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Abstract

The objectives of this research are to study the influence of motivation on buying

decision of a pick-up car among consumers in Mueang District, Samutprakarn Province and to

study the influence of perception about marketing information toward a pick-up car on buying

decision of a pick-up car. The population for this study is consumers who have ever bought a

pick-up car in Mueang District, Samutprakarn. 400 sample selected by judgmental sampling

were used for this study and questionnaire were used as tool to collect data. Statistic method for

analysis was frequency, percentage, mean, standard deviation and regression linear in form of

multiple regression analysis.

The result showed that most of respondents were male with aged between 18-30 years

and work as private company’s employees with monthly income of between 10,000 and 20,000

Baht. Most of them currently use Toyota pick-up cars. With regard to motivation of buying

decision for a pick-up car, the study found that consumers used rational motivation rather than

emotional motivation. For perception of marketing information toward pick-up car, the study

showed that consumers mostly perceived information about distribution channel, followed by

promotion, product and price information respectively.

The result of hypothesis testing found that emotional motivation has an impact on

consumers’ decision buying of pickup-car while rational motivation does not affect their buying

decision at the significance level of .05. Furthermore, the perception of price information has the

most impact on consumers’ buying decision, followed by distribution channel and promotion

information at the significance level of .05.
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Ä��́��»�́�¦ ��¦ ³ �³�º° Á�È��́��́¥®�¹É��̧É Îµ�́�ในการใชด้าํรงชีวิตของมนุษยแ์ละมีความ

จาํเป็น° ¥nµ�¥·É�Ä��̧ª ·��¦ ³ �Îµª �́�°����́Éª Å���¹É�¦ ��¦ ³ �³  µ¤µ¦ ��°� �°��ª µ¤�o°��µ¦ Å�o

หลายๆ ดา้นไม่วา่จะเป็นดา้นความสะดวกสบาย ดา้นความรวดเร็ว ดา้นความเป็นส่วนตวัในการ

Á�·��µ���oµ��µ¦ �� n�Â̈ ³ �oµ��¦ ³ Ã¥��r° ºÉ�Ç อีกมากมาย ° �̧�́Ê�Ä��¦ ³ Á�«Å�¥¤�̧µ¦ ¡ �́�µ

เส้นทางÂ̈ ³ �¥µ¥Á o��µ�Á�ºÉ° ¤�nอÁ o��µ��́��́Éª �¦ ³ Á�«ในการเดินใหมี้ช่องทางในการเดินทาง

¤µ��¹Ê��ª nµในอดีต จึงส่งผลใหก้ารคมนาคมและเส้นทางการจราจรมีความสะดวกสบายรวดเร็วมาก

¥·É��¹Ê��Â�nÄ���³ �̧É�µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �oµ��µ¦ �� n�¤ª ¨ ���́Ê�£µ�¦ �́Â̈ ³ Á°���Å¤nÁ¡ ¥̧�¡ °�n°�ª µ¤

ตอ้งการ Â̈ ³ Å¤n µ¤µ¦ �° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª �Ä®o�́��¦ ³ �µ��Å�o� ·É��nµ�Ç�Á®¨ nµ�̧Ê�º° Á�È�Â¦ ��¦ ³ �»o�

ใหป้ระชาชนมีควµ¤�o°��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��¹Êน น°��µ��́Ê�° µ�Á�È��ª µ¤�¦ ³  ��r�̧ÉÄ�oÁ¡ ºÉ°

ประกอบธุรกิจหรือภารกิจของตนเอง Á¡ ºÉ°�°� �°��ª µ¤�o°��µ¦ Å�o° ¥nµ�¤�̧¦ ³  ·��·�̈ แต่ดว้ย

¦ µ�µ�ÎÊµ¤�́¤ Â̧�ª Ã�o¤�̧É�³ Â¡ �¤µ��¹Ê�Ä���³ �̧É¦ ��¦ ³ �³ �̧É° °�¤µÄ®¤n�È¤�̧µ¦ �¦ �́¦ µ�µÁ¡ ·É¤  ¼��¹Ê�

Á�ºÉ°��oª ¥�o��»�ª �́�»�·�¤ ¦̧ µ�µ ¼��¹Ê��oª ¥Á�n��́�ประกอบกบัค่าครอง�̧¡ �°��¦ ³ �µ���È ¼�Á¡ ·É¤�¹Ê�

Â�n¦ µ¥Å�o�́�Å¤nÁ¡ ·É¤�¹Ê��µ¤��́��́Ê��̈»n¤�¦ ³ �µ���̧É¤ ¦̧ µ¥Å�o�µ��̈µ�Â̈ ¦ ³ �́�̈nµ��ÎµÁ�È��o°�®µ�µ�

Á̈º°�° ºÉ�Ä��µ¦ Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�µ¤�Îµ̈ �́�ºÊ°�°���Á° ง ° �̧�́Ê�Ä��́��»�́�¤ ̧ �µ�́��µ¦ Á�·�° °�¤µ

�̈n° ¥ª �Á�·�Ä��µ¦ �¼o¥º¤�ºÊ° ¦ �หลากหลาย¤µ��¹Ê�จึงÁ�È�° �̧�µ�Á̈º°�®�¹É� Îµ®¦ �́�¦ ³ �µ���̧É�Îµ̈ �́

�ºÊ° Å¤nÁ¡ ¥̧�¡ ° Â̈ ³ Å¤nÄ�n�́�®µÄ��µ¦ Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ° �̧�n° Å�

ในตลาดรถกระบะ รถกระบะ�̧Éมีส่วนแบ่งการตลาดÁ�È�° �́�́��̧É�1 �º°�Ã�Ã¥�oµ�° �́�́��̧É�2

�º°�° �̧¼�»�Â̈ ³ ° �́�́��̧É�3 คือ มิตซูบิชิ (ไทยไดร์ฟเวอร์, 2554) �¹É�Ä��̧�2554 มีแนวโนม้ในการ

เจริญเติบโตเ¡ ·É¤�¹Ê�° �̧° ¥nµ��n°Á�ºÉ°��¹É�¥°��µ¥¦ ��¦ ³ �³�³ Á¡ ·É¤  ¼��¹Ê�° ¥nµ��n°Á�ºÉ°�ตลาดรถ

�¦ ³ �³�¹É�Á�È� nª �®�¹É��°�¦ �¥��rÁ¡ ºÉ°�µ¦ ¡ µ�·�¥rÂ̈ ³ �º° Á�È��¦ ³ Á£�¦ ��̧É¤�̧̈µ�Ä®�n�̧É »��°�

ไทย ¤ ¥̧°��µ¥�́Ê� ·Ê�139,945 คนั (เฉพาะเดือน มกราคม-มิถุนายน ปี 2554) ¤ °̧ �́¦ µ�µ¦ Á�·�Ã�Á¤ºÉ°

เทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2553 Á¡ ·É¤�¹Ê�
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�µ¦ µ��̧É�1.1 : ยอดขายรถกระบะ 1 ตนัภายในประเทศไทย ระหวา่ง พศ. 2549-2554

ปี พ.ศ. ยอดขายรถกระบะ 1 ตนั หมายเหตุ

2549 329,483 คนั -

2550 285,955 คนั -

2551 246,033 คนั -

2552 186,061 คนั -

2553 257,538 คนั -

2554 139,945 คนั มกราคม-มิถุนายน

�̧É¤µ�: สมาคมอุตสาหกรรมยานยนตไ์ทย. (2554). ยอดขายรถกระบะภายในประเทศไทย. สืบคน้

Á¤ºÉ° ª �́�̧É�8 สิงหาคม 2554, จาก http://www.taia.or.th.

จงัหวดัสมุทรปราการ มีอาํเภอเมืองสมุทรปราการเป็นศูนยก์ลางทางดา้นธุรกิจ �¹É�° ÎµÁ£°

เมืองสมุทรปราการแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 13 �Îµ�̈�́��̧Ê�1. �Îµ�̈�µ��ÎÊµ�2. ตาํบลสาํโรง

เหนือ 3. ตาํบลบางเมือง 4. ตาํบลทา้ยบา้น 5. ตาํบลบางปูใหม่ 6. ตาํบลแพรกษา 7. ตาํบลบางโปรง 

8. ตาํบลบางปู 9. ตาํบลบางดว้น 10. ตาํบลบางเมืองใหม่ 11. ตาํบลเทพารักษ ์12. ตาํบลทา้ยบา้นใหม่ 

13. ตาํบลแพรกษาใหม่ Ä�° ÎµÁ£° Á¤º°� ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ¤�̧Îµ�ª ��¦ ³ �µ�¦ �́Ê�®¤�Ã�¥�¦ ³ ¤µ�

500,000 ����¹É�Ä�° ÎµÁ£° Á¤º°� ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ¤ Â̧®¨ n��·�¤° »� µ®�¦ ¦ ¤¤µ�¤µ¥ และมีแหล่งชุมชน

รวมถึงพอ่คา้แม่คา้อาศยัอยู่ �¦ ³ �°��́�®¨ �́£¼¤ ·«µ �¦ rÂ̈ ³  £µ¡ Âª �̈o° ¤Á�n��̧Ê�ÎµÄ®o�¦ ³ �µ�¦

ส่วนใหญ่นิยมเลือกใชร้ถกระบะมากกวา่รถเก๋ง เพราะวา่เหตุผลในการใชส้อยประโยชน์มีมากกวา่

�́Ê�Ä��oµ��µ¦ Ä�o�µ�Á�·�¡ µ�·�¥rÂ̈ ³ ¥�́ µ¤µ¦ �Á�È�¦ �Ã�¥ µ¦  nª ��»��̈Å�o° �̧�oª ¥ แถมในดา้น

ราคาก็ไม่แตกต่างกนัเท่าไรนกั จึงถือวา่รถกระบะÁ�È�¦ �Á°���¦ ³  ��r�̧É�»o¤�nµÄ��µ¦ Á̈ º°��ºÊ°

รถกระบะในยคุปัจจุบนัมีการปรับปรุงรูปแบบใหมี้ความสวยงามและหลากหลายมากกวา่

Á¤ºÉ°�n°��́Ê� ¤ ¦ ¦ ��³ Ä�Á¦ ºÉ°��°�Á�¦ ºÉ°�¥��rÂ̈ ³ �nª �̈nµ��̧É�̧�¹Ê�¦ ª ¤�́Ê��oµ��µ¦ �¦ ³ ®¥�́¡ ¨ �́�µ�

Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·�° �̧�́Ê�¤«̧¼�¥rÄ®o�¦ ·�µ¦ ¦ ° ง¦ �́¤µ��¹Ê�Â̈ ³ ¦ ��¦ ³ �³ Â�n̈³ ¦ »n��̧É° °�¤µÄ®¤n�È¤ ¤̧µ�¦ �µ�

Á¡ ·É¤¤µ�¥·É��¹Ê�มีการรับประกนัต่างๆ มากมาย พน�ั�µ��̧Éใหบ้ริการในศูนยบ์ริการก็มีความเป็นมือ

อาชีพและมีคุณภาพ จึงทาํให้ตอบสนองต่อความตอ้��µ¦ �°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�¥»��̧Êเป็นสาเหตุให้

ผูบ้ริโภคคาดหวงัต่อรถกระบะเป็นอยา่งมาก �́Ê�Ä��oµ��¦ ³ Ã¥��r��oµ�¦ ¼�̈�́¬�r��oµ��¦ ³  ·��·£µ¡

และดา้นการรับประกนั และดว้ยการแข่งขนัในอุตสาหกรรมรถกระบะมีการแข่งขนั¤µ��¹Ê�ไม่วา่
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จะเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด �¹É�

สามารถกระตุน้ใหเ้กิดแรงจูงใจ ทาํใหผู้บ้ริÃ£�¤�̧ª µ¤�o°��µ¦ �̧É° ¥µ�จะตดัสินใจในการ�ºÊ° ¦ �

กระบะมาใช้ จึงถือวา่ตอบโจทยใ์หก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามความตอ้งการ

�µ��̧É�̈nµª ¤µ�oµ��o��¼oª ·�́¥¤�̧ª µ¤  �Ä�Ä��µ¦ «¹�¬µ�¹��́��́¥�̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́ดสินใจเลือก

�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ จากการศึกษาจะทาํใหไ้ดท้ราบ

�¹��o° ¤ ¼̈�̧ÉÁ�È��¦ ³ Ã¥��rและเป็นแนวทางนาํไปพฒันากลยทุธ์การตลาดใหก้บัตวัแทนจาํหน่ายและ

ผูป้ระกอบการศูนยบ์ริการรถกระบะของตวัแทนจาํหน่าย โดยมีแรงจูงใจและการรับรู้ขอ้มูลมาเป็น

องคป์ระกอบในการตดัสินใจ เ¡ ºÉ° Ä®o�¦ ��µ¤�ª µ¤�o°��µ¦ �°��¼o�¦ ·Ã£�Â̈ ³ Á�È�Á®�»�̈�̧É° µ��Îµ

Ä®o�¼o�¦ ·Ã£� µ¤µ¦ ��̈�́¤µ�ºÊ°�ÎÊµ®¦ º° Â�³�Îµ�n° Ä®o�¼o° ºÉ�¤µ�ºÊ° Ä��¦ Ế��n° Ç�Å�Á¡ ºÉ° Á¡ ·É¤ ¥°��µ¥Â̈ ³

 n��̈Ä®o�¼o�¦ ·Ã£��́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Å�o

วตัถุประสงค์งานวจัิย

1. Á¡ ºÉ° «¹�¬µอิทธิพลของÂ¦ ��¼�Ä��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�ในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

2. Á¡ ºÉ° «¹�¬µอิทธิพลของการรับรู้ขอ้มูลÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมการตลาดของรถกระบะ�̧Éมีผล

ต่อการต�ั ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �°��¼o�¦ ·Ã£�ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

ขอบเขตงานวจัิย

ª ·�́¥�̧Ê«¹�¬µÁ�¡ µ³ �́ª Â�¦ แรงจูงใจ การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดของรถกระบะและ

การตดัสินใจในการ�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ โดยการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค�̧Éเคย�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Ä�Á��° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ ในช่วงเดือน กรกฎาคม ถึงเดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2554

�¦ ³ Ã¥��r�̧É�µ�ª nµ�³ Å�o¦ �́

1. ทาํใหท้ราบ�¹�° ·��·¡ ¨ �°�Â¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�̧Éมีผลต่อการต�ั ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

2. ผลการวจิยัสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัตวัแทนจาํหน่ายและผูป้ระกอบการ

ศนูยบ์ริการรถกระบะในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ



4

นิยามศัพท์เฉพาะ

รถกระบะ หมายถึง รถบรรทุก (กระบะ 1 ตนั) �¹É��¦ ³ �°��oª ¥ รถกระบะ 2 ประตู ไม่มี

แคป รถกระบะ 2 ประตู มีแคป รถกระบะ 4 ประตู �́�Á�̈ºÉ°�2 ลอ้ และ รถกระบะ 4 ประตู

�́�Á�̈ºÉ°�4 ลอ้ �̧É¤�̧¦ ·¤µ�¦ �ª µ¤�»�¦ ³ �°� ¼���µ��2500-3200 ซีซี

การตดัสินใจ�ºÊ° หมายถึง �¦ ³ �ª ��µ¦ �̧É�¼o�¦ ·Ã£�Ä�oÁ®�»�̈Ä��µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ �

กระบะ Ã�¥¡ ·�µ¦ �µ�µ��µ�Á̈º°��̧ÉÁ�È��́��́¥�̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

การรับรู้ขอ้มูล หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³�°�

ผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบดว้ย การรั�¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́�ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด

�µ¦ ¦ �́¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́��oµ��̈·�£�́�r�®¤µ¥�¹��การรับรู้ ·É��̧ÉÁ �°�µ¥Ã�¥�»¦ �·��Á¡ ºÉ°�°� �°�

ความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ �¦ ³ �°��oª ¥ ·É��̧É ¤́�́ Å�oÂ̈ ³

สมัผสัไม่ได้

�µ¦ ¦ �́¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́��oµ�¦ µ�µ�®¤µ¥�¹���µ¦ �́¦ ¼o�Îµ�ª �Á�·�®¦ º°  ·É�° ºÉ�Ç��̧É¤�̧ª µ¤�ÎµÁ�È��o°��nµ¥

Á¡ ºÉ° Ä®oÅ�o�̈·�£�́�r

�µ¦ ¦ �́¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́��oµ��n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥�®¤µ¥�¹���µ¦ ¦ �́¦ ¼oÃ�¦ � ¦ oµ��°��n°��µ���¹É�

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิ��¦ ¦ ¤Ä�oÁ¡ ºÉ° Á�̈ºÉ°�¥oµ¥�̈·�£�́�rÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ �µ�°��r�µ¦ Å�¥�́�̈µ�

 �µ�́��̧É�Îµ�̈·�£�́�r° °� ¼n�̈µ�Á�oµ®¤µ¥

�µ¦ ¦ �́¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��®¤µ¥�¹���µ¦ ¦ �́¦ ¼oÁ¦ ºÉ°�Á�¦ ºÉ°�¤º°�µ¦  ºÉ°  µ¦ Á¡ ºÉ°

สร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล Ã�¥Ä�oÁ¡ ºÉ°�¼�Ä�ใหเ้กิด

�ª µ¤�o°��µ¦ Á¡ ºÉ° Á�º°��ª µ¤�¦ ��ÎµÄ��̈·�£�́�r�Ã�¥�µ�ª nµ�³ ¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�ª µ¤ ¦ ¼o ¹���ª µ¤Á�ºÉ°�

Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°�®¦ º° Á�È��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ Á�̧É¥ª �́��o° ¤ ¼̈¦ ³ ®ª nµ��¼o�µ¥�́��¼o�ºÊ°�Á¡ ºÉ°  ¦ oµ�

�́«���·Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°�Ã�¥¡ ·�µ¦ �µ�¹��ª µ¤Á®¤µ³  ¤�́�̈¼กคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดย

บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้

Â¦ ��¼�Ä��®¤µ¥�¹���ª µ¤ ¡ ¥µ¥µ¤�̧É�́��¼�Ä®o�¼o° ºÉ�Â ��° °�®¦ º°��·�́�·�n° Â¦ ��¼�Ä�� ·É��¼�Ä�

° µ�¤�̧́Ê�ดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์�́ª �»��̈�́Ê�Ç�¤¼̈Á®�»�¼�Ä�° �́ Îµ�́��°��»��̈�º°�ª µ¤

ตอ้งการ

แรงจูงใจดา้นเหตุผล หมายถึง Á�È�Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ��µ¦ Ä�¦ n�¦ ª �¡ ·�·�¡ ·�µ¦ �µ�°��¼o�ºÊ°

° ¥nµ�¤Á̧®�»�̈�n°�ª nµ�ÎµÅ¤�¹��ºÊ°  ·��oµ��·��́Ê�

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ หมายถึง เป็นÂ¦ ��¼�Ä��̧É¤�̧̈�̈�́�́�Ä®o��¼o�ºÊ° �́� ·�Ä��ºÊ°  ·��oµ�° �́

เป็นผลมาจากอารมณ์ มีมากมายหลายประการ 



���̧É�2

Á°� µ¦ Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

�µ¦ «¹�¬µÂ¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�ใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ �¼oª ·�́¥Å�o«¹�¬µÁ°� µ¦ Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��µ¤ ¨ Îµ�́�®ª́ �o°

�́��̧Ê

1. ทิศทางตลาดรถกระบะปี 2554

2. จบัทิศทางพลงังานทดแทนรถกระบะปี 2554

3. สถิติจาํนวนรถกระบะปี 2554

4. แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�

5. แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�nµª  µ¦

6. แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�

7. แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

8. �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

ทศิทางตลาดรถกระบะปี 2554

รถในกลุ่มรถกระบะตอ้งเตรียมตอ้นรับ ยอดรถกระบะ�µ��nµ¥° Á¤ ¦ ·�́���̧É�³ Á�·��́ª Ä®¤n�̧É

น่าจะเป็นมาตรฐานใหม่ของวงการรถกระบะเมืองไทย รถกระบะอยูร่ะหวา่งรอยต่อของการ

Á�̈Ȩ́¥�Â�̈�Á��Ã�Ã̈ ¥Ä̧®¤n° �̧�¦ Ế��Ã�¥¤�̧4 �nµ¥Ä®�n�Á�·��́ª ¦ ��̧ÉÁ�È¤Å��oª ¥Á��Ã�Ã̈ ¥Ä̧®¤n�° งรถ

กระบะ 1 ตนั

รถกระบะ�n°Å��̧Êคือ รถกระบะ 4 ¥Ȩ́®o° �̧É�³ Á�̈Ȩ́¥�Â�̈��¦ Ế�Ä®�n

เชฟโรเลต โคโลราโด GMi700 รถกระบะÄ®¤n�̧É¤µÂ��Ã�Ã̈ ¦ µÃ��(ตวัถงั I190) �¹É�Á�È�

¦ ��̧ÉÄ�oÂ¡ ¨ �¢ ° ¦ r¤ ¦ nª ¤�́��° �̧¼�»��̧Â¤��r�¦ �¦ »n�Ä®¤n¥�́��Ä�o�µ��µ¦ �̈·�Ä�Á¤º°�Å�¥�Â�nÅ¤n¤�̧µ¦

