คือ คาความ

แปรปรวนของ Y เนื่องจากอิทธิพลอ่ืนๆ ∑ = 1(-) 

MSR (Mean Square of Regression) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y  

เนื่องจากอิทธิพลของ X0 ,…, Xk  

MSE (Mean Square of Error) คือ คํ่าเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y เนื่องจาก

อิทธิพลอ่ืน  

F คือ คาสถิติทดสอบท่ีพิจารณามีการแจกแจงแบบ F (F-distribution) 

จาก การปฎิเสธ H0 เม่ือคา F ท่ีคํานวณได มีคามากกวา F1- , k, n-k-1  
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3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation 

Coefficient) เพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปร (บุญชม ศรีสะอาด, 2538 อางใน ภทัรพร  

เฉลมิบงกช, 2552, หนา 38) 

 
  เม่ือ R xy คือ คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

∑ คือ  ผลรวมของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 1 ( X ) 

∑ คือ  ผลรวมของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 2 ( Y ) 

∑ คือ   ผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลตัวแปรท่ี 1 และ 2 

∑X2 คือ   ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีวัดไดจกตัวแปรตัวท่ี 1 

∑Y คือ  ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีวัดไดจกตัวแปรตัวท่ี 2 

N คือ  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

โดยท่ีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาอยูระหวาง -1≤ r ≤ 1 ความหมายของคา r คือ 

เครื่องหมายบวกและลบ จะเปนตัวบงบอกถึงทิศทางของความสัมพันธ 

คา r ท่ีมีคาเปนบวก หมายถึง ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน  

คา r ท่ีมีคาเปนลบ   หมายถึง ตวัแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม  

สําหรับขนาดของความสัมพันธสามารถดูไดจากคา r ท่ีเปนตัวเลข  

คา r ท่ีมีคาสูง (คาเขาใกล 1) หมายถึง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ  

มีสัมพันธกันมาก  

คา r ท่ีมีคาต่ํา (คาเขาใกล -1) หมายถึง มีความสมัพันธในทิศทางตรงกันขาม  

และมีสัมพันธกันนอย  

คา r ท่ีมีคาเปนศูนย หมายถึง ไมมีความสัมพันธกันเลย  

คา r ท่ีมีคาเขาใกลศูนย หมายถึง มีความสัมพันธกันนอย 



บทที4่ 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

ในเรื่องแนวความคิดของการวิจัยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูล ตั้งแตวันท่ี 9 พฤษภาคม 2557 ถึงวันท่ี  31 พฤษภาคม 

2557 โดยใชแบบสอบถามสงผานพนักงานขายถึงกลุมตัวอยางโดยตรง ไดแก กลุมลูกคาท่ีใชบริการ

เลือกซ้ือสินคาในรถยนต จํานวน 310 คน ไดรับแบบสอบถามกลับคืน จํานวน 310 ชุด คิดเปนอัตรา

การตอบกลับประมาณ 100% มีการตอบแบบสอบถามท่ีใชการได มีจํานวน 310 ชุด 

 โดยไดคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ดังนี้ คําถาม

ดานคุณคาดานการใชงานเทากับ .841 คําถามดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต เทากับ 

.718  คําถามดานการควบคุมเทากับ .861 คําถามดานความผูกพันเทากับ .877 คําถามดานคุณคา

ทางสุนทรียภาพเทากับ.867  คําถามดานการสงเสริมการขายเทากับ .800 คําถามดานการรับรูการ

บริการหลังการขายเทากับ .871 และ คําถามดานความตั้งใจซ้ือเทากับ .885 แสดงวา แบบสอบถาม

ท้ัง 310 ชุดนี้มีคาความเชื่อม่ันใกลเคียง 1 และไมต่ํากวา .65 (Nunnally, 1978) จึงสามารถนํา

ผลลัพธไปวิเคราะหในข้ันตอไป ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูล และนําเสนอผลการวิเคราะหดังนี้ 

   

4.1 การสรุปขอมูลทางประชากรศาสตร 

 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะท่ัวไปของตัวแปรขอมูลท่ัวไปของผู ตอบแบบสอบถามซ่ึง

ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ และสถานภาพ  

  

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามเพศ  

 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 

ชาย 147 47.4 

หญิง 163 52.6 

รวม 310 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามเพศ ใน

กลุมตัวอยางการศึกษาดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุดเปนเพศหญิงจํานวน 163 คน คิดเปนรอยละไดเทากับ52.6 มากกวาเพศชาย ซ่ึงเพศชายมี

จํานวนท้ังหมด 147 คน คิดเปนรอยละไดเทากับ 47.4 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอายุ  

 

อายุ จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 24ป 83 26.8 

25-35ป 131 42.3 

36-45ป 48 15.5 

46-55ป 29 9.4 

มากกวา 55ป 8 2.6 

เกษียณอายุ 11 3.5 

รวม 310 100 

 

จากตารางท่ี 4.2: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอายุในกลุม

ตัวอยางการศึกษาครั้งนี้ ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด อายุ 25-35 ป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 

42.3 รองลงมา เปนผูบริโภคท่ีมีอายุต่ํากวา 24 ป จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 26.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระดับการศึกษา  

 

ระดบัการศึกษา จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 57 18.4 

ปริญญาตรี 181 58.4 

ปริญญาโท 61 19.7 

ปริญญาเอก 7 2.3 

อ่ืนๆ 4 1.3 

รวม 310 100.0 
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จากตารางท่ี 4.3: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ

การศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 

58.4 รองลงเปนผูท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาโท จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.7 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 30,000บาท 162 52.3 

30,001-35,000บาท 76 24.5 

35,001-45,000บาท 28 9.0 

มากกวา 45,000บาท 44 14.2 

รวม 310 100 

 

จากตารางท่ี 4.4: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ

รายไดตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน ต่ํากวา 30,000 บาท จํานวน 162 คน 

คิดเปนรอยละ 52.3 รองลงมาเปนมีรายไดตอเดือน 30,001 - 35,000 บาท จํานวน 76 คน คิดเปน

รอยละ 24.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอาชีพ  

 

อาชีพ จํานวน(คน) รอยละ 

นิสิต/นกัศึกษา 77 24.8 

ธุรกิจสวนตัว 75 24.2 

พนักงานบริษัทเอกชน 107 34.5 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 33 10.6 

รับจาง 16 5.2 

อ่ืนๆ 2 0.6 

รวม 310 100.0 
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จากตารางท่ี 4.5: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 

34.5 รองลงเปนคือ นิสิต/นักศึกษา จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 24.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามสถานภาพ  

 

สถานภาพ จํานวน(คน) รอยละ 

โสด 206 66.5 

แตงงาน 94 30.3 

หยาราง 10 3.2 

รวม 310 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระดับ

สถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน โสด จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมา 

คือ แตงงาน จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 30.3. ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามจํานวนรถยนตก่ี

คันตอคน 

 

จํานวนรถยนต(ก่ีคันตอคน) จํานวน(คน) รอยละ 

รถคันแรก 181 58.4 

รถคันท่ี 2 79 25.5 

รถคันท่ี 3 31 10.0 

มีรถยนตมากกวา 4 คัน 19 6.1 

รวม 310 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.7: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามจํานวน

รถยนตก่ีคันตอคน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน รถคันแรก จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 58.4 