แชร์กบัอีซูซุ ภายนอก GMi700 �¼Â�È�Â¦ ��Ã��Á�̧É¥ª �Á�¦ ºÉ°�¥��rÄ�o µ¥¡ �́�»r° ·�µ̈ �̧�µ��ª Á̧° È¤�Ã¤Ã�¦ ·�

�̧É�Á��Á�° ¦ ´̈ �¤° Á�° ¦ r �®¦ º°��̧Á° È¤�Á�oµÅ�Á��Ã°Áª ° ¦ r��¦ ·¬�́�̈·�Á�¦ ºÉ°�¥��r�̧Á�̈�̧É�oµª ®�oµÃ¦ ��µ�

®�¹É��°�Ã̈ �GMi700 ¥�́Â�¦ r�¡ ºÊ��µ�Ä®o�GMC ในรุ่น S10 Ä��¦ ¦ �µ¦ ��́Ê�®¤��4 ¥Ȩ́®o°�

GMi700 Á�È�¦ ��̧É�³ ° °��µ¥�n°�Á¡ ºÉ°�

อีซูซุ RT-50 ° �̧¼�»��³  ¦ oµ��¦ µ���µ¦ �rÄ®¤n° �̧�¦ Ế�Ä��̧®�oµ�Ã�¥�Îµ¦ �¦ »n�Ä®¤n¤µ��Â���

ดีแมคซ์ (I190) ¦ ��̧É¤�̧�µ��́ª �́�Ä®�nÂ̈ ³  ª ¥�µ¤��oª ¥�µ¦ �¥µ¥Â� �̧ rÄ®o�ª oµ��¹Ê�¡ ¦ o° ¤�oª ¥
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Á��Ã�Ã̈ ¥Á̧�¦ ºÉ°�¥��rÄ®¤n�° µ¦ r�̧-50 ไดรั้บการออกแบบใหโ้คง้มน สวยงามและมีความบึกบึนมาก

�¹Ê���oµ�®�oµÄ�oÁ o�Ã�o�¦ °�¦ �́�µ¦ ¡ �́�µÅ� ¼n¦ �Â��°Á���¦ ³  ��rÄ�°�µ��

ฟอร์ด T6 รหสั T6 หรือ เรนเจอร์ ฟอร์ด 2012 �́ª ¦ �Ä®�n�¹Ê���¹��¹�¤µ��¹Ê��®o°�Ã�¥ µ¦

�ª oµ��ª µ�� µ¥�µ¦ �̈·��³ Á¦ ·É¤ 1 ต.ค. 2554 ฟอร์ด T6 Ä�oÁ�¦ ºÉ°�¥��r�̧Á�̈�2.2 ลิตรและ 3.2 ¨ ·�¦ ��̧É

¡ �́�µÂ¦ �¤ oµ�¹Ê�Å��¹��200 แรงมา้ เทคโนโลยสีมยัใหม่ ถูกนาํมาใชอ้ยา่งเตม็พิกดั ฟอร์ดจะเนน้

Á¦ ºÉ°���µ�Á�¦ ºÉ°�¥��r�̧É̈�̈��Â�n�Îµ̈ �́Â¦ ��¹Ê��Á¡ ºÉ°�¼�»��µ¥Á¦ ºÉ°��¦ ³ ®¥�́�ÎÊµ¤�́

มาสดา้ BT-50 หรือ มาสดา้ ไฟเตอร์ ก็เป็นรถใหม่แบบโมเดล เชนจ ์ช่วงเวลาออกตลาดไม่

�nµ��µ�¢ ° ¦ r��¤µ �oµ¡ ¦ ª̧ ·ª ¦ °� ºÉ° Å�Â̈ oª �̧É° °  Á�¦ Á̈ ¥̧�¤° Á�° ¦ r�Ã�ª r�¡ ¦ o° ¤�́�¢ ° ¦ r�

Á¦ µ�Îµ̈ �́° ¥¼nÄ��nª �¦ ° ¥�n°�°��µ¦ Á�̈Ȩ́¥�Â�̈�Á��Ã�Ã̈ ¥Ä̧®¤n° �̧�¦ Ế��Ä�¦ ³ ¥³ �2 �̧�̧Ê��́É�

�º°�µ¦ Á�̈Ȩ́¥�Â�̈�Á��Ã�Ã̈ ¥�̧°�รถกระบะ 1 �́��° �́Á�È�¦ �¥��r��̧É�µ¥¤µ��̧É »�Ä��oµ�Á¦ µ��

�n°Ä®oÁ�·��µ��µ¦ �̈·���µ�Ä®�n� n�° °�Å��́Éª Ã̈ ��µ¦ Á�̈Ȩ́¥�Â�̈��2 ° ¥nµ��̧É�nµ �Ä��º°

1. เทคโนโลยขีองรถกระบะ�³�¦ �́�́ª ¦ °�¦ �́ª ·�§�·¦ µ�µ�ÎÊµ¤�́Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·�° ¥nµ�Å¦ ��»�ª �́�̧Ê

กวา่ 90% ของรถกระบะÄ�o�ÎÊµ¤�́�̧Á�̈�Á�¦ ºÉ°�¥��r�̧Á�̈�È�Îµ̈ �́¡ �́�µÁ��Ã�Ã̈ ¥Å̧�Å�o¦ »�®�oµ° ¥nµ�

มาก รถกระบะ¦ »n�Ä®¤n��³ ¥�́��¡ �́�µÁ��Ã�Ã̈ ¥�̧̧Á�̈Á�È�Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·�®¨ �́��oª ¥�µ¦ Á¡ ·É¤�¦ ³  ·��·£µ¡

�µ¦ Á�µÅ®¤ o®¦ º°�³ ¤�̧µ¦ ¡ �́�µÁ��Ã�Ã̈ ¥�̧¤µÁ�ºÉ°  Îµ®¦ �́¡ ¨ �́�µ���Â��° ºÉ�Ç

2. ��µ��°�¦ �Ä®¤n�¥�́���³ Ä®�nÃ��n°Å�®¦ º° Å¤n�Á®�»�̧Éª nµ° �́¦ µ�µ¦  ·Ê�Á�̈º°��ÎÊµ¤�́

Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·��̧ÉÁ�·��¹Ê�¤µ�µ���µ��̧ÉÄ®�nÃ��°��́ª ¦ �Á�·��ª µ¤�ÎµÁ�È���°��µ��̧Ê�ª µ¤�̈n°��́ª Ä��µ¦

ใชง้านรถกระบะÄ��Á¤º°��ÈÁ¦ ·É¤�̈µ¥Á�È��»��o° ¥�ÎµÄ®ö¼��oµ®�́Å�®µ¦ �¥��r�́É���oµ®µ��³ Ä�oงานใน

เมือง มีแนวโนม้วา่ การทบัซ้อนกนัของพฤติกรรมการใชง้านรถกระบะ�́�¦ �¥��r�́É��Îµ̈ �́�³ ¤¸

�n°�ª nµ�Á�·��¹Ê���́É�®¤µ¥�¹����̧ÉÁ�¥Ä�o¦ �กระบะหนัไปใชร้ถเก๋งหากใชง้านในเมือง ใน

��³ Á�̧¥ª �́��Ã¥�µ¥�°�¦ �́Á°��È n�Á ¦ ·¤ ¦ �¥��r�́É���µ�Á̈È���̧É¤µÂ¦ �Â���̧Éรถกระบะ หากวา่รถ

กระบะจ³ ¦ �́¬µ�µ�̈¼��oµ�̧ÉÁ̈º°�Ä�o¦ ��¦ ³ Á£��̧ÊÂ��¦ �¥��r�́É�Á° µÅª o��È�o°�Å¤n¡ �́�µÄ®o¦ �Ä®�n

¤µ�Á�·�Å���·��ÎÊµ¤�́¤µ�Á�·�Å�� »��oµ¥�ÈÁ�È�Ã��¥rวา่รถกระบะจะมีขนาดใหญ่ต่อไป

หรือไม่ (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 2554)

จับทศิทางพลงังานทดแทนรถกระบะปี 2554

 ·É��̧É¤�̧ª µ¤Á�È�Å�Å�o�Ä�°�µ�� Îµ®¦ �́�o° Â¦ ����o°��¼��ª µ¤Á�̈ºÉ°�Å®ª �°��¼o�Îµ�̈µ�

รถกระบะ ไดแ้ก่ อีซูซู และ โตโยตา้ ในการพฒันารถโมเดลใหม่ อีซูซุจะพฒันารถใหม่มาแทน ดี

แมคซ์ ในราวกลางปีหนา้ หรือปลายปีหนา้เป็นอยา่งชา้ ส่วนโตโยตา้ จะพฒันารถกระบะใหม่ มา

แทน วโีก ้ในปีถดัไป หรือ 2555 จะเป็นตªั �n��̧Êª nµ��·«�µ�รถกระบะและพลงังานจะไปทางไหน
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ถา้อีซูซุ กบัโตโยตา้ มีตวัเลือกเป็นซีเอน็จีแทจ้ากโรงงานออกมาก็ยนืยนัวา่ นอกจากดีเซล

แลว้รถกระบะ �̧Á° È��̧��³ Á�È�Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·�®¨ �́�¦ °��µ��̧Á�̈Â�n�°���¹É�¤Ã̧°�µ Á�È�Å�Å�o ¼�¤µ��Â�n

�̧É¥�́Å¤n�µ¥£µ¡ Ä®oÁ®È��°��̧ÊÁ¡ ¦ µ³ ª nµÅ̈ �r�µ¦ ¡ �́�µÂ���̧Ê��o°�¦ ° Ä®o��¹�Ã¤Á�̈Á���r��¹É��È�º°�µ¤

�¦ °�Áª ¨ µ�̧Éª nµÅª o�oµ��o��́É�Á°�

เทคโนโลย ีซีเอน็จี หากพฒันาในรถกระบะก็แน่นอนวา่ มนัจะถูกใส่ไปในอนุกรมหรือ 

สายพนัธ์ุเดียวกนัเช่น มิว 7 Â̈ ³ �¢ ° ¦ r�¼�Á�° ¦ r�° ¥nµ�Å¦ �È�µ¤� Îµ®¦ �́�¢ ° ¦ r�¼�Á�° ¦ r�¤�̧µ�Â¥��̧É¦ °

การต�ั ·�Ä��º°®µ��¼�µ�Â�ª�µ¦ Ä®o�ÎÊµ®�́��·��¦ ¦ ¤�°�Ã�Ã¥�oµ�̧É̈��»� n�Á ¦ ·¤�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�oµ�

Å±�¦ ·�Åª o¤µ�¤µ¥�Á¦ µ° µ��³ Å�oÁ®È��µ¦ �n° ¥°� nª ��̧Ê�Å��̧É�¢ ° ¦ r�¼�Á�° ¦ r��́É�®¤µ¥�¹��¢ ° ¦ r�¼�Á�° ¦ r

�»¤ ¡ ¨ �́Å±�¦ ·��́É�Á°�� nª �¤·ª �7 ของ อีซูซุ คงจะเป็นไลน์ของซีเอ็นจีเพียงอยา่งเดียว

��Á¦ ºÉ°�Á��Ã�Ã̈ ¥¤̧µ�̧ÉÁ¦ ºÉ°��°���µ�¦ �กระบะ 1 �́���³ Ä®�nÃ�Å��ª nµ�̧ÊÅ�o° �̧®¦ º° Å¤n�

สาํหรับรถในอนาคตในแง่ของเทคโนโลย ีการสร้างมนัมีขนาดใหญ่คงไม่ใช่ปัญหา เพราะวา่เจา้

ตลาดอยา่ง โตโยตา้ ก็ทาํ ทาโคม่า ขายในอเมริกา นิสสัน ทาํ นาวาร่า ใหญ่โต แต่แนวโนม้ สาํหรับ

รถ 1 ตนั อµ��³ Å¤nÄ®�nÅ��ª nµ�̧ÉÁ®È��»�ª �́�̧Ê¤µ��́��Á¡ ¦ µ³ ª nµ�̈µ� Îµ�́��º° �̈µ�Á¤º°�Å�¥���

Å�¥Ä�o¦ �Å¤nÄ®�n¤µ��́��Å¤n�o°�¡ ¼�Ä�Â�n�°���®¤µ¥�̧É�»¤�ÎÊµ®�́��°�¦ �Åª o�oª ¥�Â�n��®¤µ¥Â�o

Å�o �µ¥¤µ� Îµ®¦ �́�nµ¥¦ �¥��r�Á®�»�̧ÉÁ�ºÉ° ª nµ¤�́�³ Å¤nÄ®�nÃ�Å��ª nµ�̧Ê��º° รถกระบะตอ้งหาทางสู้

กบัรถยนต�́์É���µ�Á̈È���̧É¤µÂ¥n�Â�n� nª �Â�n��̈µ�Å��µ���Ä�oรถกระบะ nª �®�¹É���́��́Ê�¦ �

กระบะÃ�¤Ä®¤n��̧É�³ ° °�¤µ����Îµ�o°��Îµ�¹��¹��»��̧Ê�oª ¥ª nµ�Á�µ�³���o°���Ä�o¦ �กระบะไม่ใหไ้ป

Ä�o¦ �¥��r�́É���µ�Á̈È�Å�o° ¥nµ�Å¦ ��Îµ�°��º°��o°��Îµ¦ �Ä®�nÄ®oÄ�o�µ��nµ¥�Å¤nÁ�° ³ �³ Â��รถ

กระบะเดิมๆ จึงจ³ �¹����̈»n¤�́Ê�Åª oÅ�o�¼o�Îµ�̈µ�° ¥nµ�° �̧¼�»�° µ��³�o°��Îµ�µ¦ �oµ�Á¦ ºÉ°��̧ÊÁ¥° ³ �ª nµ

Á¡ ºÉ°��Á¡ ¦ µ³ ª nµ�́ª Á°�Å¤n¤ ¦̧ �Á�q�° ¥¼nÄ�¤º° เวลารถกระบะใหม่ออกมานอกจากจะสู้ศึกรถกระบะ  É́�

�¦ ��oµ¤Â̈ oª �¥�́�o°� ¼o�́�Á�q�Á̈È��oª ¥��nµÁ�È�Á¦ ºÉ°��̧É�³ Á®È�Å�o(กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 2554)
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สถิติจํานวนรถกระบะ ปี 2554

£µ¡ �̧É�2.1 : สถิติการจาํหน่ายรถกระบะขนาด 1 �́���́Ê�Â�nÁ�º°�¤�¦ µ�¤�– กรกฎาคม 2554

�̧É¤µ�: ไทยไดร์ฟเวอร์. สถิติการจาํหน่ายรถกระบะขนาด 1 �́���́Ê�Â�nÁ�º° �¤�¦ µ�¤�– กรกฎาคม 

2554.  º��o�Á¤ºÉ° ª �́�̧É�8 สิงหาคม 2554, จาก http://www.thaidriver.com.

�µ�£µ¡ �̧É�2.1 ส่วนแบ่งการตลาดของรถกระบะในประเทศไทย�́Ê�Â�n�nª �Á�º°�¤�¦ µ�¤�¹�

เดือนกรกฎาคม ปี พ.ศ. 2554 Â ��Ä®oÁ®È�ª nµ nª �Â�n��µ¦ �̈µ��°�¦ ��¦ ³ �³ �̧É¤µÁ�È�° �́�́��̧É�1

คือโตโยตา้มีส่วนแบ่งการตลาดของรถกระบะÁ�È�° �́�́��̧É�1 ประมาณ 36% ° �́�́��̧É�2 คืออีซูซุมี

ส่วนแบ่งการตลาดของรถกระบะประมาณ 35% ° �́�́��̧É�3 คือมิตซูบิชิมีส่วนแบ่งการตลาดของรถ

กระบะประมาณ 15% Â̈ ³ ° ºÉ�Ç�Å�oÂ�n��·  �́�¤µ �oµ�¢ ° ¦ r��Á�¢Ã¦ Á̈���µ�µ มีส่วนแบ่งการตลาด

ของรถกระบะประมาณ 14%

โตโยต้า

36%

อซูีซุ

35%

มติซูบิชิ

15%

° ºÉ�Ç

14%

ส่วนแบ่งการตลาดของรถกระบะ
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ตาราง�̧É�2.1 : สถิติจาํนวนรถกระบะจดทะเบียนสะสมในจงัหวดัสมุทรปราการ

เดือน
จาํนวนรถกระบะ nª ��»��̈�̧Éจดทะเบียน ปี พ.ศ. 2554

สมุทรปราการ �́Éª �¦ ³ Á�«

มกราคม 18,452 34,142

กุมภาพนัธ์ 18,424 29,061

มีนาคม 18,368 34,558

เมษายน 18,333 26,439

พฤษภาคม 18,280 24,908

มิถุนายน 18,236 26,368

รวม 110,093 175,476

�̧É¤µ�: สาํนกังานขนส่งจงัหวดัสมุทรปราการ. (2554). สถิติจาํนวนรถจดทะเบียนสะสมตาม    

กฎหมายว่าด้วยรถยนต์ ประจาํปี 2554 สาํนักงานขนส่งจังหวดัสมทุรปราการ.  º��o�Á¤ºÉ°

ª �́�̧É�8 สิงหาคม 2554, จาก http://samutprakan.dlt.go.th/home/page7.html.

จากตาราง�̧É�2.1 ตลาดรถกระบะของปี พ.ศ. 2554 �́Ê�Â�nช่วงเดือนมกราคมถึงเดือนมิถุนายน

ปี พ.ศ. 2554 ในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยภาพรวมแลว้มีรถกระบะ�̧É���³ Á�̧¥��́Ê�®¤�จาํนวน 

110,093 �́���¹É�Â�n̈³ Á�º°�¤�̧Îµ�ª ��n°��oµ��³���̧É®¦ º° ° µ�ลดลงบา้งเพียงเล็กนอ้ย�¹É�Á¤ºÉ°

เปรียบเทียบกบัจาํนวนรถกระบะ�̧É¤�̧µ¦ ���³ Á�̧¥��́Éª �¦ ³ Á�«�́Ê�®¤�จาํนวน 175,476 คนั รถ

กระบะ�̧É���³ Á�̧¥�Ä��́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ¤�̧Îµ�ª �¤µ��ª nµ�¦ ¹É�®�¹É��°��µ¦ ���³ Á�̧¥��́Éª

�¦ ³ Á�«�¹É�แสดงใหเ้ห็นวา่จงัหวดัสมุทรปราการถือวา่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัในการจาํหน่ายรถ

กระบะ�¹��ÎµÄ®oÁ�·��µ¦ Â�n��́��́�Á¡ ºÉ° Â¥n��·� nª �Â�n��µ¦ �̈µ��̧É¤µ��ª nµÄ��nµ¥รถกระบะต่างๆ จึง

ใชก้ลยทุธ์�µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¥�nµ�Ç�Á¡ ºÉ° ¦ �́¬µ�µ�̈¼��oµÁ�·¤Åª oÂ̈ ³ Á¡ ºÉ° Â¥n��·��µ�̈¼��oµÄ®¤n

แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�

�¦ ³ Á£��°�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ°�(Type of Buying Motives)

พิบูล ทีปะปาล (2537, หน้า 179 - 182) Å�o°�·�µ¥Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° Ã�¥Â�n�Á�È��

2 �¦ ³ Á£�Ä®�nÇ��́��̧Ê
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1. Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ�Á®�»�̈�(Rational Buying Motives) Á�È�Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ��µ¦

Ä�¦ n�¦ ª �¡ ·�·�¡ ·�µ¦ �µ�°��¼o�ºÊ° ° ¥nµ�¤Á̧®�»�̈�n°�ª nµ�ÎµÅ¤�¹��ºÊ°  ·��oµ��·��́Ê��Â¦ ��¦ ³ �»o��

�¦ ³ Á£��̧ÊÅ�oÂ�n

1.1 ความประหยดั (Economy) �ª µ¤�¦ ³ ®¥�́Ä��̧É�̧Ê®¤µ¥�¹��¦ ³ ®¥�́Ä��µ¦ �ºÊ°

Â̈ ³ ��µ¦ Ä�o��́ª ° ¥nµ��̧ÉÁ®È�Å�o�́�Á���Á�n��Ä��́��»�́��·¥¤Ä�o¦ �¥��r��µ�Á̈È�¤µ��ª nµ¦ �¥��r��µ�

Ä®�n�Á®�»�̈�È�º°�¦ �¥��r��µ�Á̈È�¦ µ�µ�¼��ª nµÂ̈ ³ �¦ ³ ®¥�́�nµ�ÎÊµ¤�́Å�o¤µ��ª nµ�Á�È��o�

1.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช ้(Efficiency and Capacity)

ตวัอยา่งเช่น คนนิยมใชย้างเรเดียลก็เพราะมีประสิทธิภาพในการเกาะถนนไดดี้กวา่ยางรถยนต์

�¦ ¦ ¤�µ�®¦ º°��µ����ºÊ°�µ̄ ·�µÃ° Á¤�oµ�ÈÁ¡ ¦ µ³ Á�ºÉ° ª nµ¤�̧ª µ¤Á�̧É¥��¦ �Ä��µ¦ ¦ �́¬µÁª ¨ µ�̧�Á�È��o�

1.3 �ª µ¤Á�ºÉ°�º° Å�o�(Dependability) �ª µ¤Á�ºÉ°�º° Å�o�́�Á�È�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° �̧É¤¸

�ª µ¤  Îµ�́�¤µ�° ¥nµ�®�¹É�����·�¼o�̈·�®¦ º°�µ¥¤�́�³ ¤ ̧ �́�µ�¦ ³ �́� ·��oµÄ®o�Á�n��¦ �́�¦ ³ �́��

ภายใน 1 �̧�®¦ º°�³�n° ¤Â�¤Ä®o¢ ¦ Á̧¤ ºÉ°�Îµ¦ »��Á�È��o�

1.4 ความทนทานถาวร (Durability) �́ª ° ¥nµ��nµ¥Ç�Á�n���µ����·¥¤Ä�o�̈·�£�́�r�̧É

ทาํมาจากสหรัฐหรือจากประเทศทางตะวนัตกมาก�ª nµ�̈·�£�́�r�̧É�̈·�¤µ�µ��¦ ³ Á�«�̧É�»n�Á¡ ¦ µ³ �

�̈·�£�́�r�µ��̧É�»n�¤�́Å¤n�n° ¥�����µª ¦ �Á�n��¦ �¥��r�̧É�̈·��µ�¥»Ã¦ �����·�³ ¤�̧́ª �́����µ��ª nµ�

¦ �¥��r�̧É�̈·�¤µ�µ��¦ ³ Á�«�̧É�»n��Á�È��o�

1.5 ความสะดวกในการใช ้(Convenience) ตวัอยา่งเช่น บางคนนิยมใชร้ถยนต ์

อตัโนมติัเพราะไ¤n�o°�¥»n�¥µ�Ä��µ¦ Á�oµÁ�̧¥¦ r�®¦ º°�µ����·¥¤Ä�o¦ ��̧É�»n�Á¡ ¦ µ³ ®µ�ºÊ° ° ³ Å®¨ nÅ�o�nµ¥�

�µ����·¥¤Á ºÊ°�oµ��·��́�Â̈ oª Å¤n�o°�¦ �̧�Á�È��o�

2. Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ�° µ¦ ¤�r�(Emotional Buying Motives) Â¦ ��¼�Ä��̧É¤�̧̈�̈�́�́�Ä®o��¼o

�ºÊ° �́� ·�Ä��ºÊ°  ·��oµ�° �́Á�È��̈¤µ�µ�° µ¦ ¤�r�¤ ม̧ากมายหลายประการ แต่ก็พอจะประมวลเป็น 

®ª́ �o° Ä®�nÃ�¥�́Éª Å���ÎµÂ��° °�Å�oÁ�È��¦ ³ Á£��nµ�Ç�Å�o�́��n°Å��̧Ê

2.1 การเอาอยา่งแข่งสีกนั (Emulation) Á�n��Á®È�Á¡ ºÉ°�  ¼��µ�·¤ ·�¦ ®¦ º° Á¡ ºÉ°��oµ��

Ä�̈oÁ�̧¥�¤ °̧ ³ Å¦ �̧Á�n�®¦ º°�ºÊ° ° ³ Å¦ ¤µÄ®¤nÇ���Á°��È¡ ¥µ¥µ¤Å��ª��ª µ¥®µ�ºÊ° ¤µ�oµ�Á¡ ºÉอไม่ให ้

�o° ¥®�oµÁ�µ�Á¡ ºÉ°��oµ��oµ�Á�µ¤ ¦̧ �¥��r�Á¦ µ�È�³�o°�Å��ºÊ° ¤µ�oµ��́Ê�Ç��̧É�µ��¦ Ế�Å¤n¤�̧ª µ¤�ÎµÁ�È��

เลย เป็นตน้

2.2 ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น ตอ้งการแต่งตวัดว้ยเสือผา้

° µ£ ¦ �r�®¦ º° Á�¦ ºÉ°��¦ ³ �́��̧É�Îµ ¤ ¥́�®¦ º°�ÎµÂ¢ �́É�° ¥¼nÁ ¤ ° Á¡ ºÉ° Â ��Á¡ ºÉ° Â ���̈Á�n�Å¤n�ÎÊµÂ��

Ä�¦ ��»��̈��Îµ¡ ª ��̧Ê�³�ºÊ°  ·��oµ�̧É�Îµ° °� ¼n�̈µ�Ä®¤nÇ�¦ µÄ®¤n¦ oµ�Ä®¤n¥Ȩ́®o° Ä®¤nÂ��Ä®¤nÁ�È��o��

โดยไม่คาํนึงถึงราคาของสินคา้มากนกั ขอใหต้นเองเด่นในสังคมก็แลว้กนั
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2.3 �o°��µ¦ °�»Ã̈ ¤�̈o° ¥�µ¤�¼o° ºÉ��(Conformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบัพวก

�o°��µ¦ �»�Á�n�Á�È�Á°�Á�«�µ¤�̧É�̈nµª ¤µÂ̈ oª �¡ ª ��̧Ê�³ ¦ °�° ¥���ª nµ�� nª �Ä®�nÁ�µ�ºÊ° ®¦ º° Ä�o

�́�����È�³ Å�o�ºÊ°�µ¤�µ��®¦ º°�µ��¦ Ế��³�ºÊ°�µ¤�¼o�Îµ®¦ º°�»��̈�̧É¤�̧ºÉ° Á ¥̧��̧É���°��Á�n��¡ ª �

�µ¦ µ�®�́���́�¦ o°��Á¡ ºÉ° Â ���ª µ¤Á�È�¡ ª �Á�̧¥ª �́��Á�È��o�

2.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) Á�È�Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ��¼o�ºÊ°�o°��µ¦ �

ความสะดวกสบายในการทาํงานการเป็นอยู ่การผอ่นแรง หรือการพกัผอ่น ฯลฯ

2.5 ตอ้งการความสาํราญเพลดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) เป็น

Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ��¼o�ºÊ°�o°��µ¦ �ª µ¤  �»� �µ�Á¡ ¨ ·�Á¡ ¨ ·��¦ ³ �¦ ·Ê�¦ ³ Á�¦ nµ�¹�Å��ºÊ° Á�¦ ºÉ°��́�Á�·�

¤µ�Á�n��Á�¦ ºÉ°�Á̈n�Â�n�Á ¥̧��ª ·�¥»�Á���Á�¦ ºÉ°� Á�° ¦ ·Ã°�ª ·�̧Ã°��̧ª �̧�̈o°��nµ¥¦ ¼��Á�¦ ºÉ°����¦ �̧Á�È��o�
2.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) Á�È��ª µ¤®¥·É���ºอดี (Pride) หรือ

�ª µ¤�¦ µ¦ ��µÁ�̧É¥ª �́�«�́�·Í«¦ Á̧�̧¥¦ �·�»��(Prestige) Á�n���°��ºÊ° ¦ ���µ��́�¥µª ��·�Â° ¦ r�Á¡ ºÉ° Ä®o

 �́�¤¥° ¤ ¦ �́Á�µª nµÁ�È���¤Á̧�̧¥¦ �·�¤ «̧�́�·Í«¦ Á̧�n�Ä� �́�¤�Á�È��o�

แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�nµª  µ¦

เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 79) ไดใ้หค้วามหมายของการรับรู้ (Perception) หมายถึง 

�¦ ³ �ª ��µ¦ �̧É¤�»¬¥rÁ̈ º°��̧É�³ ¦ �́¦ ¼oสรุปการรับรู้ �̧�ª µ¤®¤µ¥�µ¦ ¦ �́¦ ¼o ·É�Ä� ·É�®�¹É��̧É ¤́�́ �

Á¡ ºÉ° �̧É�³  ¦ oµ�£µ¡ Ä� ¤ °�Ä®oÁ�È�£µ¡ �̧É¤�̧ª µ¤®¤µ¥Â̈ ³ ¤�̧ª µ¤�̈¤�̈º�

กระบวนการรับรู้

เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 81 – 83) ไดก้ล่าวถึงการรับรู้ ประกอบดว้ย

1. �¦ �̧�¦ ³ �¼Â®n��µ¦ ¦ �́¦ ¼o®¦ º° ¦ ³ �́��ÎÉµ�̧É�»��̈¦ �́¦ ¼oÅ�o(The Absolute threshold) หมายถึง

¦ ³ �́��ÎÉµ�¹É�Â�n�»��̈ µ¤µ¦ � ¤́�́ �́��ª µ¤ ¦ ¼o ¹�Å�o�»��̧Ê�»��̈�³  µ¤µ¦ ��o°��́�ความแตกต่าง

¦ ³ ®ª nµ��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�µ� ·É�Â̈ ³ Å¤n¦ ¼o° ³ Å¦ Á̈ย �¹É��È�º° ¦ ³ �́��ÎÉµ »��̧ÉÅ�o¦ �́�µ� ·É��¦ ³ �»o�

2. �ª µ¤Â���nµ��ÎÉµ »��̧É�»��̈�³ Á®È�Å�o(The differential Threshold) หมายถึง ความ

Â���nµ��o° ¥�̧É »��̧É�³�ÎµÄ®o�»��̈ µ¤µ¦ �¦ �́¦ ¼o�ª µ¤Â���nµ�Å�oÁ¦ ¥̧�£µ¬µ° �́�§¬ª nµJ.N.D. (Just

Noticeable Difference) �o° �̧Ê µ¤µ¦ ��Îµ¤µÄชก้บัธุรกิจไดโ้ดยทาํใหลู้กคาเห็นความแตกต่างระหวา่ง

 ·É��¦ ³ �»o�2  ·É�Å�oอยา่งชดัเจน
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3. ระดบัการรับรู้ (Threshold of Awareness) แบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั �́��̧Ê

3.1 ¦ ³ �́��ÎÉµ »��̧É�»��̈ µ¤µ¦ �¦ �́¦ ¼oÅ�o(Lower Threshold) �º°Á�È����̧É¤�̧µ¦ ¦ �́¦ ¼o

Á¦ ºÉ°��nµ�Ç ไดน้อ้ยมาก

3.2 ¦ ³ �́� ¼� »��̧É�»��̈ µ¤µ¦ �¦ �́¦ ¼oÅ�o(Upper Threshold) คือ Á�È����̧É¤�̧µ¦ ¦ �́¦ ¼o

Á¦ ºÉ°��nµ�Ç ได้ สูงมาก

3.3 �ª µ¤Â���nµ��ÎÉµ »��̧É�»��̈ µ¤µ¦ �¦ �́¦ ¼oÅ�o(Difference Threshold) คือ เป็น

���̧É¦ �́¦ ¼oÁ¦ ºÉ°��nµ�Ç Â���nµ��µ��¼o° ºÉ�

4. การรับรู้โดยไม่รู้ตวั (Subliminal Perception) หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o ·É�Ä� ·É�®�¹É�Á�oµÅ�Ä�

 ¤°��°�Á¦ µÃ�¥�̧ÉÁ¦ µÅ¤n¦ ¼o�́ª ª nµÁ¦ µ�Îµ̈ �́Á¦ ¥̧�¦ ¼o ·É��́Ê�เช่น Á¦ µÁ®È��µ� ·É��µ�° ¥nµ�Â̈ oª Á¦ µÁ�·��ª µ¤

เขา้ใจ �ÎµÄ®oÁ�·��µ¦ �̧�ª µ¤Ä��́��̧Ã�¥�̧ÉÁ¦ µÅ¤n¦ ¼o�́ª ª nµ�Îµ̈ �́¦ ¼o ·É��́Ê� ·É��̧ÊÁ¦ µÁ¦ ¥̧�ª nµ�µ¦ ¦ �́รู้ในจิตใต้

สาํนกั (Conscious Awareness)

กระบวนการถ่ายทอดข่าวสาร

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2544, หนา้ 26) �̈nµª ª nµ�Ä��¦ ³ �ª ��µ¦ �nµ¥�°��nµª  µ¦ Ä� �́�¤�́Ê��

�ÎµÁ�È��o°�¤ °̧��r�¦ ³ �°��°��µ¦  ºÉ°  µ¦ �¦ ��́Ê��2 ประการคือ มีแหล่งกาํเนิดข่าวสารและจุดหมาย

�̈µ¥�µ�Â®¨ n��ÎµÁ�·��°��nµª  µ¦ ¤ ¸̈ �́¬�³ Á�È��µ¤�¦ ¦ ¤�º°��̧É¤µ�°��nµª  µ¦ �̧É¤ ̧ ºÉ° ¤ ª ¨ ���Îµ

®�oµ�̧É�́��¹�¦ ®́ ®¦ º° Á�È��¼o�ÎµÁ° µª �́�»�·�¤µÁ�̈Ȩ́¥�Á�È�¦ ¼��°��nµª  µ¦ Å� ¼n�»�®¤µ¥�̈µ¥�µ�คือ 

�¼o¦ �́�nµª  µ¦ Á�ºÉ°��µ�µ�µ¦  ºÉ°  µ¦ ¤ ¸̈ �́¬�³ Á�È��¦ ³ �ª ��µ¦ จึงสามารถพิจารณาไดเ้สมือนระบบ

®�¹É���¹É� ¦ »�Å�o�́��̧Ê

1. Â®¨ n� µ¦ ®¦ º°�¼o n� µ¦ �Á�È��»�Á¦ ·É¤�o��°��µ¦  ºÉ°  µ¦ ®¤µ¥�¹��Â®¨ n��ÎµÁ�·��°� µ¦ ®¦ º°

�¼o�̧ÉÁ̈º°� ¦ ¦ �nµª  µ¦ Á�̧É¥ª �́��ª µ¤�·�Á®È��Á®�»�µ¦ �r�nµ�Ç��̧ÉÁ�·��¹Ê�Â̈ oª  n��n°Å�¥�́�¼o¦ �́ µ¦

2.  µ¦ �®¤µ¥�¹�� ·É��̧É�Îµ®�oµ�̧É�¦ ³ �»o��ª µ¤®¤µ¥Ä®o�́��¼o¦ �́Á�È�Á¦ ºÉ°�¦ µª  µ¦ ³ �̧É n�° °�Å�

จากผูส่้งสารถึงตวัผูรั้บสาร ในการวเิคราะห์ตวัองคป์ระกอบของสารมีขอ้พิจารณา 3 ประการคือ 

¦ ®́ ®¦ º°  �̈́ �́¬�r�°� µ¦ �Á�ºÊ° ®µ�°� µ¦ Â̈ ³ �Îµ�nµª  µ¦ �Â�nÄ��ª µ¤®¤µ¥�́Éª Å��̧É¤�́Ä�o�

หมายถึง Á�ºÊ° ®µ�°� µ¦ ��¹É�®¤µ¥�¹���o°�ª µ¤�̧É�¼o n� µ¦ Ä�o ºÉ°�ª µ¤®¤µ¥�̧É�o°��µ¦

3. �n°��µ� Îµ®¦ �́ ºÉ°  µ¦ ®¦ º°  ºÉ° Á�È� ·É��̧É¡ µ µ¦ �µ��¼o n�Å��¼o¦ �́

4. รับรู้สาร หมายถึง ผูรั้บข่าวสารจากแหล่งสารบทบาทของผูรั้บสารมี 3 ประการคือ รับ

 µ¦ ��°�¦ ®́ �µ� µ¦ Á¡ ºÉ° Ä®oÅ�o�ª µ¤®¤µ¥Â̈ ³ �อบโตค้วามหมาย
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แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�

ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หรือ 4P’s หมายถึง �́ª Â�¦ �µ��µ¦ �̈µ��̧É

สามารถควบคุมได้ �¹É��Îµ¤µÄ�o¦ nª ¤�́�Á¡ ºÉ°�°� �°��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Â�n�¼o�¦ ·Ã£�(ศิริวรรณ เสรีรัตน์,

2541, หนา้ 34)

ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง �̈»n¤�°�Á�¦ ºÉ°�¤º°�µ¦ �̈µ��¹É�ธุรกิจ

Ä�o¦ nª ¤�́�Á¡ ºÉ° Ä®o�¦ ¦ ¨ »ª �́�»�¦ ³  ��r�µ��µ¦ �̈µ�Ä��̈µ�Á�oµ®¤µ¥ (ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์, 2546,

หนา้ 129)

Â�ª�ª µ¤�·�Á¦ ºÉ°� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧Ê¤�̧��µ� Îµ�́�° ¥nµ�¥·É��µ��µ¦ �̈µ�เพราะ

Á�È��µ¦ ¦ ª ¤�µ¦ �́� ·�Ä��µ��µ¦ �̈µ��́Ê�®¤�Á¡ ºÉ°�Îµ¤µÄ�oÄ��µ¦ �ÎµÁ�·��µ�Ä®o °��̈o°��́�

ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนประสมทางการตลาดวา่ 4 P’s โดยมีรายละเอียด �́��̧Ê

1. ผลิตภณัฑ์ (product) หมายถึง  ·É��̧ÉÁ �°�µ¥Ã�¥�»¦ �·�Á¡ ºÉ° ตอบสนองความจาํเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ �¦ ³ �°��oª ¥ ·É��̧É ¤́�́ Å�oÂ̈ ³  ¤́ �́ Å¤nÅ�o�Á�n�

�¦ ¦ �»£�́�r� �̧¦ µ�µ��»�£µ¡ ��¦ µ ·��oµ�¦ ·�µ¦ �Â̈ ³ �ºÉ° Á ¥̧��°��¼o�µ¥��̈·�£�́�r° µ��³ Á�È� ·��oµ�

�¦ ·�µ¦ � �µ��̧É��»��̈�®¦ º°�ª µ¤�·�Á®È���̈·�£�́�r�̧ÉÁ �°�µ¥° µ��³ ¤�̧́ª ��®¦ º° Å¤n¤ �̧́ª ���ÈÅ�o

�̈·�£�́�r�¹��¦ ³ �°��oª ¥� ·��oµ��¦ ·�µ¦ ��ª µ¤�·�� �µ��̧É�°��r�¦ ®¦ º°�»��̈��̈·�£�́�rตอ้งมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ

�µ¥Å�o��µ¦ �Îµ®���̈¥»��r�oµ��̈·�£�́�r�o°�¡ ¥µ¥µ¤�Îµ�¹��¹��́��́¥�n° Å��̧Ê

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)

1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น

ประโยชน์ ¡ ºÊ��µ�รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ ฯลฯ

1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทั Á¡ ºÉ° Â ���ÎµÂ®�n��̧ÉÂ���nµ�และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) Á¡ ºÉ° Ä®o�̈·�£�́�r¤ ¸̈ �́¬�³ Ä®¤n

Â̈ ³ �¦ �́�¦ »�Ä®o�̧�¹Ê�(New and Improved) �¹É��o°��Îµ�¹��¹��ª µ¤  µ¤µ¦ �Ä��µ¦ �°� �°��ª µ¤

�o°��µ¦ �° �̈¼��oµÅ�o�̧¥·É��¹Ê�

1.5 �̈¥»��rÁ�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�̈·�£�́�r(Product mix) และสายผลิตภณัฑ์

(Product Line)
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2. ราคา (Price) หมายถึง �Îµ�ª �Á�·�®¦ º°  ·É�° ºÉ�Ç��̧É¤�̧ª µ¤�ÎµÁ�È��o°��nµ¥Á¡ ºÉ° Ä®oÅ�o

ผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P �́ª �̧É °��̧ÉÁ�·��¹Ê��́��µ��(Product)

ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บั 

ราคา (Price) �°��̈·�£�́�r�́Ê�ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา �¼o�¦ ·Ã£��È�³ �́� ·�Ä��ºÊ° ดงั�́Ê��¼o�Îµ®���̈

ยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 1) �»��nµ�̧É¦ �́¦ ¼o(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ �¹É��o°�¡ ·�µ¦ �µ

�µ¦ ¥° ¤ ¦ �́�° �̈¼��oµÄ��»��nµ�°��̈·�£�́�rª nµ ¼��ª nµ¦ µ�µ�̈·�£�́�r�́Ê�2) ตน้ทุนสินคา้และ

ค่าใชจ่้าย�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�3) การแข่งขนั 4) �́��́¥° ºÉ�Ç

3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง �¹Éง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมÄ�oÁ¡ ºÉ° Á�̈ºÉ°�¥oµ¥�̈·�£�́�rÂ̈ ³ �¦ ·�µ¦ �µ�°��r�µ¦ Å�¥�́�̈µ�

 �µ�́��̧É�Îµ�̈·�£�́�r° °� ¼n�̈µ�Á�oµ®¤µ¥��º°  �µ�́��µ¦ �̈µ� nª ��·��¦ ¦ ¤�̧É�nª ¥Ä��µ¦ �¦ ³ �µ¥

ตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2  nª ��́��̧Ê

3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel

หรือ Marketing Channel) ®¤µ¥�¹���̈»n¤�°��»��̈®¦ º°�»¦ �·��̧É¤�̧ª µ¤Á�̧É¥ª �o°��́��µ¦ Á�̈ºÉอนยา้ย

�¦ ¦ ¤  ·��·ÍÄ��̈·�£�́�r®¦ º° Á�È��µ¦ Á�̈ºÉ°�¥oµ¥�̈·�£�́�r�µ��¼o�̈·�Å�¥�́�¼o�¦ ·Ã£�®¦ º° ผูใ้ชท้าง

�»¦ �·�®¦ º° ®¤µ¥�¹�Á o��µ��̧É�̈·�£�́�rÂ̈ ³ �¦ ¦ ¤  ·��·Í�̧É�̈·�£�́�r�¼�Á�̈Ȩ́¥�¤º° Å�¥�́�̈µ�Ä�¦ ³ ��

ช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสµ®�¦ ¦ ¤��¹É�° µ��³

ใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผา่น

คนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User)

3.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ Market Logistics) ®¤µ¥�¹���µ��̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��µ¦ ª µ�Â����µ¦

��·�́�·�µ¦ �µ¤Â���Â̈ ³ �µ¦ �ª ��»¤�µ¦ Á�̈ºÉ°�¥oµ¥ª �́�»�·���́��́¥�µ¦ �̈·ต และสินคา้สาํเร็จรูป จาก

�»�Á¦ ·É¤�o�Å�¥�́�»� »��oµ¥Ä��µ¦ �¦ ·Ã£��Á¡ ºÉ°�°� �°��ª µ¤�o°��µ¦ �° �̈¼��oµÃ�¥¤»n�®ª �́�ÎµÅ¦ �

®¦ º° ®¤µ¥�¹��·��¦ ¦ ¤�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��µ¦ Á�̈ºÉ°�¥oµ¥�́ª �̈·�£�́�r�µ��¼o�̈·�Å�¥�́�¼o�¦ ·Ã£��®¦ º°�¼oÄ�o

�µ�° »� µ®�¦ ¦ ¤��µ¦ �¦ ³ �µ¥�́ª  ·��oµ�̧É Îµ�́�¤�̧́��̧Ê�1) การขนส่ง (Transportation) 2) การเก็บ

รักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory

Management)
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Ä��µ¦ �Îµ®���̈¥»��r�µ¦ �̈µ��́Ê���ÎµÁ�È��o°�ª ·Á�¦ µ³ ®r�¹��́��́¥ £µ¡ Âª �̈o° ¤�́Ê�£µ¥Ä�

Â̈ ³ £µ¥�°��Á¡ ºÉ° «¹�¬µ�¹��»�Â�È���»�° n°�Ã°�µ �Â̈ ³ ° »� ¦ ¦ ���°��µ��̧Ê�̈¥»��r�µ¦ �̈µ��³ Á�oµ

Å�Á�̧É¥ª �o°��́�ระบบการวางแผนการตลาด ระบบการจดัองคก์าร ระบบการปฏิบติัการทาง

�µ¦ �̈µ��¦ ³ ���ª��»¤�µ¦ �̈µ��Â̈ ³ ¦ ³ ���o° ¤ ¼̈�µ��µ¦ �̈µ���¹É��µ¦ Ä�o�̈¥»��r�µ¦ �̈µ��́Ê��È

Á¡ ºÉ°�°� �°�ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด

การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดและโปรแกรมการตลาดประกอบดว้ย 4 ดา้นคือ

1) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies and Programs) ประกอบดว้ย 

1.1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑท์างการแข่งขนั (Competitive Product

Differentiation) เป็นการกาํหนดลกัษณะผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั และสามารถสร้างความ

¡ ¹�¡ ° Ä�Ä®o�́�̈¼��oµÅ�o��¹É��µ¦  ¦ oµ��ª µ¤Â���nµ��µ��µ¦ Â�n��́� µ¤µ¦ ��ÎµÅ�o�oª ¥ª ·�̧�µ¦ �nµ�Ç�

คือ 1) ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) 3) ความแตกต่างดา้นบุคลากร 

(Personal Differentiation) 4) ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation)

1.2) การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ (Brand Positioning) เป็นการออกแบบความ

Â���nµ��°��¦ µ ·��oµ�®¦ º°�»¦ �·�Á¡ ºÉ° Â ���»�Á�n�Â̈ ³ �ÎµÂ®�n��̈·�£�́�r�̧É¤�̧»��nµÄ��·�Ä��°�

ลูกคา้เป้าหมาย 

1.3) องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Component) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑจ์ะ

พิจารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขนัและองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่น 

คุณภาพ รูปแบบ ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์ฯลฯ

2) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นราคา (Price Strategies and Programs) �µ¦ �́Ê�¦ µ�µÂ̈ ³

�Îµ®���̈¥»��r�oµ�¦ µ�µ�́Ê��³�Îµ�¹��¹��̈»n¤ ¨ ¼กคา้เป้าหมาย ภาวการณ์แข่งขนั ตน้ทุนในการผลิต

3) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution Channel Strategies and

Programs)

4) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies and programs)

Á�È��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ ¦ ³ ®ª nµ��¼o�µ¥Â̈ ³ �¼o�ºÊ°�Á¡ ºÉ°  ¦ oµ��́«���·Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°��¦ ³ �°��oª ¥

Á�¦ ºÉ°�¤º° Ä��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ �4 �¦ ³ �µ¦ ��¹É�Á¦ ¥̧�ª nµ� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��(Promotion Mix)

�́��̧Ê

4.1) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นการโฆษณา (Advertising Strategies and

Programs)

4.2) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นการขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling

Strategies and Programs)
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4.3) กลยทุธ์และโปรแกรมดา้นการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategies

and Programs)

4.4) กลยทุธ์และโปรแกรมการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and

Public Relations Strategies and Programs)

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง Á�È�Á�¦ ºÉ°�¤º°�µ¦  ºÉ°  µ¦ Á¡ ºÉ°  ¦ oµ��ª µ¤ ¡ ¹�

¡ ° Ä��n°�¦ µ ·��oµ�®¦ º°�¦ ·�µ¦ �®¦ º°�ª µ¤�·��®¦ º°�n°�»��̈�Ã�¥Ä�oÁ¡ ºÉ°�¼�Ä��(Persuade) ใหเ้กิด

�ª µ¤�o°��µ¦ Á¡ ºÉ° Á�º°��ª µ¤�¦ ��Îµ�(Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 

�ª µ¤Á�ºÉ°�Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°�®¦ º° Á�È��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ Á�̧É¥ª �́��o° ¤ ¼̈¦ ³ ®ª nµ��¼o�µ¥�́��¼o�ºÊ°�Á¡ ºÉ°

 ¦ oµ��́«���·Â̈ ³ ¡ §�·�¦ ¦ ¤�µ¦ �ºÊ°��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ ° µ�Ä�o¡ �́��µ��µ¥�(Personal Selling) ทาํการ

�µ¥Â̈ ³ �µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ Ã�¥Å¤nÄ�o���(Nonpersonal Selling) Á�¦ ºÉ°�¤º° Ä��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ ¤ ®̧ลาย

�¦ ³ �µ¦ �°��r�µ¦ ° µ�Á̈º°�Ä�o®�¹É��®¦ º° ®¨ µ¥Á�¦ ºÉ°�¤º°��¹É��o°�Ä�o®¨ �́�µ¦ Á̈º°�Ä�oÁ�¦ ºÉ°�¤º°�µ¦

 ºÉ°  µ¦ �µ¦ �̈µ�Â���¦ ³  ¤�¦ ³  µ¦ �́��[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิ�£�́�r��¼nÂ�n��́��Ã�¥�¦ ¦ ¨ »�»�¤»n�®¤µ¥¦ nª ¤�́�Å�o�Á�¦ ºÉ°�¤º°

�µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��̧É Îµ�́��¤�̧́��̧Ê

4.1 การโฆษณา (Advertising) Á�È��·��¦ ¦ ¤Ä��µ¦ Á �°�nµª  µ¦ Á�̧É¥ª �́�°��r�¦

และ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด �̧É�o°�¤�̧µ¦ �nµ¥Á�·�° »��́¤£ r¦ µ¥�µ¦ กลยทุธ์ในการ

โฆษณา�³ Á�̧É¥ª �o°��́�1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวธีิการ

โฆษณา (Advertising Tactics) 2) �̈¥»��r ºÉ° (Media Strategy)

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) Á�È��µ¦  ºÉ°  µ¦ ¦ ³ ®ª nµ��»��̈

�́��»��̈Á¡ ºÉ° ¡ ¥µ¥µ¤�¼�Ä��¼o�ºÊ° �̧ÉÁ�È��̈»n¤Á�oµ®¤µ¥Ä®o�ºÊ° �̈·�£�́�r®¦ º°�¦ ·�µ¦ หรือมีปฏิกิริยาต่อ

ความคิด ®¦ º° Á�È��µ¦ Á �°�µ¥Ã�¥®�nª ¥�µ��µ¥Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��µ¦ �µ¥ และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี

กบัลูกคา้ �µ�Ä��o° �̧Ê�³ Á�̧É¥ª �o°��́�1) กลยทุธ์การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling

Strategy) 2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales Force Management)

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) Á�È� ·É��¼�Ä��̧É¤�̧»��nµ¡ ·Á«¬�̧É�¦ ³ �»o�

หน่วยงานขาย (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate

Consumer) Ã�¥¤�̧»�¤»n�®¤µ¥Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��µ¦ �µ¥�́��̧�́�Ä��Á�È�Á�¦ ºÉ°�¤º°�¦ ³ �»o��ª µ¤�o°��µ¦ �ºÊ° �̧É

Ä�o �́� �»��µ¦ Ã�¬�µ�Â̈ ³ �µ¦ �µ¥Ã�¥Ä�o¡ �́��µ��µ¥��¹É� µ¤µ¦ ��¦ ³ �»o��ª µ¤  �Ä���µ¦

��̈°�Ä�o�®¦ º°�µ¦ �ºÊ°�Ã�¥¨ ¼��oµ�� »��oµ¥®¦ º°�»��̈° ºÉ�Ä��n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥��µ¦  n�Áสริม

การขายมี 3 รูปแบบ คือ 1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค Á¦ ¥̧�ª nµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¥�̧É¤»n� ¼n�¼o�¦ ·Ã£�

(Customer Promotion) 2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ �µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¥�̧É¤»n� ¼n���̈µ�(Trade
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Promotion) 3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ �µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �µ¥�̧É¤»n� ¼n¡ �́��µ��µ¥ (Sales

Force Promotion)

4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ [Publicity and Public Relations (PR)] มี

ความหมาย�́��̧Ê1) การใหข้่าว (Publicity) Á�È��µ¦ Á �°�nµª Á�̧É¥ª �́��̈·�£�́�rหรือบริการ หรือ

ตราสินคา้ ®¦ º°�¦ ·¬�́�̧ÉÅ¤n�o°�¤�̧µ¦ �nµ¥Á�·�(ในทางปฏิบติัอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) Ã�¥�nµ� ºÉ°

�¦ ³ �µ¥Á ¥̧�®¦ º°  ºÉ°  ·É�¡ ·¤ ¡ r�µ¦ Ä®o�nµª Á�È��·��¦ ¦ ¤®�¹É��°��µ¦ �¦ ³ �µ ¤́ ¡ �́�r2) การ

ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง �ª µ¤ ¡ ¥µ¥µ¤Ä��µ¦  ºÉ°  µ¦ �̧É¤�̧µ¦ ª µ�Â��Ã�¥

°��r�µ¦ ®�¹É�Á¡ ºÉ°  ¦ oµ��́«���·�̧É�̧�n° °��r�µ¦ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่ม

®�¹É�¤�̧»�¤»n�®¤µ¥Á¡ ºÉ°  n�Á ¦ ·¤®¦ º°�o°��́�£µ¡ ¡ ��r®¦ º° �̈·�£�́�r�°��¦ ·¬�́

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ

Ã�¬�µÁ¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��µ¦ �°� �°�Ã�¥�¦ ��(Direct Response Advertising) Â̈ ³ �µ¦ �̈µ�Á�ºÉ° ¤�¦ �

®¦ º°�µ¦ Ã�¬�µÁ�ºÉ° ¤�¦ �(Online Advertising) ¤�̧ª µ¤®¤µ¥�nµ��́��́��̧Ê�1) การตลาดทางตรง

(Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) Á�È��µ¦ �·��n°  ºÉ°  µ¦ �́��̈»n¤Á�oµ®¤µ¥

Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��µ¦ �°� �°��(Response) Ã�¥�¦ ��®¦ º° ®¤µ¥�¹�ª ·�̧�µ¦ �nµ�Ç��̧É�́��µ¦ �̈µ�Ä�o n�Á ¦ ·¤

�̈·�£�́�rÃ�¥�¦ ��́��¼o�ºÊ°�Â̈ ³ �ÎµÄ®oÁ�·��µ¦ �°� �°�Ä��́��̧��́Ê��̧Ê�o°�° µ«¥́�µ��o° ¤ ¼̈̈ ¼��oµÂ̈ ³

�µ¦ Ä�o ºÉ°�nµ�Ç�Á¡ ºÉ°  ºÉ°  µ¦ Ã�¥�¦ ��́�̈¼��oµ�Á�n��Ä�o ºÉ° Ã�¬�µÂ̈ ³ Â���µ̈ È°��2) การโฆษณา 

Á¡ ºÉ° Ä®oÁ�·��µ¦ �°� �°�Ã�¥�¦ ��(Direct Response Advertising) Á�È��nµª  µ¦ �µ¦ Ã�¬�µ�¹É��µ¤

ผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงÅ�¥�́�¼o n��nµª  µ¦ ��¹É�° µ��³ Ä�o��®¤µ¥

�¦ �®¦ º°  ºÉ° ° ºÉ��Á�n���·�¥ µ¦ ��ª ·�¥»�Ã�¦ �́«�r�®¦ º°�oµ¥Ã�¬�µ�3) การตลาดÁ�ºÉ° ¤�¦ �®¦ º°�µ¦

Ã�¬�µÁ�ºÉ° ¤�¦ ��(Online Advertising) ®¦ º°�µ¦ �̈µ��nµ� ºÉ° ° ·Á̈È��¦ °�·� r�(Electronic Marketing

หรือ e-Marketing) Á�È��µ¦ Ã�¬�µ�nµ�¦ ³ ��Á�¦ º°�nµ¥�° ¤ ¡ ·ª Á�° ¦ r®¦ º° ° ·�Á�° ¦ rÁ�È��Á¡ ºÉ°  ºÉ°  µ¦

ส่งเสริมการขายและผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคµ้�Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧É Îµ�́�Ä��o° �̧Ê�

ประกอบดว้ย 1. การขายทางโทรศพัท ์2. การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 3. การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 

4. �µ¦ �µ¥�µ�Ã�¦ �́«�r�ª ·�¥»�®¦ º° ®�́� º° ¡ ·¤ ¡ r��¹É��¼�Ä�Ä®ö¼��oµ¤�̧·��¦ ¦ ¤�µ¦ �°� �°��Á�n��Ä�o

�¼�°�Â̈ ��ºÊ°��́��́Ê��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��¹�Á�È��́ª Â�¦ ®�¹É��̧É Îµ�́���̧É�¼oª ·�́¥ �Ä�Á¡ ºÉ°

�o�®µ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧ÉÁ®¤µ³  µ¤Ä��µ¦ �Îµ®���̈¥»��rÁ¡ ºÉ°�°� �°��ª µ¤�o°��าร

�°��¼o�¦ ·Ã£��̧ÉÁ̈º°��ºÊ° ¦ �¥��r¤º°  °���µ��µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��̧Ê�
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แนวคิดและ�§¬�̧Á�̧É¥ª �́��¦ ³�ª��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

�¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�®¤µ¥�¹���́Ê��°�Ä��µ¦ Á̈º°��ºÊ° �̈·�£�́�r�µ� °��µ�Á̈º°��¹Ê�

Å���µ¦ �ºÊ° Á�È��·��¦ ¦ ¤�oµ��·�Ä�Â̈ ³ �µ¥£µ¡ �¹É�Á�·�Ä��nª �¦ ³ ¥³ Áª ¨ µ®�¹É��¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä�

�ºÊ°�¦ ³ �°��oª ¥�́Ê��°��́��n°Å��̧Ê�(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 123)

£µ¡ �̧É�2.2 : ¦ ¼�Â���¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�5 �́Ê��°�

�̧É¤µ�: ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : บริษทั ª · ·��·Íพฒันา จาํกดั.

1. การรับรู้ปัญหาหรือตระหนกัถึงปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ Á�È� £µ¡ �̧É¤�̧ª µ¤

Â���nµ�¦ ³ ®ª nµ� £µ¡ �̧É�¼o�¦ ·Ã£��¦ µ¦ ��µÄ®oÁ�È��́� £µ¡ �̧ÉÁ�È�° ¥¼n�¦ ·��Ã�¥�ª µ¤Â���nµ��̧Ê¤¸

¦ ³ �́��̧É¤µ�¡ ° Â̈ ³ Á�È�Á¦ ºÉ°��̧É Îµ�́� Îµ®¦ �́Á�µÁ�È�Á®�»Ä®oÁ�·��¦ ³ ®�́��¹��́�®µ�o°��µ¦ �̈·�£�́�r

®�¹É�Ç�¤µÁ¡ ºÉ° Â�o�́�®µ�́Ê�

2. การหาขอ้มูล Á¤ºÉ° Á�·��́Ê��°��̧É®�¹É��¼o�¦ ·Ã£��³ Á¦ ·É¤®µ�o° ¤ ¼̈�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��µ¦ Å�o¦ �́

�̈·�£�́�r�̧É�³  µ¤µ¦ �Â�o�́�®µÅ�o�Á�n���o° ¤¼̈�µ�Á̈º°�Á�̧É¥ª �́��̈·�£�́�r��¦ µ¥Ȩ́®o°� �µ��̧É

�Îµ®�nµ¥�Á���r�̧É�ª ¦ �́Ê��¹Ê�Á¡ ºÉ°�¦ ³ Á¤ ·��́ª Á̈º°��nµ�Ç�Á�È��o��Ã�¥�µ¦ ®µ�o° ¤ ¼̈�̧Ê° µ�Á¦ ·É¤�µ��ª µ¤

�¦ ��Îµ�̧ÉÁ¦ ¥̧�ª nµเป็นขอ้มูลภายในหรือหาจากคนรู้จกัหรือข่าวสารจากการตลาด

3. การประเมินทางเลือก Á�È��́Ê��°��̧É�¼o�¦ ·Ã£��¦ ³ Á¤ ·��µ�Á̈º°��̧É¤ °̧ ¥¼n�Á¡ ºÉ° �́� ·�Ä�Á̈º°�

�µ�Á̈º°��̧ÉÁ®¤µ³  ¤�̧É »� Îµ®¦ �́���Ä��µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̧Ê�¼o�¦ ·Ã£��³ Ä®o�³ Â���ª µ¤Á�ºÉ° �̧É¤�̧n°

�»�̈ �́¬�³�°��̈·�£�́�r�́Ê��Â̈ oª �¦ ³ Á¤ ·�Ã�¥° µ«¥́®¨ �́�µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��nµ�Ç�Á¡ ºÉ°�ÎµÅ� ¼n�µ¦

ตดัสินใจต่อไป

4. �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° �̈·�£�́�r¥Ȩ́®o° Ä�¥Ȩ́®o° ®�¹É�®¨ �́�µ�¤�̧µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̈

�̧É »���¼o�¦ ³ Á¤ ·��³�¦ µ��o° �̧��o°Á ¥̧�®¨ �́�µ��́Ê��»��̈�³�o°��́� ·�Ä�Á̈º°��µ�Á̈º°��̧É�̧�̧É »�Ä�

�µ¦ Â�o�́�®µ¤�́Ä�o�¦ ³  ��µ¦ �rÄ�° �̧�Á�È�Á���r��́Ê��¦ ³  ��µ¦ �r�°���Á°�Â̈ ³ �¼o° ºÉ�

การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ

หรือปัญหา

การแสวงหา

ขอ้มูล

การประเมิน

ทางเลือก

การตดัสินใจ

�ºÊ°

พฤติกรรม

ภายหลงัการ

�ºÊ°
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5. ¡ §�·�¦ ¦ ¤£µ¥®¨ �́�µ¦ �ºÊอ ®¨ �́�µ¦ �ºÊ°�¼o�¦ ·Ã£�° µ�Á�·��ª µ¤ ¦ ¼o ¹�̈�́Á̈Ä��µ¦ �́� ·�Ä�

ของตนหรือในดา้นการใชผ้ลิตภณัฑก์็อาจไดรั้บความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ อนัจะนาํไปสู่

¡ §�·�¦ ¦ ¤ ° ºÉ��n°Å�Á�n���µ¦ �ºÊ°�ÎÊµ��ª µ¤£�́�̧�n°�¦ µ��µ¦ Â�³�ÎµÄ®o�¼o° ºÉ�Ä�o��µ¦ ¦ o°�Á¦ ¥̧��¦ o°��»��r

จากความไม่พึงพอใจผลิตภณัฑเ์ป็นตน้

�°��µ��̧Ê��́ª �¦ ³ �»o��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä���¹É�Â�n�Å�oÁ�È�

1. ลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้ดัสินใจ ไดแ้ก่ แรงจูงใจ ค่านิยม บุคลิกภาพ ทศันคติและ

รูปแบบการดาํเนินชีวติ

2. อิทธิพลจากสภาวะแวดลอ้ม ไดแ้ก่ วฒัน�¦ ¦ ¤��́Ê� �́�¤��̈»n¤° oµ�° ·�Â̈ ³ �¦ °��¦ ª́

3.  �µ��µ¦ �r�Ä� nª ��°��́ª Â�¦ �̧É¦ �́Á�oµ¤µÅ¤nª nµ�³ Á�È��́ª Â�¦ �µ��µ¦ �̈µ�®¦ º° Å¤nÄ�n

ตวัแปรทางการตลาดก็ตามจะถูกประมวลขอ้มูลและเก็บไวใ้นความจาํ (Memory) �¹É�° µ�Á�È� ·É�

�¦ ³ �»o��́�®µÄ®oÁ�·��ª µ¤�o°��µ¦ �̈·�£�́�rÂ̈ ³ Ä���³ Á�̧¥ª �́��ª µ¤�Îµ�̧Ê�È¤Å̧ª o� Îµ®¦ �́�̧É¤�̧µ¦ ®µ

ขอ้มูลจากแหล่�£µ¥Ä��́ª �¼o�¦ ·Ã£��Ä��́Ê��̧É�2 ของกระบวนการตดัสินใจดว้ย 

�µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

บุญฤทธิ ถนอมวงษ ์(2551) ได«้¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥�̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ¦ �»�

ใหม่ (กระบะ 1 ตนั)ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-29 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูง

กวา่ มีอาชีพพนกังานบริษทั/Ã¦ ��µ��¤ ¦̧ µ¥Å�oÁ�̈Ȩ́¥�n° Á�º°��8,000-10,000 บาท มีความตอ้งการรถ

¥Ȩ́®o° Ã�Ã¥�oµ�Â̈ ³ ¦ µ�µ�̧É�́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ°�500,000-600,000 บาท �́��́¥�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°�

�ºÊ° ¦ ��¦ ¦ �»�Ä®¤n�(กระบะ 1 ตนั) Ã�¥¦ ª ¤�́Ê��6 �oµ��¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��

Á¤ºÉ° ª ·Á�¦ µ³ ®rÁ�È�¦ µ¥�oµ��¡ �ª nµ�́��́¥��oµ�¦ µ�µ��oµ��n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥��oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤

การตลาด ดา้นบุคลากรใหบ้ริการ และดา้นกระบวนการใ®o�¦ ·�µ¦ �¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ° ¥¼n

Ä�¦ ³ �́�¤µ�� nª ��́��́¥�oµ��̈·�£�́�r¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��̧É »�ผูบ้ริโภค 

�̧É¤ °̧ µ¥»�¦ µ¥Å�oÁ�̈Ȩ́¥�n° Á�º°��Â̈ ³ ¥Ȩ́®o°�°�¦ ��̧É�o°��µ¦ ��nµ��́��¤�̧́��́¥�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°�

�ºÊ° ¦ ��¦ ¦ �»�Ä®¤n�(กระบะ 1 ตนั) Å¤nÂ���nµ��́�� nª ��¼o�¦ ·Ã£��̧É¤ Á̧¡ «� �µ�£µ¡  ¤ ¦  ��µ¦ «¹�¬µ�

° µ�̧¡ �Â̈ ³ ¦ µ�µ¦ ��̧É�́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ°��nµ��́��¤�̧́��́¥�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ¦ �»�Ä®¤n�

(กระบะ 1 ตนั) Â���nµ��́��° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05

สจันนัท ์สันธิ (2550) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥Ä��µ¦ ¡ ·�µ¦ �µÁ̈º°��ºÊ° ¦ �¥��r�°��¦ ³ �µ��Ä�

เขต อาํเภอเมืองพะเยา จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษาพบวา่ ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ

ระหวา่ง 41-50 ปี สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 1-4 คน ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
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อาชีพขา้ราชการ เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 20,001 �µ��¹Ê�Å�� nª �Ä®�n

Á�¥¤ ̧ nª �¦ nª ¤Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�¥Ȩ́®o° ¦ ��̧ÉÄ�o° ¥¼n�́��»�́���º°�±°��oµ�¦ ��̧ÉÄ�o�n°�®�oµ�̧Ê�º°��·  �́�

 µÁ®�»�µ¦ Á�̈Ȩ́¥�¦ �¥��r��º°��»�£µ¡  ·��oµ��́��́¥Ä��µ¦ ¡ ·�µ¦ �µÁ̈º°��ºÊ° ¦ �¥นตข์องประชาชน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ° �́¦ µ ·Ê�Á�̈º°�Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·���µ¦ �¦ ³ ®¥�́�ÎÊµ¤�́��ª µ¤�̈ °�£¥́�° »��¦ �r�Â̈ ³

ระบบรักษาความปลอดภยั รูปร่าง การออกแบบรูปลกัษณ์ภายใน/ภายนอกและสี ดา้นบริการก่อน

การขาย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อพนกังาน ความรวดเร็วในการใหบ้ริการของพนกังาน 

ระยะเวลาการส่งมอบรถยนต ์ดา้นบริการหลงัการขาย ไดแ้ก่ การรับประกนั ความเร็วในการซ่อม 

�ª µ¤�ºÉ°  �́¥r�°�¡ �́��µ���oµ�¦ µ�µ�Å�oÂ�n�¦ µ�µ¦ �¥��r�¦ µ�µ° ³ Å®¨ n��Îµ�ª �Á�·��µª �r��oµ�

 �µ��̧É�Å�oÂ�n��Îµ�ª �«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �Â̈ ³ �µ¦ �¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª ¡ ºÊ��̧É�Ã�ª r¦ ¼¤¤ ¦̧ �¥��rÄ®oÁ̈º°�

หลายรุ่น  หลายสี การดูแลรักษาความสะอาดของศูนยบ์ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 

�ª µ¤ ¦ ¼oÁ�̧É¥ª �́� ·��oµ�°�¡ �́��µ��µ¥��µ¦ Â��°»��¦ �r�°�Â�¤�nµ�Ç��µ¦ ¨ �¦ µ�µ ·��oµ

ไพรินทร์ แสงแกว้ (2551) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦

�́� ·�Ä��°��¼o�¦ ·Ã£�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��r�µ��¦ ·¬�́�́ª Â��Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°�¡ ³ Á¥µ��́�®ª �́¡ ³ Á¥µ

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 35-40 ปี สถานภาพสมรส มีรายได้

ต่อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท การศึกษาระ�́��ÎÉµ�ª nµ¤�́¥¤«¹�¬µ�°��̈µ¥�¤ °̧ µ�̧¡ �oµ�µ¥

�̈�µ¦ «¹�¬µ�́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��°��¼o�¦ ·Ã£�Ä��µ¦ �ºÊ°

รถยนตพ์บวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมี

° ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��rÅ¤nÂ���nµ��́�° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµคญัทางสถิติ และปัจจยัทุกดา้นมี

° ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�°��¼o�¦ ·Ã£�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µ¦ µ¥�oµ�¡ �ª nµ nª �

�¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��°��¼o�¦ ·Ã£�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÁ�È��́��̧Êดา้น

�̈·�£�́�r�¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ��̧Éสุด คือ ความแขง็แกร่ง ทนทาน และ

¤ °̧ µ¥»�µ¦ Ä�o�µ��µ���oµ�¦ µ�µ�¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ���º°�° ³ Å®¨ n¦ µ�µ

Å¤nÂ¡ ��¦ ³ ¥³ Áª ¨ µÄ��µ¦ �n°��Îµ¦ ³ �µ��Ä®o�n°��Îµ¦ ³ Á�·��µª �rÁ�È��ª��° �́¦ µ�°�Á�̧Ê¥Ä��µ¦ �n°�

�Îµ¦ ³ �ÎÉµ�¦ µ�µ¦ �¥��rÅ¤n ¼���Á�·�Å���Îµ¦ ³ Á�·��µª �r�ÎÉµ��oµ� �µ��̧É�¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �ºÊ°

¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ���º°��¦ ·¬�́�́ª Â���Îµ®�nµ¥¤�̧ºÉ° Á ¥̧���nµÁ�ºÉ°�º°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¦ ª ��n° ¤�°�

บริษทัมีหลายแห่ง �oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ���º°�

การลดราคารถยนต ์¤�̧µ¦ Â̈ ��ºÊ° ¦ �¥��rÁ�nµÃ�¥Ä®o¦ µคาสูง มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ มีการ

โฆษณาทางแผน่ป้ายโฆษณา มีการจดัแสดงโชวสิ์นคา้ ณ จุดขาย และการใหข้อ้มูลพนกังานขายการ

Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��°��¼o�¦ ·Ã£��Ä��µ¦ �ºÊ°

¦ �¥��r�°��¼o�¦ ·Ã£��̧É¤ £̧¼¤ ·®¨ �́�nµ��́�¡ �ª nµ�Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ �́��́ยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
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�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�°��¼o�¦ ·Ã£��̧É¤ £̧¼¤ ·®¨ �́�nµ��́�° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÄ�

รายละเอียดพบวา่ ผูบ้ริโภคเพศหญิงใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑบ์างรายการมากกวา่

ผูบ้ริโภคเพศชายอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความแขง็แกร่งทนทาน มีอายกุารใชง้านนาน ภายในหอ้ง

Ã�¥ µ¦ ¤�̧ª µ¤  ª ¥�µ¤¤µ��ª nµÁ¡ «�µ¥° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.01 Ä���³ �̧É�¼o�¦ ·Ã£�

Á¡ «�µ¥Ä®o�ª µ¤  Îµ�́��n°�ª µ¤�¦ ³ ®¥�́�ÎÊµ¤�́¤µ��ª nµ�¼o�¦ ·Ã£�Á¡ «®�·�° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É

ระดบั 0.05

ศศกร อตัตาธรรมกุล (2552) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª �

บุคคลมือสองของผูบ้ริโภคในอาํเภอโพธาราม จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ

Â�� °��µ¤Ä®o�ª µ¤  Îµ�́�Ä��́��́¥ ·É�Âª �̈o° ¤�nµ�Ç�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��Á¦ ¥̧��µ¤¨ Îµ�́��º°��́��́¥

ดา้นเศรษฐกิจ ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีสาํหรับปัจจยัดา้นกฎหมายและการเมือง และปัจจยัดา้นสังคม

และวฒันธรรม ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยแต่ละปัจจยัมี

¦ µ¥¨ ³ Á° ¥̧��́��̧Ê�́��́¥�oµ�Á«¦ ¬��·�Ä®o�ª µ¤  Îµ�́�Ä��́��́¥¥n° ¥��oµ�¦ µ�µ�ÎÊµ¤�́Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·��° ¥¼nÄ�

¦ ³ �́�¤µ��̧É »�Á�È�̈ Îµ�́�Â¦ �ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ย ดา้นรถยนต์

�¦ ¦ �»�¦ »n�Ä®¤nÇ¤�̧µ¦ ¡ �́�µÁ��Ã�Ã̈ ¥Ä̧®o�¦ ³ ®¥�́�ÎÊµ¤�́Á�ºÊ° Á¡ ¨ ·�¤µ��¹Ê��° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ�Á�È�

ลาํดบัแรก ปัจจยัดา้นกฎหมายและการเมือง ใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ย ดา้นค่าภาษีรถยนตบ์รรทุก

และ พรบ.รถเก่า ถูกกวา่รถใหม่ อยูใ่นระดบัมาก เป็นลาํดบัแรก ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ให้

�ª µ¤  Îµ�́�Ä��́��́¥¥n° ¥��oµ��µ¦ ¤ ¦̧ �¥��rÄ�oÁ¡ ·É¤��ª µ¤  ³ �ª � �µ¥Ä��µ¦ Á�·��µ��° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�

มาก เป็นลาํดบัแรกและผูต้อบแบบสอบถามยงัใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

อยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั เรียงตามลาํดบัคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด และสาํหรับปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้

�ª µ¤  Îµ�́�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́��µ��̈µ��Ã�¥Â�n̈³ �́��́¥¤ ¦̧ µ¥¨ ³ Á° ¥̧��́��̧Êปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ย ดา้นสภาพเดิมของตวัถงั (Å¤n¤ Á̧�̧É¥ª ��®นกั) อยูใ่นระดบั

¤µ��̧É »��Á�È�̈ Îµ�́�Â¦ �ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ย ดา้นราคา

Á®¤µ³  ¤�́��»�£µ¡ �°�¦ �¥��r�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��̧É »��Á�È�̈ Îµ�́�Â¦ �ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ย ดา้นสถานประกอบการอยูใ่น�ÎµÁ̈�̧É

Á�·��µ�¤µ ³ �ª ��° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��̧É »��Á�È�̈ Îµ�́�Â¦ �ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในปัจจยัยอ่ยดา้น¡ �́��µ��µ¥¤�̧ª µ¤ ¦ ¼oÂ̈ ³ �ª µ¤Á�̧É¥ª �µ�Á�̧É¥ª �́�

รถยนต ์Â�n̈³ ¦ »n��Â�n̈³ ¥Ȩ́®o°�Á�È�° ¥nµ��̧�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��̧É »��Á�È�̈ Îµ�́�Â¦ ��°��µ��̧Êผูต้อบ

Â�� °��µ¤¡ ��́�®µÁ�̧É¥ª �́��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ��̈·�£�́�r�Ä��́��́¥¥n° ¥�oµ�

Á¦ ºÉ°�¦ �¥��rÅ¤n° ¥¼nÄ� �£µ¡ ¡ ¦ o° ¤Ä�o�µ��¤µ��̧É »��¦ o° ¥¨ ³ �7.20 �oµ�¦ µ�µ�Ä��́��́¥¥n° ¥�oµ�Á¦ ºÉ°�
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¦ µ�µÂ¡ ��ª nµ�̧É° ºÉ�¤µ��¤µ��̧É »��¦ o° ¥¨ ³ �53.0 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในปัจจยัยอ่ยดา้นการ

เดินทาง มาสถานประกอบการหรือเตน็ทร์ถไม่สะดวก/®µ¥µ��¤µ��̧É »��¦ o° ¥¨ ³ �74.0 ดา้นการ

 n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ��Ä��́��́¥¥n° ¥�oµ�Å¤n¤�̧¦ ·�µ¦ �¦ ª �Á�È�®¨ �́�µ¦ �µ¥�¤µ��̧É »��¦ o° ¥¨ ³ �70.0

กฤษฎา ช่อขาํ (2550) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r

�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�°��¼o�¦ ·Ã£�จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา่ การรับรู้ขอ้มูลพบวา่การรับรู้

�o° ¤¼̈Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�°��¼o�¦ ·Ã£��́�®ª �́��»¤�µ�̧�¡ �ª nµ��¼o�¦ ·Ã£�¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈

รถยนต ์อยูใ่นระดบัมาก Ä�Á¦ ºÉ°�Á�̧É¥ª �́�¦ ¼�̈�́¬�rÂ̈ ³ ° »��¦ �rÁ�¦ ºÉ°�¥��r��ª µ¤�̈ °�£¥́��µ¦

ประชาสัมพนัธ์ การรับประกนั�µ¤¨ Îµ�́��Â̈ ³ Á¦ ºÉ°��nµÄ�o�nµ¥° ¥¼nในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคมีการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»Ä�£µ¡ ¦ ª ¤ ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��¡ �ª nµ�¡ ·�µ¦ �µ�µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ ®¨ �́

�µ¦ �µ¥¤�̧nµÁ�̈Ȩ́¥ ¼� »���º°�Á�È�Á¡ ¦ µ³ �¼o�¦ ·Ã£��o°��µ¦ �̧É�³ Å�o¦ �́��µ¦ �¦ ·�µ¦ ®¨ �́�µ¦ �µ¥�̧É�̧Â̈ ³ ¤ ¸

�»�£µ¡ �¼o�¦ ·Ã£��̧É¤ ̧ �µ�£µ¡  nª ��»��̈Ä�Á¦ ºÉ°�° µ¥»� �µ�£µ¡ �¦ ³ �́��µ¦ «¹�¬µ�Â̈ ³ ° µ�̧¡

Â���nµ��́��¤�̧µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�nµ��́��¡ �ª nµ�¼o�¦ ·Ã£�Á¡ «�µ¥�Â̈ ³ ¦ µ¥Å�o

ต่างกนั มีควµ¤�·�Á®È��n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»ไม่แตกต่างกนั �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�̧É¤¸

° ·��·¡ ¨ �n°��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�°��¼o�¦ ·Ã£��Å�oÂ�n�Á�¦ ºÉ°�¥��r�¦ ¼�̈�́¬�rÂ̈ ³

อุปกรณ์ โดยมีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ร้อยละ 14.4 และมีสมการถดถอยคือ Y = 2.972 +

0.231 (�³ Â��Á�¦ ºÉ°�¥��r) + 0.973 (คะแนนรูปลกัษณ์และอุปกรณ์) ผลการวเิคราะห์การรับรู้ขอ้มูล

�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�°��¼o�¦ ·Ã£��́�®ª �́��»¤�µ�̧�¡ �ª nµ��̧É

ระดบัความมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 �́ª Â�¦ Á�̧É¥ª �́�Á�¦ ºÉ°�¥��r�Â̈ ³ ¦ ¼ปลกัษณ์และอุปกรณ์ มี

�ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r�́��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»Â̈ ³ Ä�o¡ ¥µ�¦ �r�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r

�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼ซุ การรับรู้ขอ้มู¨ �̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ³ �³ ¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�°��¼o�¦ ·Ã£�

�́�®ª �́��»¤�µ�̧��¹É� °��̈o°��́� ¤¤�·�µ��̧É�́Ê�Åª o�Ã�¥�́ª Â�¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä�Å�oÂ�n�

Á�¦ ºÉ°�¥��r�Â̈ ³ ¦ ¼�̈�́¬�rÂ̈ ³ ° »��¦ �r

ศริญญา   ศิริปูน (2548) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��rÄ®¤n�°�

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ผลการศึกษาพบวา่ �µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

¦ �¥��rÄ®¤n�¡ �ª nµ��¼o�¦ ·Ã£��̧ÉÁ�È��̈»n¤�́ª ° ¥nµ�Ä��µ¦ ª ·�́¥�̧Ê�Á�È��¼o�µ¥�° µ¥»�31 - 40 ปี สถานภาพ

สมรส ระดบัปริญญาตรี อาชีพรับขา้ราชการ/ขา้ราชการรัฐวสิาหกิจ รายได ้10,000 – 20,000 บาท 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน Ä�o¦ �¥��r¥Ȩ́®o° Ã�Ã¥�oµ��¼o�¦ ·Ã£�Á�È��¼o�́� ·�Ä�Á°��Ã�¥

° ·��·¡ ¨ �°��́��́¥�µ��µ¦ �̈µ��́Ê��4 �́��́¥° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��Â̈ ³ �́��́¥�oµ��̈·�£�́�rÁ�̧É¥ª �́�

 ¤ ¦ ¦ ��³�°�¦ �¥��r�Ä�Á¦ ºÉ°��ª µ¤�̈ °�£¥́Ä��µ¦ �́��̧É�Â̈ ³ �µ¦ �¦ ³ ®¥�́�ÎÊµ¤�́�¤ °̧ ·��·¡ ¨ ¤µ�
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�̧É »�การวเิคราะห์เปรียบเทียบขอ้มูล�́Éª Å��°��¼o�¦ ·Ã£��́��́��́¥�oµ��µ¦ �̈µ��¡ �ª nµ�¼o�¦ ·Ã£��̧É¤�̧

เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

�ºÊ° ¦ �¥��rÄ®¤n° ¥nµ�Å¤n¤ �̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05 ส่วนในดา้นอาย ุระดบัการศึกษา และ

¦ µ¥Å�o�¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊอรถยนตใ์หม่ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีแตกต่างกนัอยา่งมี

�́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05

° Á��«�́�·Í��¡ ¦ ¤  µ¦ (2551) Å�o«¹�¬µÁ¦ ºÉ°��́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É n��̈�n°�µ¦