รองลงมา คือ รถคันท่ี 2 จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 25.5. ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามประเภทรถยนตท่ี

ซ้ือ 

 

ประเภทรถยนตท่ีซ้ือ จํานวน(คน) รอยละ 

รถเกง 211 68.1 

รถกระบะ 48 15.5 

รถตู 11 3.5 

รถเอสยูวี 40 12.9 

รวม 310 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.8: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามประเภท

รถยนตท่ีซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน รถเกง จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 68.1 รองลงมา 

คือ รถกระบะ จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 15.5. ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระยะเวลาท่ีจะซ้ือ

รถยนต 

 

ระยะเวลาท่ีจะซ้ือรถยนต จํานวน(คน) รอยละ 

1 สัปดาห 10 3.2 

1 เดือน 17 5.5 

3 เดือน 32 10.3 

6 เดือน 68 21.9 

1 ป 183 59.0 

รวม 310 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามระยะเวลา

ท่ีจะซ้ือรถยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน 1 ป จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 59.0 

รองลงมา คือ 6 เดือนจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 21.9. ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามปจจัยในการซ้ือ

รถยนต 

 

ปจจัยในการซ้ือรถยนต จํานวน(คน) รอยละ 

ราคา 32 10.3 

การใชงาน 159 51.3 

ภาพลกัษณของแบรนด 29 9.4 

ประหยัดน้ํามัน 41 13.2 

ประกันภัย 8 2.6 

โปรโมชั่น 5 1.6 

บริการหลังการขาย 32 10.3 

อ่ืนๆ 4 1.3 

รวม 310 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.10: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามปจจัยใน

การซ้ือรถยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน การใชงาน จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 51.3 

รองลงมา คือ ประหยัดน้ํามัน จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 13.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอิทธิพลในการ

ซ้ือรถยนต 

 

อิทธิผลในการซ้ือรถยนต จํานวน(คน) รอยละ 

ตัวเอง 114 36.8 

ครอบครัว 126 40.6 

สื่อโฆษณา 2 0.6 

ริวิวรถยนต 12 3.9 

มอเตอรโชว 13 4.2 

ประสบการณตรงจากผูท่ีเคยใช 33 10.6 

การทดสอบรถยนต 8 2.6 

         (ตารางมีตอ) 



49 

 

ตารางท่ี 4.11(ตอ): จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอิทธิพลใน   

 การซ้ือรถยนต 

 

อ่ืนๆ 2 0.6 

รวม 310 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.11: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามอิทธิพล

ในการซ้ือรถยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน ครอบครัว จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 40.6 

รองลงมา คือ ตัวเอง จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 36.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.12: จํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามเหตุผลในการ

ซ้ือรถยนต 

 

เหตุผลในการซ้ือรถยนต จํานวน(คน) รอยละ 

เสริมภาพลักษณตัวเอง 61 19.7 

ขนสงสินคา 34 11.0 

ขับไปทํางาน  165 53.2 

ไปเท่ียวตางจังหวัด 50 16.1 

รวม 310 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.12: ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรจําแนกตามเหตุผลใน

การซ้ือรถยนต ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน ขับไปทํางาน จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 53.2 

รองลงมา คือ ตัวเอง จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.7ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของคุณคาดานการใชงาน 

 

คุณคาดานการใชงาน  

(Utilitarian value) 

MEAN S.D. ระดับ 

ควาคิดเห็น 

1. คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานตัดสินใจเก่ียวกับ

รถยนตท่ีจะซ้ือไดดีข้ึน 

3.5677 1.11198 มาก 

2. คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานหารถยนตท่ี

เหมาะสมกับทานได ถาทานตองการจะซ้ือรถยนต 

3.6484 1.03760 มากท่ีสุด 

3. คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานประเมินรถท่ีทาน

ตองการซ้ือรถยนตไดดี 

3.8226 .93691 มากท่ีสุด 

4. คุณคาดานการใชงานนาจะชวยทานหารถยนตท่ีกําลังมอง

หาอยูได 

3.7258 1.02980 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 3.6911 1.02907 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.13: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของคุณคาดานการใชงาน โดย

ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  =  3.6911) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือ คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานประเมินรถท่ีทานตองการซ้ือรถยนตไดดี ( x̄  =  

3.8226) รองลงมาคือ คุณคาดานการใชงานนาจะชวยทานหารถยนตท่ีกําลังมองหาอยูได ( x̄  =  

3.7258) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ คุณคาดานการใชงานนาจะชวยใหทานตัดสินใจเก่ียวกับรถยนต

ท่ีจะซ้ือไดดีข้ึน ( 

 

x̄  =  3.5677) 

ตารางท่ี 4.14: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของเลือกสีและความเชื่อในการ

เลือกรถยนต  

 

เลือกสีและความเช่ือในการเลือกรถยนต   

(Color Vividness and Belief) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีท่ีทานตองการ 3.8194 .92412 มากท่ีสุด 

2. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีภายในตามท่ีทานตองการ 3.7097 .95848 มากท่ีสุด 

3. รถยนตท่ีทานจะซื้อนาจะมีสีภายนอกตามท่ีทานตองการ 3.7903 2.50783 มากท่ีสุด 

4.รถยนตท่ีทานจะซื้อถูกโฉลกกับทาน 3.6935 1.01746 มาก 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของเลือกสีและความเชื่อ

ในการเลือกรถยนต  

 

5.รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีควรจะขายตอไดในอนาคต 3.6000 1.10661 มาก 

6.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชเยอะ 3.2484 1.13758 มาก 

7.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชนอย 3.5226 1.02294 มาก 

เฉลี่ย 3.6263 1.23929 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.14: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของเลือกสีและความเชื่อในการ

เลือกรถยนต โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ( x̄  = 3.6263) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอ

ท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีทานตองการ ( x̄  = 3.8194) รองลงมาคือ รถยนต

ท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีภายนอกตามท่ีทานตองการ ( x̄  = 3.7903) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ รถยนต

ท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชเยอะ ( 

 

x̄  =  3.5226) 

ตารางท่ี 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการควบคุม 

  

การควบคุม 

(Control) 

MEAN S.D. ระดับความ

คิดเห็น 

1. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรสามารถควบคุมการเคลือ่นไหว

ไดดี 

3.7645 1.07909 มากท่ีสุด 

2. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยงาย 3.7548 1.04799 มากท่ีสุด 

3. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยไปในทิศทางท่ี

ทานตองการได 

3.8968 .99951 มากท่ีสุด 

4.รถยนตท่ีทานจะซ้ือข้ึนอยูกับประสบการณในการขับข่ี

รถยนตของทาน 

3.5516 1.08338 มาก 

5.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรควบคุมความเร็วรถไดงาย 3.6903 1.01489 มาก 

เฉลี่ย 3.7316 1.04497 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.15: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของการควบคุม โดยภาพรวมอยู

ในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  = 3.7316) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 
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รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยไปในทิศทางท่ีทานตองการได  ( x̄  = 3.8968) รองลงมาคือ 

รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรสามารถควบคุมการเคลื่อนไหวไดดี (x̄  = 3.7645) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ 

รถยนตท่ีทานจะซ้ือข้ึนอยูกับประสบการณในการขับข่ีรถยนตของทาน  ( x̄

 

  =  3.5516) 

ตารางท่ี 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของความผูกพัน  

 

ความผูกพัน  

(Involvement) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ทานจะรูสึกผูกพันกับรถยนตท่ีทานจะซ้ือ 3.8323 .94386 มากท่ีสุด 

2. ทานจะเพลิดเพลินในการขับข่ีรถยนตท่ีทานจะซ้ือ 3.7710 .98654 มากท่ีสุด 

3. ทานจะแสดงออกถึงตัวตนของทานผานทางรถยนตท่ี

ทานจะครอบครอง 

3.7226 1.02736 มากท่ีสุด 

4. ทานจะมีความสนใจในรถยนตท่ีทานจะครอบครอง 3.8355 1.00582 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 3.7904 .99089 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.16: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของความผูกพัน  โดยภาพรวม

อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  = 3.7904) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 

ทานจะมีความสนใจในรถยนตท่ีทานจะครอบครอง ( x̄  = 3.8355) รองลงมาคือ ทานจะรูสึกผูกพันกับ

รถยนตท่ีทานจะซ้ือ ( x̄  = 3.8323) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทานจะแสดงออกถึงตัวตนของทาน

ผานทางรถยนตท่ีทานจะครอบครอง ( 

 

x̄  =  3.7226) 

ตารางท่ี 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของคุณคาทางสุนทรียภาพ    

 

คุณคาทางสุนทรียภาพ    

(Hedonic Value) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ทานจะใชรถยนตเปนหนทางทองเท่ียว พักผอน จากการ

ทํางาน 

3.7871 1.04579 มากท่ีสุด 

2. ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกอยางแทจริง 3.6645 1.05067 มากท่ีสุด 

3.ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกสวนตัวของทานเอง 3.7226 1.06753 มากท่ีสุด 

        (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.17 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของคุณคาทาง 

 สุนทรียภาพ    

 

4. ทานจะใชรถยนตทานจะสนุกกับประสบการณใหมๆ ท่ี

นาตื่นเตนจากการใชรถยนต 

3.7258 .93423 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 3.725 1.02456 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.17: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของคุณคาทางสุนทรียภาพ   โดย

ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  = 3.725) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือ ทานจะใชรถยนตเปนหนทางทองเท่ียว พักผอน จากการทํางาน ( x̄  = 3.7871) รองลงมาคือ 

ทานจะใชรถยนตทานจะสนุกกับประสบการณใหมๆ ท่ีนาตื่นเตนจากการใชรถยนต (x̄  = 3.7258) 

และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกอยางแทจริง ( 

 

x̄  =  3.6645) 

ตารางท่ี 4.18: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการสงเสริมการขาย 

 

การสงเสริมการขาย  

(Promotion) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายติดตอมาบอยครั้ง 3.0968 1.22685 มาก 

2. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสุภาพ 3.4677 1.17026 มาก 

3. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสามารถใหขอมูล

เก่ียวกับการบริการไดพอเพียง 

3.6194 1.04755 มาก 

4. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีการสงเสริมการขายท่ีมีความ

หลากหลาย 

3.7387 1.03003 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 3.4807 1.11867 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.18: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของการสงเสริมการขายโดยภาพ

รวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ( x̄  = 3.4807) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ 

ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีการสงเสริมการขายท่ีมีความหลากหลาย ( x̄  = 3.7387) รองลงมาคือ ทานจะ

ซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสามารถใหขอมูลเก่ียวกับการบริการไดพอเพียง  ( x̄  = 3.6194) และขอท่ี

มีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายติดตอมาบอยครั้ง ( x̄  =  3.0968) 
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ตารางท่ี 4.19: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของการรับรูการบริการหลังการ

ขาย 

 

การรับรูการบริการหลังการขาย  

(Perceived after-sales service) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีข้ันตอนการใชบริการหลังการ

ขายทําไดดี 

3.8226 1.08123 มากท่ีสุด 

2. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีระบบซอมบํารุงท่ีมีคุณภาพ 3.7710 1.13597 มากท่ีสุด 

3. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือผลของการบริการหลังการขาย

รถยนตเปนท่ีนาพอใจ 

3.9806 1.01427 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 3.8581 1.07716 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.19: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของการรับรูการบริการหลังการ

ขาย รถยนต โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  = 3.8581) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา 

ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือผลของการบริการหลังการขายรถยนตเปนท่ีนาพอใจ  ( x̄  

= 3.9806) รองลงมาคือ ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีข้ันตอนการใชบริการหลังการขายทําไดดี  (x̄  = 

3.8226) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีระบบซอมบํารุงท่ีมีคุณภาพ ( 

 

x̄  =  

3.7710) 

ตารางท่ี 4.20: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของความตั้งใจซ้ือ 

 

ความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) 

MEAN S.D. ระดับ 

ความคิดเห็น 

1. ปจจัยขางตนท้ังหมด จะชวยใหทานตัดสินใจซ้ือรถยนต

ไดงายข้ึน 

3.7871 .96534 มากท่ีสุด 

2. ทานจะเต็มใจแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือรถยนต โดยพิจารณา

จากปจจัยขางตนดังกลาว 

3.6290 .95927 มาก 

        (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.20 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของความตั้งใจซ้ือ 

 

3. ทานคิดวาจะซ้ือรถยนตท่ีทานตองการในเร็ววันนี้ 3.6516 1.00866 มากท่ีสุด 

4. ประสบการณของทานในการขับรถยนต จะเพ่ิมความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตของทาน 

3.6935 .97524 มากท่ีสุด 

5. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือรถยนต 3.7129 .99424 มากท่ีสุด 

6. ทานจะซ้ือรถยนตในครั้งตอไปเม่ือทานตองการ 3.7871 1.00153 มากท่ีสุด 

เฉลี่ย 4.4522 1.18086 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.20: พบวา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นของความตั้งใจซ้ือโดยภาพ

รวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ( x̄  = 4.4522) และเม่ือพิจารณารายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด

คือ ปจจัยขางตนท้ังหมด จะชวยใหทานตัดสินใจซ้ือรถยนตไดงายข้ึน และทานจะซ้ือรถยนตในครั้ง

ตอไปเม่ือทานตองการ ( x̄  = 3.7871) รองลงมาคือ ประสบการณของทานในการขับรถยนต จะเพ่ิม

ความตั้งใจซ้ือรถยนตของทาน (x̄  = 3.6935) และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ทานจะเต็มใจแนะนําให

ผูอ่ืนซ้ือรถยนต โดยพิจารณาจากปจจัยขางตนดังกลาว ( 

  

x̄  =  3.6290) 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมติฐาน 

 ขอมูลดานคุณคาดานการใชงาน เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความ

ผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย และความตั้งใจ

ซ้ือ 

 



56 

 

ตารางท่ี 4.21: การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน(Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

Varibles Mean S.D. Cronbach’s 

Alpha 

คุณคาดาน

การใช 

(Sum UV) 

เลือกสีและ

ความเชื่อใน

การเลอืก

รถยนต

(Sum CV) 

การควบคุม 

(Sum CT) 

ความ

ผูกพัน 

(Sum IV) 

คุณคา

ทาง

สุนทรีย

ภาพ 

(Sum 

HV) 

การสงเสริม

การขาย

(Sum Pro) 

การรับรู

การบริการ

หลงัการ

ขาย 

(Sum PA) 