�́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤ º°  °�Ä��́�®ª �́Á�̧¥�¦ µย ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีอตัราส่วน

¦ ³ ®ª nµ�Á¡ «�µ¥Â̈ ³ Á¡ «®�·�Ä�̈oÁ�̧¥��́��¤°̧ µ¥»�́Ê�Â�n�31-40 ปี มีการศึกษาในระดบัอนุปริญญาหรือ

เทียบเท่า และระดบัปริญญาตรี ในจาํนวนใกลเ้คียงกนั ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มี

¦ µ¥Å�o�́Ê�Â�n�7,500 - 15,000 �µ�� Îµ®¦ �́ª �́�»�¦ ³  ��r�°��µ¦ �ºÊ° ¦ �ยนตบ์รรทุกส่วนบุคคลมือสอง 

Á¡ ºÉ°�ÎµÅ�Á�È�¥µ�¡ µ®�³�ÎµÁ�È�Ä��µ¦ �Îµ�µ��Â̈ ³ �ÎµÅ�Á�È�¡ µ®�³  Îµ®¦ �́�¦ °��¦ ª́ ��¹É� �Ä�

�ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °�¥Ȩ́®o° ° �̧¼�»�(ISUZU) Â̈ ³ �¥Ȩ́®o° Ã�Ã¥�oµ�(TOYOTA) ระบบ

Á�¦ ºÉ°�¥��r�̧Á�̈���µ�Å¤nÁ�·��ª nµ�2,500 C.C. ประเภท 2 ประตู แบบมีแคป ร้านคา้หรือแหล่ง

�Îµ®�nµ¥�¤�̧¦ ·¤µ�Á®¤µ³  ¤�̧Â̈ oª �° �̧�́Ê��³�ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °�Ä��2 ปีขา้งหนา้

�́��́¥ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °��

Ã�¥£µ¡ ¦ ª ¤ ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��Ã�¥�́��́¥�oµ�¦ µ�µ n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ �¥นตบ์รรทุกส่วน

�»��̈¤º°  °�¤µ��̧É »��¦ ° �̈�¤µÅ�oÂ�n�oµ��̈·�£�́�r� nª ��oµ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥Á�È��́��́¥ nª �

�¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °��o° ¥�̧É »ด

�µ¦ Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r¦ ³ ®ª nµ��́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ รทุกส่วน

�»��̈¤º°  °��Â̈ ³ �́��́¥ nª ��»��̈�°��¼o�¦ ·Ã£��¡ �ª nµ�¤Á̧¡ ¥̧�Á���̧É° ¥¼n° µ«¥́�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�nµ�́Ê���̧É

¤�̧ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r�́��́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °�° ¥nµ�Å¤n¤¸

�́¥ Îµ�́��µ� �·�·��°��́Ê�Å¤nª nµ��³ Á�È�Á¡ «�° µ¥»��µ¦ «¹�¬µ�° µ�̧พ และระดบัรายได ้มี

�ª µ¤  ¤́ ¡ �́�r�́��́��́¥�̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �¥��r�¦ ¦ �»� nª ��»��̈¤º°  °�° ¥nµ�¤¸

�́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05
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สมมติฐาน

�µ��µ¦ ���ª�Á°� µ¦ Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°���¼oª ·�́¥�Îµ�µ¦ �́Ê� ¤¤�·�µ��Å�o�́��̧Ê

1. Â¦ ��¼�Ä��oµ�° µ¦ ¤�r¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°��

จงัหวดัสมุทรปราการ

2. Â¦ ��¼�Ä��oµ�Á®�»�̈¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°��

จงัหวดัสมุทรปราการ

3. การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสิ�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

4. �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �°�

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

5. การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการ

ตดั ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦

6. การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ

�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦

กรอบแนวคิดของงานวจัิย

ผูว้จิยัไดก้าํหนดตวัแปรและความสัมพนัธ์ของตวัแปรดงักล่าวโดยใชท้ฤษฎีแรงจูงใจในการ

�ºÊ° (พิบูล ทีปะปาล, 2537) ทฤษฎีการรับรู้ข่าวสาร (เสรี วงษม์ณฑา, 2542 และปริญ ลกัษิตานนท,์

2544) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 และ Kotler, 2003) และทฤษฎี

�¦ ³ �ª ��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 และ Kotler,P. 2003) เป็นแนวทางในการพฒันา

กรอบแนวคิดงานวจิยั (�́�£µ¡ �̧É�2.3)
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£µ¡ �̧É�2.3 : กรอบแนวคิดของงานวจิยั

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม

ตวัแปรอิสระ คือ

1. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นเหตุผล

2.การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการ จดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด

�́ª Â�¦ �µ¤��º°��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

แรงจูงใจ

-ดา้นอารมณ์

-ดา้นเหตุผล

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด

-ดา้นผลิตภณัฑ์

-ดา้นราคา

-ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

-ดา้นการส่งเสริมการตลาด

การตดัสินใจ�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³



���̧É�3

วธีิการดําเนินการวจัิย

�¼oª ·�́¥Å�o�Îµ�µ¦ «¹�¬µª ·�́¥Á¦ ºÉ°��Â¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ�

�µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 

เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) โดยการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Method) และใช้

การเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศึกษาคน้ควา้ตามลาํดบั �́��̧Ê

1. ประเภทของงานวจิยั

2. กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง

3. Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ «¹�¬µ

4. �µ¦ �� °�Á�¦ ºÉ°�¤º°

5. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล

6. วธีิการทางสถิติ

ประเภทของงานวจัิย

ª ·�́¥�̧ÊÁ�È��µ¦ ª ·�́¥Á�·��¦ ·¤µ�(Quantitative Research) โดยการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey

Method) และใชก้ารเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire)

กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง

�¦ ³ �µ�¦ �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��̧Ê��º°��¼o�̧ÉÁ�¥�ºÊ° รถกระบะในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ ¤ °̧ µ¥»�́Ê�Â�n�18 ปีเป็นตน้ไปÁ�ºÉ°��µ��¼o�̧É¤ °̧ µ¥»�18 �̧�¦ ·�¼¦ �r¤ Ä̧�°�»�µ��́��̧É¦ �

กระบะแลว้รวมจาํนวน 500,798 คน (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2553)

กลุ่มตวัอยา่ง คือ �¼o�̧ÉÁ�¥�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ �¤ °̧ µ¥»�́Ê�Â�n�

18 �̧Á�È��o�Å��Á�ºÉ°��µ��¼o�̧É¤ °̧ µ¥»�18 ปีบริบูรณ์มีใบอนุ�µ��́��̧É¦ ��¦ ³ �³ Â̈ oª ��¹É�ในการกาํหนด

กลุ่มตวัอยา่ง ใชก้ารคาํนวณจากสูตรยามาเน่ (Yamane) โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple

random sampling) จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง �́��̧Ê

n =
2)(1 eN

N
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Ã�¥�̧É

n = ��µ��́ª ° ¥nµ��̧ÉÄ�oÄ��µ¦ «¹�¬µ�o��ª oµ�(จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง)

N = จาํนวนประชากรในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

e = �nµ�ª µ¤�̈µ�Á�̈ºÉ°��̧É¥° ¤Ä®oÁ�·��¹Ê��(5% = 0.05)

แทนค่าในสูตร n =
2)05.0)(798,500(1

798,500



n = 399.68 คน

�µ��̈�̧ÉÅ�oÂ ��ª nµ�¦ ³ �́��ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́��95% ตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 399.68 �́��́Ê��Á¡ ºÉ° Á�È�

�µ¦ ¨ ��ª µ¤�̈µ�Á�̈ºÉ°���¹�Ä�o�̈»n¤�́ª ° ¥nµ�Á�nµ�́��400 ���Á¡ ºÉ°�ª µ¤  ³ �ª �Ä��µ¦ �Îµ�ª �Â̈ ³

�µ¦ «¹�¬µ�̧É�nµ¥�¹Ê�

การสุ่มตวัอยา่ง ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบจบัฉลากโดยเลือก 3 ตาํบลจา��́Ê�®¤��13 ตาํบล 

โดยอีก 1 ตาํบลไม่ตอ้งจบัฉลาก Á�ºÉ°��µ�Á̈º°��Îµ�̈�̧É¤�̧Îµ�ª ��¦ ³ �µ�¦ ¤µ��̧É »�โดยรายละเอียด

Ä��µ¦ µ��̧É�3.1

�µ¦ µ��̧É�3.1 : แสดงจาํนวนประชากรในแต่ละตาํบลในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ

�¹É�¤�̧́Ê�®¤��13 ตาํบล

จาํนวนประชากรแต่ละตาํบลในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ

¦ µ¥�ºÉ° ตาํบลในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวนประชากร

�µ��ÎÊµ 53,759 คน

สาํโรงเหนือ 72,033 คน

บางเมือง 58,509 คน

ทา้ยบา้น 26,060 คน

บางปูใหม่ 38,622 คน

แพรกษา 44,052 คน

บางโปรง 9,465 คน

บางปู 6,806 คน

(ตารางมีต่อ)
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�µ¦ µ��̧É�3.1 (ต่อ) : แสดงจาํนวนประชากรในแต่ละตาํบลในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ

�¹É�¤�̧́Ê�®¤��13 ตาํบล

จาํนวนประชากรแต่ละตาํบลในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสมุทรปราการ

¦ µ¥�ºÉ°�Îµ�̈Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°��́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ จาํนวนประชากร

บางเมืองใหม่ 51,808 คน

เทพารักษ์ 51,017 คน

ทา้ยบา้นใหม่ 46,169 คน

แพรกษาใหม่ 34,316 คน

รวม 500,798 คน

�̧É¤µ�: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ. (2553). สถิติจาํนวนประชากรและบ้าน จาํแนกเป็นรายอาํเภอ และ

รายตาํบล จังหวัดสมทุรปราการ ณ เดือนธันวาคม พ.ศ. 2553.  º��o�Á¤ºÉ°�8 สิงหาคม 2554,

จาก http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/districtList/page1.htm.

ผลจากการจบัฉลากได ้3 ตาํบลในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ �́��̧Ê�

1. �Îµ�̈�µ��ÎÊµ�2. ตาํบลแพรกษาใหม่ 3. �Îµ�̈Á�¡ µ¦ �́¬ r� nª �° �̧®�¹É��Îµ�̈�̧É¤�̧Îµ�ª ��¦ ³ �µ�¦

¤µ��̧É »�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ �º°��Îµ�̈  ÎµÃ¦ �Á®�º°�¦ ª ¤�́Ê�®¤��Îµ�ª ��4

ตาํบล โดยแบ่งเก็บขอ้มูลแบบสอบถาม 1 ตาํบลๆ ละ 100 �»��¦ ª ¤�Îµ�ª �Â�� °��µ¤�́Ê�®¤�Á�È�

จาํนวน 400 ชุด 

Á�¦ ºÉ°�¤ º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·�́¥

�́Ê��°��µ¦  ¦ oµ�Á�¦ ºÉ°�¤º° �̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·�́¥

1. �µ¦ «¹�¬µ�o° ¤ ¼̈�µ��Îµ¦ µ�Á°� µ¦ Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́�แรงจูงใจและการรับรู้ขอ้มูล

Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการÁ¡ ºÉ° Á�È�Â�ª�µ�Ä��µ¦  ¦ oµ�Â�� °��µ¤

2.  ¦ oµ�Â�� °��µ¤Ã�¥° µ«¥́�¦ °�Â�ª �·��§¬�̧�̧ÉÄ�oÄ��µ¦ ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

3. �ÎµÂ�� °��µ¤�̧É ¦ oµ��¹Ê�Á �°�n° ° µ�µ¦ ¥r�̧É�¦ ¹�¬µÁ¡ ºÉ°�Îµ�µ¦ �¦ ª � °��ª µ¤�¼��o°�

Â̈ ³ Ä®o�o° Á �° Â�³��́Ê��̧ÊÁ¡ ºÉ° Ä®oÅ�o�o°�Îµ�µ¤�̧É¤�̧o°�ª µ¤�µ¤ ª �́�»�¦ ³  ��r�°��µ¦ ª ·�́¥
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4. �ÎµÂ�� °��µ¤�̧ÉÅ�o�nµ��µ¦ �¦ ª � °�Â̈ ³ �Îµ�µ¦ �¦ �́�¦ »�Â�oÅ�Ä®o�¼��o°��n°��ÎµÅ�

��̈°�Ä�o��ÎµÂ�� °��µ¤�̧É�nµ�การตรวจสอบและแกไ้ขไปทดลองใช้ (Try out) �̧É�̈»n¤�́ª ° ¥nµ�

จาํนวน 30 ���Á¡ ºÉ°�Îµ�̈¤µª ·Á�¦ µ³ ®r®µ�ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́�( Reliability) ของแบบสอบถามแต่ละตวัแปร

�oª ¥ª ·�̧®µ�nµ ¤́�¦ ³  ·��·Í° ´̈ ¢nµ�°��¦ °��́�(Cronbach’s alpha coefficient) Á¡ ºÉ°�� °��ª µ¤

Á�ºÉ° ¤ É́�®¦ º°�ª µ¤  °��̈o°�£µ¥Ä�Â�� °��µ¤��nµ° ´̈ ¢nµ�̧ÉÅ�o�³ Â ���nµ�ª µ¤���̧É�°�

แบบสอบถามโดยมีค่าระหวา่ง0 ≤ α ≤ 1 �nµ�̧ÉÄ�̈oÁ�̧¥��́�1 ¤µ��ª nµÂ ��ª nµ¤�̧ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́� ¼�

Ä��µ¦ «¹�¬µª ·�́¥�¦ Ế��̧Ê�¼oª ·�́¥Å�oÄ�oÂ�� °��µ¤Á�È�Á�¦ ºÉ°�¤º° Ä��µ¦ Á�È�¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈�¹É�

Â�� °��µ¤�̧É ¦ oµ��¹Ê�Â�n�° °�Á�È��4  nª ���́��̧Ê

 nª ��̧É�1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close-

Ended Response Question) �¦ ³ �°��oª ¥�Îµ�µ¤�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��́��Á¡ «�° µ¥»�° µ�̧¡ �¦ µ¥Å�o�n° Á�º°�และ

¥Ȩ́®o° ¦ ��¦ ³ �³ �̧É�nµ�Á�¥Ä�o° ¥¼nÄ��́��»�́��º°�¦ ª ¤�́Ê�®¤�Á�È��5 ขอ้

 nª ��̧É�2 �Îµ�µ¤Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�มีลกัษณะคาํถามเป็น

ปลายปิด (Close-Ended Response Question) จาํนวน 9 ขอ้ ประกอบดว้ย

ดา้นอารมณ์ มี 4 ขอ้

ดา้นเหตุผล มี 5 ขอ้

Ã�¥Ä�o¦ ³ �́�ª �́�o° ¤ ¼̈�¦ ³ Á£�° �́¦ µ£µ��́Ê�(Interval Scale) เป็นการวดัแบบลิเคอร์ท 

(Likert Scale) มี 5 ¦ ³ �́��Ã�¥¤Á̧���r�µ¦ Ä®o�³ Â���́��̧Ê

ระดบัแรงจูงใจ 5 ¤µ��̧É »�

ระดบัแรงจูงใจ 4 มาก

ระดบัแรงจูงใจ 3 ปานกลาง

ระดบัแรงจูงใจ 2 นอ้ย

ระดบัแรงจูงใจ 1 �o° ¥�̧É »�

การอภิปรายผลการวจิยั �¼oª ·�́¥Ä�oÁ���r�nµÁ�̈Ȩ́¥Ä��µ¦ Â�¦ �̈��¹É��̈�µ��µ¦ �Îµ�ª �Ã�¥Ä�o

 ¼�¦ �µ¦ �Îµ�ª ��ª µ¤�ª oµ��°�° �́�¦ £µ��́Ê��¤�̧́��̧Ê

�µ� ¼�¦ ��ª µ¤�ª oµ��°�° �́�¦ £µ��́Ê��� =
�o° ¤¼̈�̧É¤�̧nµ ¼� »�ି �o° ¤ ¼̈�̧É¤�̧nµ�ÎÉµ »�

�Îµ�ª ��́Ê�

=
5-1

5
= 0.8
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�́��́Ê��Á���rÄ��µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̈�¼oª ·�́¥Ä�oÁ���rÁ�̈Ȩ́¥��́��̧Ê

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�4.21 – 5.00 ®¤µ¥�¹��Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�3.41 – 4.21 หมายถึงÂ¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�2.61 – 3.40 ®¤µ¥�¹��Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�µ��̈µ�

�³ Â��Á�̈Ȩ́ย 1.81– 2.60 หมายถึง Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�o° ¥

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�1.00 – 1.80 หมายถึง Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�o° ¥�̧É »�

 nª ��̧É�3 �Îµ�µ¤Á�̧É¥ª �́��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ �

กระบะ ลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) จาํนวน 12 ขอ้ ประกอบดว้ย

ดา้นผลิตภณัฑ์ มี 4 ขอ้

ดา้นราคา มี 4 ขอ้

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มี 4 ขอ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มี 4 ขอ้

Ã�¥Ä�o¦ ³ �́�ª �́�o° ¤ ¼̈�¦ ³ Á£�° �́¦ µ£µ��́Ê�(Interval Scale) เป็นการวดัแบบลิเคอร์ท

(Likert Scale) มี 5 ¦ ³ �́��Ã�¥¤Á̧���r�µ¦ Ä®o�³ Â���́��̧Ê

ระดบัการรับรู้ขอ้มูล 5 ¤µ��̧É »�

ระดบัการรับรู้ขอ้มูล 4 มาก

ระดบัการรับรู้ขอ้มูล 3 ปานกลาง

ระดบัการรับรู้ขอ้มูล 2 นอ้ย

ระดบัการรับรู้ขอ้มูล 1 �o° ¥�̧É »�

�µ¦ ° £ ·�¦ µ¥�̈�µ¦ ª ·�́¥��¼oª ·�́¥Ä�oÁ���r�nµÁ�̈Ȩ́¥Ä��µ¦ Â�¦ �̈��¹É��̈�µ��µ¦ �Îµ�ª �Ã�¥Ä�o

 ¼�¦ �µ¦ �Îµ�ª ��ª µ¤�ª oµ��°�° �́�¦ £µ��́Ê��¤�̧́��̧Ê

�µ� ¼�¦ ��ª µ¤�ª oµ��°�° �́�¦ £µ��́Ê��� =
�o° ¤¼̈�̧É¤�̧nµ ¼� »�ି �o° ¤ ¼̈�̧É¤�̧nµ�ÎÉµ »�

�Îµ�ª ��́Ê�

=
5-1

5
= 0.8
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�́��́Ê��Á���rÄ��µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̈��¼oª ·�́¥Ä�oÁ���rÁ�̈Ȩ́¥��́��̧Ê

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�4.21 – 5.00 หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ �

กระบะ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�3.41 – 4.21 หมายถึง�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ �

กระบะมาก

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�2.61 – 3.40 หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ถ

กระบะปานกลาง

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�1.81– 2.60 หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ �

กระบะนอ้ย

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�1.00 – 1.80 หมายถึง �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ �

กระบะ�o° ¥�̧É »�

 nª ��̧É�4 �Îµ�µ¤Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ มีลกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามปลาย

ปิด (Close-Ended Response Question) จาํนวน 6 ขอ้ Ã�¥Ä�o¦ ³ �́�ª �́�o° ¤ ¼̈�¦ ³ Á£�° �́¦ µ£µ��́Ê�

(Interval Scale) เป็นการวดัแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) มี 5 ¦ ³ �́��Ã�¥¤Á̧���r�µ¦ Ä®o�³ Â���́��̧Ê

ระดบัความคิดเห็น 5 ¤µ��̧É »�

ระดบัความคิดเห็น 4 มาก

ระดบัความคิดเห็น 3 ปานกลาง

ระดบัความคิดเห็น 2 นอ้ย

ระดบัความคิดเห็น 1 �o° ¥�̧É »�

�µ¦ ° £ ·�¦ µ¥�̈�µ¦ ª ·�́¥��¼oª ·�́¥Ä�oÁ���r�nµÁ�̈Ȩ́¥Ä��µ¦ Â�¦ �̈��¹É��̈�µ��µ¦ �Îµ�ª �Ã�¥Ä�o

 ¼�¦ �µ¦ �Îµ�ª ��ª µ¤�ª oµ��°�° �́�¦ £µ��́Ê��¤�̧́��̧Ê

จากสูตร ความกวµ้��°�° �́�¦ £µ��́Ê��� =
�o° ¤¼̈�̧É¤�̧nµ ¼� »�ି �o° ¤ ¼̈�̧É¤�̧nµ�ÎÉµ »�

�Îµ�ª ��́Ê�

=
5-1

5
= 0.8
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�́��́Ê��Á���rÄ��µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̈��µ¦ ° £ ·�¦ µ¥Ä� nª ��°��Descriptive ผลการวจิยัของ