ความตั้งใจ

ซื้อ 

(Sum PI) 

คุณคาดานการใช(Sum 

UV) 

3.6911 .86483 .860 1        

เลือกสีและความเชื่อใน

การเลอืกรถยนต(Sum 

CV) 

3.6263 .82010 .718 .624** 1       

การควบคุม 

(Sum CT) 

3.7316 .83792 .861 .696** .663** 1      

ความผูกพัน 

(Sum IV) 

3.7903 .84689 .877 .706** .664** .750** 1     

(ตารางมีตอ) 

 



57 

 

ตารางท่ี 4.21(ตอ): การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน(Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

Varibles Mean S.D. Cronbach’s 

Alpha 

คุณคาดาน

การใช 

(Sum UV) 

เลือกสีและ

ความเชื่อใน

การเลอืก

รถยนต

(Sum CV) 

การควบคุม 

(Sum CT) 

ความ

ผูกพัน 

(Sum IV) 

คุณคา

ทาง

สุนทรีย

ภาพ 

(Sum 

HV) 

การสงเสริม

การขาย

(Sum Pro) 

การรับรู

การบริการ

หลงัการ

ขาย 

(Sum PA) 

ความตั้งใจ

ซื้อ 

(Sum PI) 

คุณคาทางสุนทรียภาพ 

(Sum HV) 

3.7250 .86741 .867 .714** .646** .711** .764** 1    

การสงเสริมการขาย(Sum 

Pro) 

3.4806 .88704 .800 .555** .552** .494** .582** .595** 1   

การรับรูการบริการหลงั

การขาย 

(Sum PA) 

3.8581 .96165 .871 .718** .616** .778** .759** .698** .567** 1  

ความตั้งใจซื้อ 

(Sum PI) 

3.7102 .78460 .885 .661** .688** .703** .714** .669** .667** .751** 1 

 

**มีนัยสําคัญท่ีทางสถิติท่ีระดับ .01 
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จากตารางท่ี 4.21 : สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได 

 สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยดานคุณคาดานการใชงาน มีความสัมพันธในเชิงบวก  จากผลการ

วิเคราะหพบวา คุณคาดานการใชงานของลูกคา (Pearson’s Correlation = .661) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต มีความสัมพันธในเชิง

บวก จากผลการวิเคราะหพบวา เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนตของลกูคา (Pearson’s 

Correlation = .688) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานการควบคุม มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะห

พบวา การควบคุมรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = .703) อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานความผูกพัน มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะห

พบวา ความผูกพันของลูกคา (Pearson’s Correlation = .714) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.01 

สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจัยดานคุณคาทางสุนทรียภาพ มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการ

วิเคราะหพบวา คุณคาทางสุนทรียภาพ (Pearson’s Correlation = .669) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการ

วิเคราะหพบวา การสงเสริมการขาย (Pearson’s Correlation = .667) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01 

สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจัยดานการรับรูการบริการหลังการขาย มีความสัมพันธในเชิงบวก จาก

ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการบริการหลังการขาย (Pearson’s Correlation = .751) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

ขอมูลจากตารางการวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ ยืนยันวามี

ตัวแปรอิสระ (คุณคาดานการใชงาน เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม ความ

ผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการขาย) ท่ีมีอิทธิพลตอ

ตัวแปรตาม (ความตั้งใจซ้ือ) อยางมีนัยทางสิติท่ีระดับ .01 
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ตารางท่ี 4.22: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 

 

 ANOVAa 

 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig 

1  Regression 

    Residual 

    Total 

133.850 7 19.121 102.446 .000b 

56.368 302 .187   

190.218 309    

 

a.Dependent Variable: SumPI 

b.Predictors:(Constant), SumPA, SumPro, SumCV, SumUV, SumHV, SumCT, Sum 

 

วิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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ตารางท่ี 4.23: การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของความ 

 ผูกพัน คุณคาดานการใชงาน เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต การควบคุม  

 ความผูกพัน คุณคาทางสุนทรียภาพ การสงเสริมการขาย การรับรูการบริการหลังการ 

 ขาย และความตั้งใจซ้ือ 

 

Dependent Variable : Purchase Intention, r = 0.839, R2 = 0.704, Constant(a) = 0.435 

Independent variables r β 
Std. 

error 
t Sig. 

Toleranc

e 
VIF 

 (Constant) 

  

0.129 3.365 0.001 

  คุณคาดานการใชงาน 

(SumUV) 0.661 0.029 0.047 0.556 0.578 0.364 

2.74

4 

เลือกสีและความเชื่อในการเลือก

รถยนต 

(SumCV) 0.688 

0.205*

* 0.045 4.382 0.000 0.449 

2.22

6 

การควบคุม 

(SumCT) 0.703 0.121 0.054 2.093 0.037 0.295 

3.39

4 

ความผูกพัน 

(SumIV) 0.714 0.097 0.055 1.647 0.101 0.280 

3.56

9 

คุณคาทางสุนทรียภาพ 

(SumHV) 0.669 -0.001 0.050 -0.013 0.990 0.319 

3.13

6 

การสงเสริมการขาย 

(SumPro) 0.667 

0.256*

* 0.037 6.101 0.000 0.557 

1.79

5 

การรับรูการบริการหลังการขาย 

(SumPA) 0.751 

0.292*

* 0.047 5.034 0.000 0.292 

3.42

0 

 ** มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

  

สมมติฐานขอท่ี 8 ความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ความกังวลใจใน

การใชระบบคอมพิวเตอร มีอํานาจการวิเคราะหเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา ในเขต

กรงุเทพมหานคร จากผลการวิเคราะหพบวา ดานการรับรูการบริการหลังการขาย ( β = .292**) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติของระดับ .01 สวนความคิดเห็นเก่ียวกับการสงเสริมการขาย ( β = .256**) 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถิติของระดับ .01  และเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต ( β = .205**) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติของระดับ .01  สวนคุณคาดานการใชงาน การควบคุม ความผูกพัน และ

คุณคาทางสุนทรียภาพ  ไมมีอํานาจวิเคราะหเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือ 

จากตารางท่ี 4.23: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได ดังตอไปนี้ 

 จากการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธีการ Enter 

พบวา ตัวแปรตนสามารถวิเคราะหความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะหจะ

เห็นไดวา เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต  (Sig = 0.000) การสงเสริมการขาย (Sig = 

0.000)  การรับรูการบริการหลังการขาย (Sig = 0.000) และการควบคุม (Sig = .037 )  แสดงวา 

ปจจัยดังกลาวสามารถวิเคราะหความตั้งใจซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร ไดทางสถิติอยางมีนัยสําคัญท่ี

ระดับ .01  ในขณะท่ีปจจัยคุณคาทางสุนทรียภาพ (Sig = 0.990) คุณคาดานการใชงาน (Sig = .578)  

และความผูกพัน (Sig = 0.101)   ไมมีระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงวา ปจจัยดานดังกลาวไม

สามารถวิเคราะหความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตัวแปรตนท่ีมีอํานาจมาวิเคราะหท่ี

ดีท่ีสุดคือ ปจจัยดานการรับรูการบริการหลังการขาย โดยมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ

เทากับ 0.292 รองลงมา คือ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ

เทากับ 0.256  และปจจัยดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของ

ตัวพยากรณเทากับ 0.205 โดยตัวแปรท้ัง 3 ตัวนี้ สามารถรวมอธิบายความแปรปรวนของความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร ไดรอยละ 70.4 และมีความคลาดเคลื่อนของการพยากรณท่ี ± 

0.129 ซ่ึงผูวิจัยสามารถสรางสมการถดถอย ท่ีมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และจากการพิจารณา

จากคา Beta ใน Standardized Coefficients ซ่ึงสามารถอธิบายไดวาปจจัยท้ัง 3 ปจจัย โดยมีการ

เรียงลําดับจากมากไปนอย ไดแก ดานการบริการหลังการขาย และดานการสงเสริมการขาย 

หมายความวา มีองคประกอบท้ัง 3 ดานนี้มากข้ึนจะทําใหลูกคามีความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขต

กรงุเทพมหานคร ไดดังตอไปนี้ 

 Y (ความพึงพอใจในความตั้งใจซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร) = .435+ .292 (การบริการหลัง

การขายรถยนต) + .256 (ปจจัยดานการสงเสริมการขาย) + .205 (เลือกสีและความเชื่อในการเลือก

รถยนต) จากสมการจะเห็นไดวา  

 ถาเพ่ิมปจจัยดานการบริการหลังการขายรถยนต 1 หนวยในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืน ๆ คงท่ี 

ความพึงพอใจ ในความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร จะเพ่ิมข้ึนเปน .292 หนวย 

 ถาเพ่ิมปจจัยดานสงเสริมการขาย 1 หนวยในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืน ๆ คงท่ี ความตั้งใจซ้ือ

รถยนตตอตัวแทนจําหนายรถยนต จะเพ่ิมข้ึนเปน .256 หนวย 

 จากกรอบแนวคิดในการวิจัย สามารถสรุปผลการทดสอบดวยการวิเคราะหเชิงพหุคูณ 
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ภาพท่ี 4.1 : แนวคิดปจจัยท่ีมีอิทธิตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยการควบคุม (Control) 

ปจจัยความผูกพัน (Involvement) 

ปจจัยคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic Value)   

   

ปจจัยการสงเสริมการขาย (Promotion) 

ความตั้งใจซ้ือรถยนตของ

ลูกคา 

(Purchase Intentions) 

ปจจัยการทดสอบการขับรถ (Utilitarian Value) 

H1 : β = 0.029, r = 0.661 

H2 : β = 0.205, r = 0.688 

H3 : β = 0.121, r = 0.703 

H4 : β = 0.097, r = 0.714 

H5 : β = -0.001, r = 0.669 

H6 : β = 0.256, r = 0.667 

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

หมายถึง มีอิทธิพลหรือมีความสัมพันธในเชิงบวก 

หมายถึง ไมมีอิทธิพลหรือไมมีความสัมพันธในเชิงบวก 

ปจจัยการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After-Sales Service) 

H7 : β = 0.292, r = 0.751 

ปจจัยเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) 
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 จากภาพท่ี  4.1 จะเห็นไดวาดาน ปจจัยการทดสอบการขับรถ (Utilitarian Value)  ปจจัย

การควบคุม (Control) ปจจัยความผูกพัน (Involvement)  ปจจัยคุณคาทางสุนทรียภาพ (Hedonic 

Value)  มีความสัมพันธในเชิงบวกหรือมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) รถยนต

ของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร สวนดาน ปจจัยเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color 

Vividness and Belief)  ปจจัยการสงเสริมการขาย (Promotion) ปจจัยการรับรูการบริการหลังการ

ขาย (Perceived After-Sales Service) ไมมีความสัมพันธในเชิงบวกหรือมีอิทธิพลตอความตั้งใจ 

(Purchase Intention) ซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 



บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานครเพ่ือตอบสนองกับวัตถุประสงคของงานวิจัยนี้ไปใชในเชิงทฤษฎี และเชิงประยุกต อีก

ท้ังนําเสนอขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัยนี้จะมีการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตของลูกคาท่ี

เขามาท่ีตัวแทนจําหนายรถยนต และนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมาใชเปนแนวทางในการวิเคราะห

ประกอบในการตัดสินใจ ปรับปรุง ลงทุนเพ่ือใชเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการในธุรกิจรถยนต 

และขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งตอไปนี้ ซ่ึงจะอธิบายไดครอบคลุมกับเนื้อหา  

 

5.1 สรุปผลการศึกษาตามสมมติฐาน 

 การศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร มีประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนพนักงานขายท่ีทํางานอยูในตัวแทนจําหนาย

รถยนตโดยกลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษาจํานวน 310 คน และมีการกําหนดข้ันตอนการวิเคราะหขอมูล 

ซ่ึงเปนการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี (Frequency) รอยละ 

(Percentage) คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ

สถิติท่ีใชสําหรับขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก การวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ (Product – Moment Correlation Coefficient) และการวิเคราะหการถดถอยเชิง

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือใหการดําเนินการวิจัยนําไปสูการตอบสนองตาม

วัตถุประสงคท่ีไดตั้งไว โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25-35 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รายไดต่ํากวา 30,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สภาพโสด รถคันแรกเปนรถเกง 

ระยะเวลาท่ีจะซ้ือรถยนต 1 ป ปจจัยในการซ้ือรถยนต เปนการใชงาน ครอบครัวมีอิทธิผลในการซ้ือ 

และขับไปทํางาน ผลการศึกษา และวิเคราะหตามสมมติฐานดังนี้  

 สมมติฐานขอ 1 ปจจัยดานคุณคาดานการใชงานมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดาน

คุณคาดานการใชงานกับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต มีความสัมพันธเชิงบวก 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 2 ปจจัยดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอ

ความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง 

ปจจัยดานเลือกสีกับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ไมมีความสัมพันธเชิงบวก อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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 สมมติฐานขอ 3 ปจจัยดานการควบคุมมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือรถยนต

กับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานการควบคุม

กับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต มีความสัมพันธเชิงบวก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 4 ปจจัยดานความผูกพันมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือรถยนต

กับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมตฐิาน หมายถึง ปจจัยดานความผูกพัน

กับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต มีความสัมพันธเชิงบวก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 5 ปจจัยดานคุณคามีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือรถยนตกับ

ตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานคุณคากับความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต มีความสัมพันธเชิงบวก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.01 
 สมมติฐานขอ 6 ปจจัยดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ

รถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานการ

สงเสริมการขายกับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ไมมีความสัมพันธเชิงบวก อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 7 ปจจัยดานการรับรูการบริการหลังการขายมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอ

ความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ผลจากสมมติฐาน คือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง 

ปจจัยดานการรับรูการบริการหลังการขายกับความตั้งใจซ้ือรถยนตกับตัวแทนจําหนายรถยนต ไมมี

ความสัมพันธเชิงบวก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอที่ 8 ความตั้งใจซ้ือรถยนต (Purchase Intention) มีอํานาจพยากรณความ

ตั้งใจซ้ือรถยนต (Purchase Intention) จากผลการวิเคราะหพบวา สมมติฐาน โดยการวิเคราะห

ความถดถอยเชิงพหุ พบวา ดานการรับรูการบริการหลังการขาย (Perceived After–Sale Service)  

(β = .292**) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 รองลงมาคือดานการสงเสริมการขาย 