¨ �́¬�³ Â�� °��µ¤�̧ÉÄ�o¦ ³ �́��µ¦ ª �́�o° ¤ ¼̈�¦ ³ Á£�° �́�¦ £µ��́Ê�(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑ์

Á�̈Ȩ́¥��́��̧Ê

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�4.21 – 5.00 ®¤µ¥�¹���ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�3.41 – 4.21 หมายถึง�ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�2.61 – 3.40 ®¤µ¥�¹���ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�1.81– 2.60 หมายถึง �ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�1.00 – 1.80 หมายถึง �ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ��̧É »�

�µ¦ �� °�Á�¦ ºÉ°�¤ º°

จากการนาํแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งแลว้พบวา่ไดค้่าอลัฟ่า

ของครอนบคั เท่ากบั 0.8497 Â ��ª nµÂ�� °��µ¤�̧ÉÅ�o¤�̧nµ�ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́� ¼��Á�ºÉ°��µ�¤�̧nµÄ�̈oÁ�̧¥��

1 จึงสามารถนาํแบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งต่อไปได้ (Â ��Ä��µ¦ µ��̧É�3.2)

�µ¦ µ��̧É�3.2 : แสดงค่าอลัฟ่าของครอนบคั

ตัวแปร ค่าอลัฟ่าของครอนบัค (n =30)

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 0.8442

แรงจูงใจดา้นเหตุผล 0.8409

แรงจูงใจ 0.8420

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.8404

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 0.8412

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.8401

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.8415

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมการตลาด 0.8402

�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ 0.8483

รวม 0.8497
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วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล

�µ¦ Á�È�¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈Ä��µ¦ «¹�¬µÂ¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ�

�µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦

ใชว้ธีิสาํรวจ (Survey Method) ¡ ¦ o° ¤�́�«¹�¬µ�§¬�̧Â̈ ³ �̈�µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°���o° ¤¼̈�̧ÉÅ�oÂ�n�

ออกเป็น 2 แบบ �́��̧Ê

ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) Á�È��o° ¤ ¼̈�̧ÉÅ�o�µ��µ¦ Á�È�¦ ª �¦ ª ¤Â�� °��µ¤�Ã�¥�³

เก็บขอ้มูลจากประชากรในเขตอาํเภอเมือง �Îµ�̈�µ��ÎÊµ��Îµ�̈Â¡ ¦ �¬µÄ®¤n��Îµ�̈Á�¡ µ¦ �́¬ r�Â̈ ³

ตาํบลสาํโรงเหนือ จงัหวดัสมุทรปราการ ในบริเวณ�́ª Â���Îµ®�nµ¥¦ ��¦ ³ �³�nµ�ÇÂ̈ ³ �µ¤�̧É�°�

¦ �®oµ� ¦ ¦ ¡  ·��oµÃ�¥�¼oª ·�́¥Å�o°�·�µ¥¦ µ¥¨ ³ Á° ¥̧�Á�̧É¥ª �́�Á�ºÊ° ®µ£µ¥Ä�Â�� °��µ¤Ä®o�́ª Â��

ทีมงาน และผูต้อบแบบสอบถาม �¹É��µ¦ ¦ ª �¦ ª ¤�o° ¤ ¼̈ Îµ®¦ �́�µ¦ «¹�¬µ�¦ Ế��̧Ê��³ Ä�oª ·�̧�µ¦  Îµ¦ ª �

�µ��µ¦ �°�Â�� °��µ¤�°��̈»n¤�́ª ° ¥nµ��́Ê� ·Ê��400 ชุด

ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) Á�È��o° ¤ ¼̈�̧ÉÅ�o�µ��µ¦ �o��ª oµ�µ�Â®¨ n��nµ�Ç�Á�n���Îµ¦ µ�

®�́� º° ¡ ·¤ ¡ r�ª µ¦  µ¦ �Á°� µ¦ �µ�ª ·�µ�µ¦ ��o° ¤ ¼̈�µ�° ·�Á�° ¦ rÁ�È��Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�

วธีิการทางสถิติ

�¼oª ·�́¥�ÎµÂ�� °��µ¤�̧É¦ ª �¦ ª ¤Å�o�µ��̈»n¤�́ª ° ¥nµ�¤µ�ÎµÁ�·��µ¦ �¦ ³ ¤ ª ¨ �o° ¤ ¼̈Ã�¥�Ä�o

Ã�¦ Â�¦ ¤  ÎµÁ¦ È�¦ ¼��µ� �·�·�Â̈ ³ �Îµ�µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈�µ¤�́Ê��°��́��̧Ê

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม

Â̈ ³ Â¥�Â�� °��µ¤�̧ÉÅ¤n ¤�¼¦ �r° °�Å�

2. การลงรหสั (Coding) �ÎµÂ�� °��µ¤�̧É�¼��o°�Á¦ ¥̧�¦ o° ¥Â̈ oª �¤ µ̈ �¦ ®́ �µ¤�̧ÉÅ�o

กาํหนดไวล่้วงหนา้

3. �Îµ�o° ¤ ¼̈�̧É̈�¦ ®́ Â̈ oª Å��́��¹�Ä�Á�¦ ºÉ°��° ¤¡ ·ª Á�° ¦ rÁ¡ ºÉ°�¦ ³ ¤ ª ¨ �̈Ã�¥Ã�¦ Â�¦ ¤

 ÎµÁ¦ È�¦ ¼��µ� �·�·�Á¡ ºÉ°�Îµ�µ¦ �¦ ³ Á¤ ·��̈�µ¤ �·�·�nµ�Ç�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°�Ä��µ¦ �� °� ¤¤�·�µ��Ã�¥

�µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��̧ÊÄ�o¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��̧É¦ ³ �́��0.05 (Level of Significance)

4. วเิคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถµ¤��³�Îµ�µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r®µ�nµ �·�·�nµ�Ç��́��̧Ê�

4.1 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)

 nª ��̧É�1 Á�È��µ¦ Â��Â���ª µ¤�̧É�(Frequency Distribution) และร้อยละ (Percentage)

 Îµ®¦ �́Ä�oª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�̈�́¬�³�°��¼o�°�Â�� °��µ¤��oµ�Á¡ «�° µ¥»�อาชีพ รายไดต่้อ

Á�º°��Â̈ ³ ¥Ȩ́®o° ¦ ��¦ ³ �³ �̧É�nµ�Ä�o° ¥¼nÄ��́��»�́�
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 nª ��̧É�2 Á�È��nµ�³ Â��Á�̈Ȩ́¥�(Mean)  Îµ®¦ �́Ä�oª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ°

รถกระบะ, �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ��¦ ³ �³�และการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

 nª ��̧É�3 �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�(Standard Deviation) Á¡ ºÉ° Ä�oª ·Á�¦ µ³ ®r�Â̈ ³ Â�̈�ª µ¤®¤µ¥

�°��o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª �

�¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ��¦ ³ �³��̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨  n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

4.2 การวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) โดยใชก้ารวเิคราะห์

สมการถดถอยเชิงเส้นในรูปแบบการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression

Analysis) Á¡ ºÉ°�� °� ¤¤�·�µ�

- แรงจูงใจดา้นอารมณ์และดา้นเหตุผล�̧Éมีอิทธิพลส่ง�̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°�

ผูบ้ริโภค

- การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด�̧Éมีอิทธิพลส่ง�̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภค



���̧É�4

การวเิคราะห์ข้อมูล

���̧ÊÁ�È��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�o° ¤ ¼̈Á¡ ºÉ° การศึ�¬µÁ¦ ºÉ°�Â¦ ��¼�Ä�และการรับรู้Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤

�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤ºอง จงัหวดั

 ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ��¹É��o° ¤ ¼̈�́��̈nµª ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวบรวมจากประชาชนและกลุ่มตวัอยา่ง โดยส่ง

Â�� °��µ¤Å��́Ê�®¤��Îµ�ª ��400 ชุด ไดก้ลบัคืนมาจาํนวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 แลว้

นาํมาวเิคราะห์และเสนอผลการวจิยัในรูปแบบตาราง โดยแบ่งออกเป็น 4  nª ���́��̧Ê

 nª ��̧É�1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

 nª ��̧É�2 ผลการวเิคราะห์ข°้ ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�

 nª ��̧É�3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤

ทางการตลาดรถกระบะ

 nª ��̧É�4 ผลการวเิคราะห์�o° ¤¼̈Á�̧É¥ª �́��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

 nª ��̧É�5 ผลการทดสอบสมมติฐาน

 nª ��̧É�1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม

�µ¦ �ÎµÁ �°Ä� nª ��̧ÊÁ�È��̈�µ¦ «¹�¬µÁ�̧É¥ª �́���o° ¤¼̈�́Éª Å��°��¼o�°�แบบสอบถาม ไดแ้ก่

เพศ อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน Â̈ ³ ¥Ȩ́®o° ¦ ��¦ ³ �³ �̧ÉÄ�o° ¥¼nÄ��́��»�́�� ¦ »�Å�o�µ¤�µ¦ µ�Â̈ ³

�Îµ°�·�µ¥�n° Å��̧Ê

�µ¦ µ��̧É�4.1 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ

เพศ จาํนวน(คน) ร้อยละ

ชาย 232 58.0

หญิง 168 42.0

รวม 400 100
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ผลการศึกษาตาม�µ¦ µ��̧É�4.1 ผลวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหญ่เป็นเพศชาย 

จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 และเป็นเพศหญิง จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0

�µ¦ µ��̧É�4.2 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ

อายุ จาํนวน(คน) ร้อยละ

18-30 ปี 144 36.0

31-40 ปี 139 34.8

41-50 ปี 89 22.3

51-60 ปี 24 6.0

มากกวา่ 60 ปี 4 1.0

รวม 400 100

ผลการศึกษาตาม�µ��µ¦ µ��̧É�4.2 ผลวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ18-

30 ปี จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 

34.8 อาย ุ41-50 ปี จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 อาย ุ51-60 ปี จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 

6.0 Â̈ ³ �ÎÉµ »�คืออายมุากกวา่ 60 ปี จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั

�µ¦ µ��̧É�4.3 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ

อาชีพ จาํนวน(คน) ร้อยละ

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 43 10.8

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 100 25.0

¦ �́�oµ��́Éª Å� 79 19.8

พนกังานบริษทัเอกชน 176 44.0

เกษตรกรรม 2 0.5

รวม 400 100
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ผลการศึกษาตาม�µ¦ µ��̧É�4.3 ผลวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ

พนกังานเอกบริษทัเอกชน จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 ¤ °̧ µ�̧¡ ¦ �́�oµ��́Éª Å���Îµ�ª ��79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8

มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 Â̈ ³ �ÎÉµ »��º° ¤ °̧ µ�̧¡ เกษตรกรรม 

จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั

�µ¦ µ��̧É�4.4 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน

รายได้ จาํนวน(คน) ร้อยละ

�ÎÉµ�ª nµ�10,000 บาท 113 28.3

10,000-20,000 บาท 174 43.5

20,001-30,000 บาท 51 12.8

30,001-40,000 บาท 30 7.5

มากกวา่ 40,000 บาท 32 8.0

รวม 400 100

ผลการศึกษาตาม�µ¦ µ��̧É�4.4 ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้

10,000-20,000 บาท จาํนวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 ¦ ° �̈�¤µ¤ ¦̧ µ¥Å�o�ÎÉµกวา่ 10,000 บาท 

จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 มีรายได ้20,001-30,000 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.8 มีรายได ้มากกวา่ 40,000 บาท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 Â̈ ³ �ÎÉµ »�คือมีรายได้ 30,001-

40,000 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามลาํดบั
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�µ¦ µ��̧É�4.5 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม�ÎµÂ���µ¤¥Ȩ́®o° ¦ ��¦ ³ �³ �̧ÉÄ�o° ¥¼nÄ�

ปัจจุบนั

¥Ȩ́®o° ¦ � จาํนวน(คน) ร้อยละ

โตโยตา้ 157 39.3

อีซูซุ 125 31.3

นิสสัน 30 7.5

มิตซูบิชิ 38 9.5

มาสดา้ 14 3.5

ฟอร์ด 12 3.0

เชฟโลเลต 18 4.5

ทาทา 6 1.5

รวม 400 100

ผลการศึกษาตาม�µ¦ µ��̧É4.5 ผลวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม nª �Ä®�nÄ�o¥Ȩ́®o° ¦ �

โตโยตา้ จาํนวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมาÄ�o¥Ȩ́®o° อีซูซุ จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 

31.3 Ä�o¥Ȩ́®o° มิตซูบิชิ จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 Ä�o¥Ȩ́®o°�·  �́��Îµ�ª ��30 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.5 Ä�o¥Ȩ́®o° เชฟโลเลต จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 Ä�o¥Ȩ́®o° ¤µ �oµ��Îµ�ª ��14 คน คิดเป็นร้อย

ละ 3.5 Ä�o¥Ȩ́®o° ¢ ° ¦ r���Îµ�ª ��14 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ���Â̈ ³�ÎÉµ »��º° Ä�o¥Ȩ́®o°ทาทา จาํนวน 6 คน 

คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั

 nª ��̧É�2 ผลการวเิคราะห์�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��ระบะของผู้บริโภค

�µ¦ �ÎµÁ �°Ä� nª ��̧ÊÁ�È��̈�µ¦ «¹�¬µÁ�̧É¥ª �́��¦ ³ �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°�

�¼o�¦ ·Ã£���¦ ³ �°��oª ¥�¦ ³ �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��oµ�° µ¦ ¤�r�Â̈ ³ ¦ ³ �́�

Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��oµ�Á®�»�̈� ¦ »�Å�o�µ¤�µ¦ µ�Â̈ ³ �Îµ°�·�µ¥�n° Å��̧Ê



39

�µ¦ µ��̧É�4.6 : ค่าเฉ¨ Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ��°�¦ ³ �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

ของผูบ้ริโภค 

Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£� S.D. ระดบัแรงจูงใจ

ดา้นอารมณ์ 3.66 0.666 มาก

ดา้นเหตุผล 4.01 0.568 มาก

รวม 3.83 0.543 มาก

ผลการศึกษาตามตาราง�̧É�4.6 Â ��Ä®oÁ®È�ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤Â̧¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �

กระบะโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.83,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.543)

Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ¡ ·É¤Á�È��¦ ³ Á�È�¥n° ¥¡ �ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤Â̧¦ ��¼�Ä��oµ�° µ¦ ¤�r° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�

มาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.66,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.666) และมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลอยูใ่น

ระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.01,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.568)

�µ¦ µ��̧É�4.7 : �nµÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ��°�¦ ³ �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

ของผูบ้ริโภคดา้นอารมณ์

ดา้นอารมณ์ S.D. ระดบัแรงจูงใจ

�ª µ¤£µ�£¼¤·Ä�Á¤ºÉ° �́��̧É¦ ��¦ ³ �³ 3.69 0.882 มาก

 ¦ oµ��ª µ¤¤ É́�Ä�ª nµÅ�Å�o�»��̧É 4.08 0.845 มาก

รู้สึกทนัสมยั หรูหรา 3.44 0.885 ปานกลาง

แสดงถึงฐานะและการยอมรับจากสังคม 3.43 0.931 ปานกลาง

รวม 3.66 0.666 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.7 Â ��Ä®oÁ®È�ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤Â̧¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ �

กระบะดา้นอารมณ์อยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.66,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.666) แต่
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Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n� ¦ oµ��ª µ¤¤ É́�Ä�ª nµÅ�Å�o�»��̧É�

(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.08,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.845) �ª µ¤£µ�£¼¤·Ä�Á¤ºÉ° �́��̧É¦ ��¦ ³ �³�

(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.69,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.882) รู้สึกทนัสมยั หรูหรา (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.44,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.885) และสุดทา้ยแสดงถึงฐานะและการยอมรับจากสังคม 

(ค่าเ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.43,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.931)

�µ¦ µ��̧É�4.8 : ค่µÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ��°�¦ ³ �́�Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

ของผูบ้ริโภคดา้นเหตุผล

ดา้นเหตุผล S.D. ระดบัแรงจูงใจ

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.88 0.801 มาก

ความสะดวกสบายในการเดินทางและขนส่ง 4.15 0.751 มาก

«¼�¥r¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�º�¤�̧Îµ�ª �¤µ�¤µ¥ 3.74 0.885 มาก

รถกระบะเหมาะแก่การใชง้าน 4.21 0.764 มาก

° ³ Å®¨ n�°�¦ ��¦ ³ �³ ®µ�ºÊ° Å�o�nµ¥ 4.07 0.792 มาก

รวม 4.01 0.568 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีแรงจูงใจÄ��µ¦ �ºÊ° ¦ �

กระบะดา้นเหตุผลอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.01,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.568) แต่

Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n�รถกระบะเหมาะแก่การใชง้าน

(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.21,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.764) ความสะดวกสบายในการเดินทางและ

ขนส่ง (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.15,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.751) ° ³ Å®¨ n�°�¦ ��¦ ³ �³ ®µ�ºÊ° Å�o

ง่าย (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.07,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.792) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.88,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.801) และสุดทา้ย«¼�¥r¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�º�¤�̧Îµ�ª �

มากมาย (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.74,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.885)
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 nª ��̧É�3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�

รถกระบะ

�µ¦ �ÎµÁ �°Ä� nª ��̧ÊÁ�È��̈�µ¦ «¹�¬µ��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧Éยวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดรถกระบะ ประกอบดว้ย �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�°��¼o�¦ ·Ã£�Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ�

การตลาดรถกระบะดา้นผลิตภณัฑ ์การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาด

รถกระบะดา้นราคา การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถ

กระบะดา้นการส่งเสริมการตลาด  ¦ »�Å�o�µ¤�µ¦ µ�Â̈ ³ �Îµ°�·�µ¥�n° Å��̧Ê

�µ¦ µ��̧É�4.9 : �nµÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�ของระดบัการรับรู้ขอ้มลูของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�

ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะ

การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภค Á�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทาง

การตลาดรถกระบะ

S.D. ระดบัการรับรู้ขอ้มูล

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.82 0.636 มาก

ดา้นราคา 3.77 0.672 มาก

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.90 0.665 มาก

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.81 0.746 มาก

รวม 3.83 0.570 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É�4.9 Â ��Ä®oÁ®È�ª nµ�¼o�°�Â�� °��µ¤¤�̧µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�

ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.83, ส่วน

Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.570) Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ¡ ·É¤Á�È��¦ ³ Á�È�¥n° ¥¡ �ª nµ�¼o�°�Â�� °��µมมี

การรับรู้ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.82,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��

0.636) การรับรู้ขอ้มูลดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.77,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�

เท่ากบั 0.672) การรับรู้ขอ้มูลดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.90,
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 nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.665) และการรับรู้ขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 

(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.81,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.746)

�µ¦ µ��̧É�4.10 : ค่µÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�ของระดบัการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�

ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้นผลิตภณัฑ์

ดา้นผลิตภณัฑ์ S.D. ระดบัการรับรู้ขอ้มูล

รถกระบะมีการออกแบบมาหลายรุ่นและหลายสี 3.97 0.838 มาก

ระบบความปลอดภยัของรถกระบะ (ถุงลมนิรภยั,

ประตูเสริมคานเหล็ก ฯลฯ)

3.82 0.830 มาก

รถกระบะมีการรับประกนัระยะเวลาถึง 3 ปี หรือ

100,000 กม.