(Promotion) (β = .256**) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติของระดับ .01 และสุดทายดานเลือกสีและ

ความเชื่อในการเลือกรถยนต (Color Vividness and Belief) ( β = .205**) อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติของระดับ .01  
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5.2 อภิปรายผล 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร ซ่ึงวิจัยฉบับนี้เปนวิจัยเชิงสําเร็จเพ่ือการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือรถยนต

ของลกูคาในเขตกรุงเทพมหานคร ดังตอไปนี้ 

 สมมติฐานขอ 1 ปจจัยดานคุณคาดานการใชงานมีความสัมพันธกันในเชิงบวก ผลตอการ

ทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดาน

คุณคาดานการใชงานมีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจากลูกคาสวนใหญมีความ

คิดเห็นวา คุณคาดานการใชงาน ทําใหลูกคาไดสัมผัส และมีความเขาใจในการขับเคลื่อนรถยนต   

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549, หนา 14) ไดกลาวความหมายของการบริการ เปนกิจกรรมท่ีจัดข้ึนรวมกับ

การขายรถยนต โดยแบงเปน 2 สวน คือ การบริการในท่ีนี้เปนการบริการการขาย และบริการหลัง

การขายจัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมกับการบริการท่ีมีประสบความสําเร็จยิ่งข้ึน โดยพนักงานขายใหขอมูล

ตามท่ีลูกคาตองการ และพนักงานบริการหลังการขาย ซ่ึงสอดคลองกับผลลัพธท่ีจะไดมา 

 สมมติฐานขอ 2 ปจจัยดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต มีความสัมพันธในเชิง

บวก ผลตอการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา 

ปจจัยดานเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต มีความสัมพันธเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือรถยนต ใน

เขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญ

ลูกคามีความคิดเห็นวา ตัวแทนจําหนายรถยนตจะตองมีความชัดเจนในดานเลือกสีและความเชื่อใน

การเลือกรถยนต (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) ไดกลาวถึงลักษณะทางกายภาพ เปนการสรางจิตนาการ 

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสามารถมองเห็น และสัมผัสไดโดยตรง ทางกายภาพในครั้งนี้ 

เปนเลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต สื่อความหมายตอลูกคาท่ีเลือกซ้ือรถยนต 

 สมมติฐานขอ 3 ปจจัยดานการควบคุมมีความสัมพันธในเชิงบวก ผลตอการทดสอบตาม

สมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดานการควบคุมตอ

ความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับ

สมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญลูกคามีความคิดเห็นวา ผูขับข่ีมีความรูสึกในการควบคุมหรือพวงมาลัยได

อยางคลองแคลว เชนพวงมาลัยไมหนักจนเกินไป หรือพวงมาลัยไมเบาจนเกินไป ในการจะหมุน

พวงมาลัยไปทางซายหรือทางขวาไดอยางงายดาย ซ่ึงตรงกับ (มัทนชัย สุทธิพันธ, 2555) ไดอธิบาย

ความสําคัญวา การท่ีกิจการจะพยายามตอบสนองความตองการ และการควบคุมในการขับรถยนต ซ่ึง

มองธุรกิจรถยนตเปนหนวยงานหนึ่งในระบบสังคม และความรับผิดชอบ  

สมมติฐานขอ 4 ปจจัยดานความผูกพันมีความสัมพันธในเชิงบวก ผลตอการทดสอบตาม

สมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดานความผูกพันตอ



67 

ความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับ

สมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญลูกคามีความผูกพันตอตัวแทนจําหนายรถยนตคิดวา ลูกคามีความ

จงรักภักดี มีความผูกพัน เปนสวนหนึ่งท่ีทําใหมีความสุขสงใหบอกตอปากตอปาก ตรงกับ (ภาณุ 

ลมิมานนท, 2548) ไดกลาวไววา ความภักดี เปนพันธกิจท่ีลึกซ้ึงในการกลับมาซ้ือสินคา และเปนการ

สนับสนุนอยางตอเนื่องในสินคา และการใหบริการท่ีประทับใจโดยไมมีความสนใจตอสถานการณ และ

ความพยายามทางการตลาดท่ีมีแนวโนมเปลี่ยนพฤติกรรมของลูกคา 

 สมมติฐานขอ 5 ปจจัยดานคุณคาทางสุนทรียภาพ มีความสัมพันธในเชิงบวก ผลตอการ

ทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดาน

คุณคาทางสุนทรียภาพ  ตอความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานท่ีตั้งไว ในแตละครั้งของลูกคาสวนใหญท่ีมีตอตัวแทนจําหนาย มีความ

คิดเห็นวา พนักงานควรมีความสุภาพ และอัธยาศัยดี มีความรูความชํานาญสามารถใหคําแนะนํา และ

ตอบขอซักถามของลูกคาเปนอยางดี และมีการดูแลเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี ซ่ึงความสอดคลองกับ

วิจัยของ (ปฐมธิดา จินตวรรณ, 2551) ไดทําการศึกษาเรื่อง สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอลูกคา ได

กลาววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวม ท้ังหมด 7 ดาน มีความสําคัญในระดับ

มากท่ีสุดสามลําดับ เปนการบริการของพนักงานโดยผูใชบริการใหความสําคัญกับการมีมารยาทใช

วาจาสุภาพ และเต็มใจการใหบริการ  

 สมมติฐานขอ 6 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธในเชิงบวก ผลตอการทดสอบ

ตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดานการสงเสริม

การขายตอความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลอง

กับสมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญลูกคามีความคิดเห็นวา ตัวแทนจําหนายจะมีประสิทธิภาพและความ

ชัดเจนในการบริการ หรือทางดานขอมูล (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) ไดกลาวถึง ทฤษฎี และหลักการ

เก่ียวกับความตองของ อเดย และแอนเดอรเซน ไดศึกษาโดยการสอบถามผูรับบริการวา สิ่งท่ี

ผูรับบริการตองการซ่ึงทําใหเกิดความพึงพอใจ ดานการสวนเสริมการตลาด หมายถึงการติดตอสื่อสาร

เก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนะคติ และพฤติกรรมซ้ือ  

 สมมติฐานขอ 7 ปจจัยดานการรับรูการบริการหลังการขาย มีความสัมพันธในเชิงบวก ผลตอ

การทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันพบวา ปจจัยดาน

การรับรูการบริการหลังการขายตอความตั้งใจซ้ือรถยนตในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญลูกคามีความคิดเห็นวา ตัวแทนจําหนาย

รถยนตไดมีบริการหลังการขายเปนท่ีตองการ มีการแกไขขอบกพรองท่ีเกิดอยางรวดเร็ว มีการ

โทรศัพทกลับไปถามลูกคา หลังจากใหบริการแลว ซ่ึงตรงกับท่ี (ศศนันท วิวัฒนชาต, 2543 อางใน 

อัญชัญ อัมพะวะสริิ, 2551, หนา 13-14) การบริการหลังการขายในดานการขาย เปนการติดตาม
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ลูกคา ทําใหลูกคาสั่งซ้ือสินคาอยางตอเนื่อง และแนะนําลูกคาใหมใหมาบริการ บางครั้งพนักงานขาย

ตองดําเนินการจัดเปลี่ยนสินคาท่ีมีการชํารุดจนสินคาใหมไดสงคืนลูกคาดวย การบริการหลังการขาย

สรางกําไรใหกับบริษัท โดยการรักษาฐานลูกคารายเกาใหคงอยู และดึงดูดลูกคารายใหมเขามาเปน

ลูกคาของบริษัท 

 สมมติฐานขอที่ 8 ปจจัยดานความตั้งใจซ้ือรถยนต มีอํานาจการวิเคราะหเก่ียวกับความพึง

พอใจของลกูคา ผลการทดสอบตามสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาความถดถอยเชิงพหุคูณพบวา ดาน

การรับรูการบริการหลังการขาย ( β = .292)  ดานเลือกและความเชื่อในการเลือกรถยนต ( β = 

.205)   และสวนความคิดเห็นเก่ียวกับการสงเสริมการขายของรถยนต ( β = .256) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติของระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานท่ีตั้งไว สวนใหญลูกคามีความคิดเห็นวา ตวัแทน

จําหนายรถยนตไดมีบริการเปนท่ีตองการ มีการแกไขขอบกพรองท่ีเกิดอยางรวดเร็ว หลังจาก

ใหบริการแลว ซ่ึงตรงกับท่ี (ศศนันท วิวัฒนชาต, 2543 อางใน อัญชัญ อัมพะวะสิริ, 2551, หนา 13-

14) หลังจากการขายจะมีการติดตามลูกคา ทําใหลูกคาสั่งซ้ือสินคาอยางตอเนื่อง และแนะนําลูกคา

ใหมใหมาบริการ บางครั้งพนักงานขายตองดําเนินการจัดเปลี่ยนสินคาท่ีมีการชํารุดจนสินคาใหมได

สงคืนลูกคาดวย โดยการรักษาฐานลูกคารายเกาใหคงอยู และดึงดูดลูกคารายใหมเขามาเปนลูกคาของ

บริษัท 

 

5.3 ขอเสนอแนะเพื่อนําไปใชงาน 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขต

กรงุเทพมหานคร ซ่ึงการสรุปผลการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพ่ือเปนประโยชนแกผูบริโภค 

ผูผลิต ผูจําหนาย และวงการศึกษาดังนี้ 

 เนื่องจากปจจัยดานคุณคาทางสุนทรีภาพ (Hedonic Value) มีอํานาจในการพยากรณความ

ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) รถยนตของลกูคาในเขตกรุงเทพมหานคร ไดสูงท่ีสุด รองลงมา คือ 

ดานคุณคาดานการใชงาน (Utilitarian Value) ผูวิจัยของเสนอแนะ ดังนี้ 

1.ผูประกอบการและตัวแทนจําหนายรถยนต ตองใหความสําคัญกับคุณคาทางสุนทรีภาพ 

(Hedonic Value) ตอรถยนต เชน เวลาขับรถยนตมีความเพลินเพลิด และมีความสุขกับคนใน

ครอบครัวหรือเพ่ือน เพ่ือใหผูบริโภคมีความสะดวกในเวลาเรงดวน 

2.ผูประกอบการและตัวแทนจําหนายรถยนต ตองใหความสําคัญกับคุณคาดานการใชงาน 

(Utilitarian Value) ข้ึนอยูกับความเหมาะสมระหวางตัวรถยนตกับผูบริโภค เชน ผูบริโภคตองการขับ

รถมาทํางาน ก็อาจใชรถเกงหรือรถยนตสําหรับสี่ท่ีนั่ง เพ่ือเปนความสะดวกสบายในการขับข่ี 
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3.ผูประกอบการและตัวแทนจําหนายรถยนต ตองใหความสําคัญตอความผูกพัน 

(Involvement) ตอยี่หอรถยนตของศูนยจําหนายรถยนต เชน หลังจากการซ้ือรถยนต จะมีการ

ตรวจเช็คระยะ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความผูกพันกับตัวแทนจําหนายรถยนต 

4.ผูประกอบการและตัวแทนจําหนายรถยนต ตองใหความสําคัญตอการควบคุม (Control) 

เปนการควบคุมเวลาขับข่ีใหรถยนตมีความเร็วหรือชาลง เพ่ือใหผูบริโภครูถึงความเหมาะสมของตัว

ผูบริโภคเอง 

 

5.4 ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย 

 1.ควรศึกษาคนควาในดานปจจัยอ่ืนๆ ยกตัวอยาง ปจจัยในความจงรักภักดีตอแบรนด ปจจัย

การตัดสินใจหรือความพึงพอใจ และปจจัยในการบริการ ท่ีจะนําไปสูความตั้งใจซ้ือรถยนตตอไป 

 2. ควรมีการพัฒนาโมเดลเชิงสาเหตุของพฤติกรรมของผูบริโภค แรงจูงใจของบุคคล ความ

จงรักภักดีตอตราสินคา ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือรถยนตของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ

วิเคราะหอิทธิพลเพ่ือคนหา และยืนยันขอมูลเชิงประจักษ วามิติพฤติกรรมของผูบริโภค แรงจงูใจของ

บุคคล ความจงรักภักดีตอตราสินคา ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือซ้ือรถยนตของลกูคาในเขต

กรงุเทพมหานคร อาจจะมีความสัมพันธระหวางกัน เพ่ือคนหาตัวแปรค่ันกลางท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพ่ือ

พัฒนางานวิจัยในอนาคต  

3.การนําเครื่องมือทางสถิติท่ีสามารถวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตน ท่ีมีความ

ซับซอนมากข้ึนมาใชในการวิเคราะหขอมูล เชน Lisrel หรอื Amos เปนตน เพ่ือนํามาวิเคราะห ตัว

แปรอิสระ และคนหาตัวแปรแทรกซอน (Intervening Variable) ของกรอบแนวคิด  

4.ควรศึกษาดานทัศนคติของลูกคาท่ีมีผลตอตัวแทนจําหนายรถยนต 
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 แบบสอบถามนี้ จัดทําข้ึนเพ่ือ เปนสวนหนึ่งของการ ศึกษาอิสระ  หัวขอ “อิทธิพลระหวางการ

ขาย และสวนประกอบทางการตลาดท่ีมีความพึงพอใจของลูกคาตอผูแทนจําหนายรถยนต ” ของ 

ศรัญญา ศิริมาศเกษม นกัศึกษาหลักสูตรบริหารธุ รกิจมหาบณัฑิต คณะ บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย

กรงุเทพ ท้ังนี้ ผูศึกษาจะนําขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสํารวจนี้ไปใชในการวิเคราะหโดยรวมเทานั้น 

โดยไมมีการเปดเผยขอมูลสวนตัวของทานแตอยางใด 

ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม ณ โอกาสนี้  

 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง

 

 : โปรดทําเครื่องหมาย        ลงในชอง      หนาขอความท่ีเปนจริงเก่ียวกับตัวทานมากท่ีสุด  

1 เพศ   1.ชาย    2.หญิง 

 

2 อายุ   1.ต่ํากวา 24 ป  2.25-35 ป   3.36-45 ป   

 4.46-55 ป  5.มากกวา 55 ป  

 

3.ระดับการศึกษา 

  1.ต่ํากวาปริญญาตรี 2.ปรีญญาตรี  3.ปริญญาโท 

  4.ปริญญาเอก  5.อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 

 

4.รายไดตอเดือน 

  1.ต่ํากวา 30,000 บาท  2.30,001 - 35,000 บาท 

  3.35,001 - 45,000 บาท  4.มากกวา 45,001 บาท 

 

5.อาชีพ 

  1.นิสิต/นกัศึกษา   2.ธุรกิจสวนตัว 

  3.พนักงานบริษัทเอกชน  4.ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

  5.รับจาง   6.อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

 

6.สถานภาพ   1.โสด  2.แตงงาน 3.หยา   
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7.คุณมีรถยนตจํานวนก่ีคัน     

 1.รถคันแรก 2.รถคันท่ี 2  3.รถคันท่ี 3 4.มีรถยนตมากกวา 4 คัน 

 

8.คุณตองการซ้ือรถยนตประเภทใด 

 1.รถเกง  2.รถกระบะ  3.รถตู  4.รถเอสยูวี 

 

9.คุณมีแนวโนมท่ีจะซ้ือรถยนตในเวลาอันใกลๆ นี้หรือไม 

  1. 1 สัปดาห 2. 1 เดือน  3. 3 เดือน  

 4. 6 เดือน 5. 1 ป 

 

10.ปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุดในการเลือกซ้ือรถยนต 

 1.ราคา   2.การใชงาน   3.ภาพลกัษณของแบรนด 

 4.ประหยัดน้ํามัน  5.ประกันภัย  6.โปรโมชั่น 

 7.บริการหลังการขาย  8.อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................... 

 

11.ใครมีอิทธิผลในการเลือกซ้ือรถยนต 

 1.ตัวเอง   2.ครอบครัว  3.สือ่โฆษณาโปรดระบุ........................ 

 4.ริวิวรถยนต  5.มอเตอรโชว  6.ประสบการณตรงจากผูท่ีเคยใช 

 7.การทดสอบรถยนต(Test Drive)   8.อ่ืนๆ โปรดระบุ................................. 

 

12.เหตุผลหลักในการเลือกซ้ือรถยนต 

 1.เสริมภาพลักษณตัวเอง  2.ขนสงสินคา 

 3.ขับไปทํางาน    4.ไปเท่ียวตางจังหวัด 
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สวนที่ 2

คําชี้แจง : พิจารณาเลือกโดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นดวยของทานมาก

ท่ีสุด 

 ขอมูลดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต 

ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 

ไมเห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(1) 

ไมเห็น

ดวย 

 

 

(2) 

ไม

แนใจ 

 

 

(3) 

เห็น

ดวย 

 

 

(4) 

เห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(5) 

คุณคาดานการใชงาน (Utilitarian value) 

1. การทดสอบการขับรถ นาจะชวยใหทานตัดสินใจ

เก่ียวกับรถยนตท่ีจะซ้ือไดดีข้ึน 

     

2. การทดสอบการขับรถ นาจะชวยใหทานหารถยนตท่ี

เหมาะสมกับทานได ถาทานตองการจะซ้ือรถยนต 

     

3. การทดสอบการขับรถ นาจะชวยใหทานประเมินรถท่ี

ทานตองการซ้ือรถยนตไดดี 

     

4. การทดสอบการขับรถ นาจะชวยทานหารถยนตท่ีกําลัง

มองหาอยูได 

     

เลือกสีและความเชื่อในการเลือกรถยนต (Colour Vivideness and Belief) 

1. รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีทานตองการ      

2. รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีภายในตามท่ีทานตองการ      

3. รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีภายนอกตามท่ีทาน

ตองการ 

     

4.รถยนตท่ีทานจะซ้ือถูกโฉลกกับทาน      

5.รถยนตท่ีทานจะซ้ือนาจะมีสีท่ีควรจะขายตอไดใน

อนาคต 

     

6.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชเยอะ      

7.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรมีสีท่ีคนอ่ืนใชนอย      
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ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 

ไมเห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(1) 

ไมเห็น

ดวย 

 

 

(2) 

ไม

แนใจ 

 

 

(3) 

เห็น

ดวย 

 

 

(4) 

เห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(5) 

การควบคุม (Control) 

1. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรสามารถควบคุมการเคลื่อนไหว

ไดดี 

     

2. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยงาย      

3. รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรหมุนพวงมาลัยไปในทิศทางท่ี

ทานตองการได 

     

4.รถยนตท่ีทานจะ ซ้ือข้ึนอยูกับประสบการณในการขับข่ี

รถยนตของทาน 

     

5.รถยนตท่ีทานจะซ้ือควรควบคุมความเร็วรถไดงาย      

ความผูกพัน (Involvement) 

1. ทานจะรูสึกผูกพันกับรถยนตท่ีทานจะซ้ือ      

2. ทานจะเพลิดเพลินในการขับข่ีรถยนตท่ีทานจะซ้ือ      

3. ทานจะแสดงออกถึงตัวตนของทานผานทางรถยนตท่ี

ทานจะครอบครอง 

     

4. ทานจะมีความสนใจในรถยนตท่ีทานจะครอบครอง      

คุณคาคทางสุนทรียภาพ  (Hedonic Value) 

1. ทานจะใชรถยนตเปนหนทางทองเท่ียว พักผอน จาก

การทํางาน 

     

2. ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกอยางแทจริง      

3.ทานจะใชรถยนตเปนความสนุกสวนตัวของทานเอง      

4. ทานจะใชรถยนตทานจะสนุกกับประสบการณใหมๆ ท่ี

นาตื่นเตนจากการใชรถยนต 
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ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 

ไมเห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(1) 

ไมเห็น

ดวย 

 

 

(2) 

ไม

แนใจ 

 

 

(3) 

เห็น

ดวย 

 

 

(4) 

เห็น

ดวย

อยาง

ยิ่ง 

(5) 

การสงเสริมการขายรถยนต  (Promotion) 

1. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายติดตอมาบอยครั้ง      

2. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสุภาพ      

3. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีพนักงานขายสามารถใหขอมูล

เก่ียวกับการบริการไดพอเพียง 

     

4. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีการสงเสริมการขายท่ีมีความ

หลากหลาย 

     

การรับรูการบริการหลังการขายรถยนต (Perceived after-sales service) 

1. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีข้ันตอนการใชบริการหลังการ

ขายทําไดดี 

     

2. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือมีระบบซอมบํารุงท่ีมีคุณภาพ      

3. ทานจะซ้ือรถยนตเม่ือผลของการบริการหลังการขาย

รถยนตเปนท่ีนาพอใจ 

     

ความตั้งใจซื้อรถยนต (Purchase Intention) 

1. ปจจัยขางตนท้ังหมด จะชวยใหทานตัดสินใจซ้ือรถยนต

ไดงายข้ึน 

     

2. ทานจะเต็มใจแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือรถยนต โดยพิจารณา

จากปจจัยขางตนดังกลาว 

     

3. ทานคิดวาจะซ้ือรถยนตท่ีทานตองการในเร็ววันนี้      

4. ประสบการณของทานในการขับรถยนต จะเพ่ิมความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตของทาน 

     

4. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือรถยนต      

5. ทานจะซ้ือรถยนตในครั้งตอไปเม่ือทานตองการ      
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สวนที่ 3

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

____________________ 

 คําแนะนําเพิ่มเติมสําหรับปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อรถยนต 

 

 

*** ขอขอบคุณทานท่ีสละเวลาอันมีคาในการกรอกแบบสอบถามชุดนี้*** 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือขอความอนุเคราะหผูเชี่ยวชาญ 
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