3.88 0.782 มาก

 ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��nµ�Ç£µ¥Ä�¦ ��¦ ³ �³ มีให้

อยา่งครบครัน

3.64 0.845 มาก

รวม 3.83 0.636 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.10 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้ขอ้มูล

Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ��¦ ³ บะดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.83,

 nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.636) Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�¤µ�Å�®µ�o° ¥�

ไดแ้ก่ รถกระบะมีการออกแบบมาหลายรุ่นและหลายสี (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.97,  nª �Á�̧É¥�Á��

มาตรฐานเท่ากบั 0.838) รถกระบะมีการรับประกนัระยะเวลาถึง 3 ปี หรือ 100,000 กม. (�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.88,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.782) ระบบความปลอดภยัของรถกระบะ (ถุงลม

นิรภยั, ประตูเสริมคานเหล็ก ฯลฯ) (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.82,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.830) และ

 ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��nµ�Ç£µ¥ในรถกระบะ มีใหอ้ยา่งครบครัน (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.64, ส่วน

Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.845)
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�µ¦ µ��̧É�4.11 : ค่µÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�ของระดบัการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�

ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้นราคา

ดา้นราคา S.D. ระดบัการรับรู้ขอ้มูล

ระยะเวลาในการผอ่นชาํระของรถกระบะ 3.84 0.854 มาก

ค่าบาํรุงรักษาและซ่อมแซมของรถกระบะ 3.68 0.800 มาก

อตัราการชาํระเงินดาวน์ของรถกระบะ 3.72 0.889 มาก

ความหลากหลายของระดบัราคารถกระบะ 3.86 0.819 มาก

รวม 3.78 0.672 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.11 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้ขอ้มูล

Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ��¦ ³ �³�oµ�¦ µ�µ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.78, ส่วน

Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.672) Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n�

ความหลากหลายของระดบัราคารถกระบะ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.86,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��

0.819) ระยะเวลาในการผอ่นชาํระของรถกระบะ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.84,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�

เท่ากบั 0.854) อตัราการชาํระเงินดาวน์ของรถกระบะ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.72,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�

เท่ากบั 0.889) และค่าบาํรุงรักษาและซ่อมแซมของรถกระบะ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.68,  nª �Á�̧É¥�Á��

มาตรฐานเท่ากบั 0.800)
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�µ¦ µ��̧É�4.12 : ค่µÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�ของระดบัการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภค

Á�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย S.D. ระดบัการรับรู้ขอ้มูล

¤�̧Îµ�ª ��°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�

¡ ºÊ��̧É

3.97 0.846 มาก

มีการจดัแสดงโชวสิ์นคา้ตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ 3.84 0.845 มาก

มีการรับประกนังานซ่อมของศูนยบ์ริการ 3.84 0.784 มาก

¤µ�¦ �µ�Â̈ ³ �ª µ¤�nµÁ�ºÉ°�º°�°�«¼นยบ์ริการ 3.95 0.812 มาก

รวม 3.90 0.665 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.12 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้ขอ้มูล

Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�¦ ��¦ ³ �³�oµ��n°��µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ��(�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.90,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.665) Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�

¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n�¤�̧Îµ�ª ��°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É�(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��

3.97,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.846) ¤µ�¦ �µ�Â̈ ³ �ª µ¤�nµÁ�ºÉ°�º°�°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �(�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.95,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ ฐานเท่ากบั 0.812) มีการจดัแสดงโชวสิ์นคา้ตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ 

(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.84,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.845) และมีการรับประกนังานซ่อมของ

ศนูยบ์ริการ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.84,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.784)
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�µ¦ µ��̧É�4.13 : �nµÁ�̈Ȩ́¥�Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥งเบนมาตรฐานของระดบัการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภค

เ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้นการส่งเสริมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด S.D. ระดบัการรับรู้ขอ้มูล

¤�̧µ¦ Ä®o��̈°��́��n°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ 3.80 0.936 มาก

¤�̧µ¦ Â�¤�¦ ³ �́�£¥́�́Ê��1 3.91 0.884 มาก

¤�̧µ¦ ¦ �́Â̈ �Á�̈Ȩ́¥�Â̈ ³ ¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �́�Á�nµ 3.65 0.941 มาก

มีการใหบ้ริการบาํรุงรักษารถกระบะฟรีภายใน

¦ ³ ¥³ �µ�®¦ º° ¦ ³ ¥³ Áª ¨ µ�̧É�Îµ®��

3.88 0.907 มาก

รวม 3.81 0.746 มาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.13 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการรับรู้ขอ้มูล

Á�̧É¥ª �́� nวนประสมทางการตลาดรถกระบะดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.81,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.746) Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�

¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n�¤�̧µ¦ Â�¤�¦ ³ �́�£¥́�́Ê��1 (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.91,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�

เท่ากบั 0.884) มีการใหบ้ริการบาํรุงรักษารถกระบะฟรีภายใน (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.88,  nª �Á�̧É¥�Á��

มาตรฐานเท่ากบั 0.907) ¤�̧µ¦ Ä®o��̈°��́��n°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.80,  nª �Á�̧É¥�Á��

มาตรฐานเท่ากบั 0.936) Â̈ ³ ¤�̧µ¦ ¦ �́Â̈ �Á�̈Ȩ́¥�Â̈ ³ ¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �́�Á�nµ (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nากบั 3.65,

 nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.941)
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 nª ��̧É�4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³�³

�µ¦ �ÎµÁ �°Ä� nª ��̧ÊÁ�È��̈�µ¦ «¹�¬µ�ระดบั�ª µ¤�·�Á®È��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³� ¦ »�

Å�o�µ¤�µ¦ µ�Â̈ ³ �Îµ°�·�µ¥�n° Å��̧Ê

�µ¦ µ��̧É�4.14 : ค่µÁ�̈Ȩ́¥Â̈ ³ �nµÁ�̧É¥�Á��¤ าตรฐานของระดบั�ª µ¤�·�Á®È�Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

รถกระบะ

�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ S.D. ระดบัความคิดเห็น

�µ¦ Ä®o�o° ¤ ¼̈�̧É�́�Á���µ�¡ �́��µ��µ¥¤�̧̈�n°�µ¦

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��nµ�

3.89 0.819 เห็นดว้ยปานกลาง

�ª µ¤Á®¤µ³  ¤Ä��µ¦ Ä�o�µ��°�¦ ��¦ ³ �³ Á�È� ·É��̧É

�ÎµÄ®o�nµ��́� ·�Ä��ºÊ°

4.15 0.720 เห็นดว้ยมาก

¦ µ�µ�°�¦ ��¦ ³ �³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�°��nµ� 4.02 0.807 เห็นดว้ยมาก

�nµ��́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Á�ºÉ°��µ�¤«̧¼�¥r�¦ ·�µ¦ �̧É

�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É

3.87 0.820 เห็นดว้ยปานกลาง

 �µ�́��µ¦ Á�·��̧É�̈n° ¥Á�·��¼o¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

รถกระบะของท่าน

3.64 0.895 เห็นดว้ยปานกลาง

การออกแบบรถกระบะมีหลายรุ่นส่งผลต่อการ 3.87 0.818 เห็นดว้ยปานกลาง

รวม 3.91 0.557 เห็นดว้ยมาก

�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É4.14 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�มาก (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.91,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.557)

Â�nÁ¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° Ã�¥Á¦ ¥̧�̈Îµ�́��µ�¤µ�Å�®µ�o° ¥�Å�oÂ�n��ª µ¤Á®¤µ³  ¤Ä��µ¦ Ä�o�µ�

�°�¦ ��¦ ³ �³ Á�È� ·É��̧É�ÎµÄ®o�nµ��́� ·�Ä��ºÊ°�(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.15,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��

0.720) ราคาของรถ�¦ ³ �³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�°��nµ�(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��4.02,  nª �Á�̧É¥�Á��

มาตรฐานเท่ากบั 0.807) �µ¦ Ä®o�o° ¤ ¼̈�̧É�́�Á���µ�¡ �́��µ��µ¥¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³
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ของท่าน (�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.89,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.819) �nµ��́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

Á�ºÉ°��µ�¤«̧¼�¥r�¦ ·�µ¦ �̧É�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É�(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.87,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�

เท่ากบั 0.820) �µ¦ ° °�Â��¦ ��¦ ³ �³ ¤ ®̧¨ µ¥¦ »n� n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ (�nµÁ�̈Ȩ́¥

เท่ากบั 3.87,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.818) และ �µ�́��µ¦ Á�·��̧É�̈n° ¥Á�·��¼o¤ �̧̈�n°�าร

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��nµ��(�nµÁ�̈Ȩ́¥Á�nµ�́��3.64,  nª �Á�̧É¥�Á��¤µ�¦ �µ�Á�nµ�́��0.895)

 nª ��̧É�5 ผลการทดสอบสมมติฐาน

�µ¦ �ÎµÁ �°Ä� nª ��̧ÊÁ�È��µ¦ ª ·Á�¦ µ³ ®r�̈�°�แรงจูงใจและการรับรู้ขอ้มูลÁ�̧É¥ª �́� nª �

�¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ

�µ¦ µ��̧É�4.15 : ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจÂ̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª กบั nª �� ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É

มีผลต่อการตดัสิ�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

ตวัแปร

Unstandardized

Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.

B

ค่าความ

�̈µ�Á�̈ºÉ°�

Std. Error

Beta

�nµ���̧É 7.431 .895 - 8.306 .000

ดา้นอารมณ์ .151 .065 .113 2.326 .021

ดา้นเหตุผล .059 .067 .049 .881 .379

ดา้นผลิตภณัฑ์ .063 .075 .045 .832 .406

ดา้นราคา .229 .068 .178 3.378 .001

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย
.241 .078 .184 3.105 .002

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด
.272 .066 .229 4.122 .000

หมายเหตุ : F = 42.534 R2 = 0.394 , ค่า adjusted R2 = 0.384 * ¤ �̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É¦ ³ �́��0.05
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�̈�µ¦ «¹�¬µ�µ¤�µ¦ µ��̧É�4.15 แสดงใหเ้ห็นวา่ ผลการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ

พบวา่ �¼o�°�Â�� °��µ¤Ä�£µ¡ ¦ ª ¤  µ¤µ¦ �°�·�µ¥�¹�Â¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª �

�¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ� n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��¤�̧nµ38.4 เปอร์เซ็นต์

(adjusted R2 = 0.384) การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. of F =

0.000 มีค่านอ้ยกวา่¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��̧É¦ ³ �́�0.05 และมีค่า ( = 0.229) ¤µ��̧É »��́��́Ê���µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª �

ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินÄ��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�

¤µ��̧É »��¦ ° �̈�¤µ��º°��µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ�¦ าคา มีค่า Sig. of F = 0.001 มีค่า

นอ้ยกวา่¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��̧É¦ ³ �́�0.05 และมีค่า ( = 0.178) �́��́Ê���µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª ��¦ ³  ¤�µ�

�µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��Â̈ ³  »��oµ¥���º°��µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª �

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. of F = 0.002 มีค่านอ้ยกวา่ระดบั

�́¥ Îµ�́��̧É¦ ³ �́�0.05 และมีค่า ( = 0.184) �́��́Ê���µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ��n°�

�µ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥ n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��Ä���³ �̧É�µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª ��¦ ³  ¤

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า Sig. of F = 0.406 �¹É�¤µ��ª nµ¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É�Îµ®��Åª o

�̧É�0.05 และมีค่า ( = 0.045) �ÎµÄ®oÅ¤n µ¤µ¦ ��Îµ�́ª Â�¦ �́��̈nµª ¤µ¡ ¥µ�¦ �r�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

�¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Å�o° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É�0.05 �́��́Ê���µ¦ ¦ �́¦ ¼o nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�

ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีค่า Sig. of F = 0.021 มีค่านอ้ยกวา่¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��̧É¦ ³ �́�0.05 และ

มีค่า ( = 0.113) �́��́Ê��Â¦ ��¼�Ä��oµ�° µ¦ ¤�r n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��

Ä���³ �̧ÉÂ¦ ��¼�Ä��oµ�Á®�»�̈�¤�̧nµ�Sig. of F = 0.379 �¹É�¤µ��ª nµ¦ ³ �́��́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É�Îµ®��

Åª o�̧É�0.05 และมีค่า ( = 0.049) �ÎµÄ®oÅ¤n µ¤µ¦ ��Îµ�́ª Â�¦ �́��̈nµª ¤µ¡ ¥µ�¦ �r�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Å�o° ¥nµ�¤�̧́¥ Îµ�́��µ� �·�·�̧É�0.05 �́��́Ê��Â¦ ��¼�Ä��oµ�Á®�»�̈Å¤n n��̈�n°

�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�°��¼o�¦ ·Ã£�
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สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน

�̈�µ¦ �� °� ¤¤»�·�µ��µ¤�µ¦ µ��̧É�4.16  ¦ »�Å�oª nµ��̈�µ¦ «¹�¬µ�̧É °��̈o°��́�

สมมุติฐาน คือ 

1. Â¦ ��¼�Ä��oµ�° µ¦ ¤�r n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°��

จงัหวดัสมุทรปราการ

2. Â¦ ��¼�Ä��oµ�Á®�»�̈Å¤n n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ถกระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

3. �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ��̈·�£�́�rÅ¤n n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

4. �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈ nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ¤ ̧ n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��ระบะ

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

5. การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦

6. การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦
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�µ¦ µ��̧É�4.16 : สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน

สมมุติฐาน ผลการทดสอบสมมุติฐาน

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�1: แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

สอดคลอ้ง

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�2: แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

ไม่สอดคลอ้ง

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�3: การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทาง

�µ¦ �̈µ��oµ��̈·�£�́�r¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°

รถกระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 

จงัหวดัสมุทรปราการ

ไม่สอดคลอ้ง

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�4: การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทาง

�µ¦ �̈µ��oµ�¦ µ�µ¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรปราการ

สอดคลอ้ง

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�5: การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อ

�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

สอดคลอ้ง

 ¤ ¤»�·�µ��̧É�6: การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£°

เมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

สอดคลอ้ง



���̧É�5

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ

���̧ÊÁ�È��µ¦  ¦ »��̈�µ¦ «¹�¬µ��̈�µ¦ �� °� ¤¤»�·�µ���µ¦ ° £ ·�¦ µ¥�̈�°��µ¦ «¹�¬µ

Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��́�Â�ª �·���§¬�̧Â̈ ³ �µ�ª ·�́¥�̧ÉÁ�̧É¥ª �o°��̧É�¼oª ·�́¥Å�o�Îµ�µ¦  º��o�Â̈ ³ �ÎµÁ �°Åª oÄ���

�̧É�2 �µ¦ �Îµ�̈�µ¦ «¹�¬µÅ�Ä�oÄ��µ���·�́�·Â̈ ³ �o° Á �° Â�³  Îµ®¦ �́�µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế��n°Å�

สรุปผลการศึกษา   

 nª ��̧É�1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

�¼o�°�Â�� °��µ¤ nª �Ä®�nÁ�È�Á¡ «�µ¥¤µ��ª nµÁ¡ «®�·� nª �Ä®�nÁ�È��̈»n¤�̧É° ¥¼nÄ��nª �

อายรุะหวา่ง 18-30 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,000-20,000 �µ��Â̈ ³ ¥Ȩ́®o° ¦ �

�¦ ³ �³ �̧ÉÄ�o° ¥¼nÄ��́��»�́��º°�Ã�Ã¥�oµ

 nª ��̧É�2 Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�

ผลการวจิยัพบวา่ Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́

สมุทรปราการในภาพรวมอยูใ่น¦ ³ �́�¤µ�Â̈ ³ Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�oµ�Â̈ oª ��́Ê�ดา้นอารมณ์และ

ดา้นเหตุผล อยูใ่นระดบัมากดว้ยเช่นกนั

 nª ��̧É�3 การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ�รถกระบะ

ผลการวจิยัพบวา่�µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä�

�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากและ

Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�oµ�แลว้�́Ê�®¤��4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมากดว้ยเช่นกนั

 nª ��̧É�4 �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

ผลการวจิยัพบวา่ �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́

สมุทรปราการ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย¤µ�Â̈ ³ Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È��o° ¥n° ¥�³ ¡ �ª nµ¤ �̧́Ê�®¤��6

ขอ้ ไดแ้ก่ �ª µ¤Á®¤µ³  ¤Ä��µ¦ Ä�o�µ��°�¦ ��¦ ³ �³ Á�È� ·É��̧É�ÎµÄ®o�nµ��́� ·�Ä��ºÊ° และราคา

�°�¦ ��¦ ³ �³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�°��nµ�° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�Á®È��oª ¥¤µ�ส่วนการ Ä®o�o° ¤ ¼̈�̧É�́�Á��

�µ�¡ �́��µ��µ¥¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��nµ�, �nµ��́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Á�ºÉ°��µ�¤¸
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ศนูยบ์ริการ�̧É�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É° ¥¼n,  �µ�́��µ¦ Á�·��̧É�̈n° ¥Á�·��¼o¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของท่าน และ�µ¦ ° °�Â��¦ ��¦ ³ �³ ¤ ®̧¨ µ¥¦ »n� n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ อยูใ่น

ระดบัเห็นดว้ยปานกลาง

 nª ��̧É�5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ของงานวิจยัพบวา่แรงจูงใจดา้นอารมณ์ส่งผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ Ä���³ �̧Éแรงจูงใจดา้น

Á®�»�̈Å¤n n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦

การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด  n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́

สมุทรปราการ Ä���³ �̧Éการรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��ระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ

การอภิปรายผล

Ä��µ¦ «¹�¬µ�¦ Ế��̧ÊÅ�o¤�̧¦ ³ Á�È�Á¡ ·É¤Á�·¤�̧É�nµ �Ä�Á¡ ·É¤�¹Ê��µ�Â�ª�·��́��n°Å��̧Ê

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์ส่งผลต่อการ�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการÃ�¥ °��̈o°��́� ¤¤�·�µ��̧É�́Ê�Åª o

เพราะวา่ ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามสาํคญัในส่วนของแรงจูงใจดา้นอารมณ์อยูใ่นระดบัมากโดยÁ¤ºÉ°

¡ ·�µ¦ �µÁ�È��o° ¥n° ¥¡ �ª nµ�Ä� nª ��°�¤�̧ª µ¤£µ�£¼¤·Ä�Á¤ºÉ° �́��̧É¦ ��¦ ³ �³ Â̈ ³  ¦ oµ��ª µ¤¤ É́�Ä�ª nµ

ไปไดทุ้ก�̧Éเพราะวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เª ¨ µ�́��̧É¦ ��¦ ³ �³ Â̈ oª ¦ ¼o ¹�Á�·��ª µ¤¤ É́�Ä�Ä��µ¦ �́��̧É

สาเหตุมาจาก¦ ��¦ ³ �³ ¤ £̧µ¡ ¨ �́¬�r�̧É�¼Â�È�Â¦ �����µ��Â̈ ³ �nª ¥Ä��oµ��ª µ¤  ³ �ª � �µ¥Áª ¨ µ

�¦ ¦ �»� ·É��°��nµ�Ç�º° ª nµÁ�È��µ¦ �nª ¥�n°�Â¦ �° �̧�µ�®�¹É��¹É��¦ ��́�Â�ª�·�Â̈ ³ �§¬�̧�°��

พิบูล ทีปะปาล (2537) Å�o�̈nµª Åª oª nµ�Â¦ ��¼�Ä��̧Éเกิดจากอารมณ์ในดา้นตอ้งการความสะดวกสบาย

Á�È�Â¦ ��¼�Ä��̧ÉÁ�·��µ��¼o�ºÊ°�o°��µ¦ �ª µ¤  ³ �ª � �µ¥Ä��µ¦ �Îµ�µ���µ¦ Á�È�° ¥¼n��µ¦ �n°�Â¦ �®¦ º°

การพกัผอ่นเช่นกนั

Ä���³ �̧ÉÂ¦ ��¼�Ä��oµ�Á®�»�̈Å¤n n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��

อาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ Á�ºÉ°��µ��¼o�¦ ·Ã£�¦ ¼o ¹�ª nµÄ� nª �ของราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

Å¤n�nµ�³ Á�È��ª µ¤�¦ ·�Á¡ ¦ µ³ ª nµ¦ µ�µ¦ ��¦ ³ �³  nª �Ä®�n�n°��oµ�¤ ¦̧ µ�µ�̧É ¼�Á¤ºÉ° Á�¦ ¥̧�Á�̧¥��́�

รถยนตแ์ละอุปกรณ์ภายในรถยนตก์็ดูดีทนัสมยักวา่อุปกรณ์ภายในของรถกระบะอีก �¹É��¦ ��́�
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แนวคิดและทฤษฎีของ พิบูล ทีปะปาล (2537) ไดก้ล่าวไวว้า่ แรงจูงใจ�̧ÉÁ�·��µ�Á®�»�̈Á�È�Â¦ ��¼�ใจ

�̧ÉÁ�·��µ��µ¦ Ä�¦ n�¦ ª �¡ ·�·�¡ ·�µ¦ �µ�°��¼o�ºÊ° ° ¥nµ�¤Á̧®�»�̈�n°�ª nµ�ÎµÅ¤�¹��ºÊ°  ·��oµ��·��́Ê�

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา,

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ�oµ��µ¦  n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ� n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°�

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ Ã�¥ °��̈o°��́� ¤¤�·�µ��̧É�́Ê�Åª oÁ¡ ¦ µ³ ª nµ

ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามสาํคญัในส่วนของดา้นราคา° ¥¼nÄ�¦ ³ �́�¤µ�Ã�¥Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° ¡ �ª nµ

ในส่วนของระยะเวลาในการผอ่นชาํระของรถกระบะและอตัราการชาํระเงินดาวน์ของรถกระบะอยู่

Ä�¦ ³ �́�¤µ�Á�ºÉ°��µ��¼o�¦ ·Ã£� nª �Ä®�nÁª ¨ µ�³�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤�́�³ Å¤n�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�oª ¥Á�·� �

 µÁ®�»¤µ�µ�¦ µ�µ¦ ��¦ ³ �³ �n°��oµ� ¼��¹�Á̈º°��̧É�³�Îµ¦ ³ Á�·��µª �rÂ̈ ³ �n°�¦ ��¦ ³ �³�¹É�

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไพรินทร์ แสงแกว้ (2551) �¹Éงกล่าวไวว้า่  ดา้นราคา¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°

�µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ���º°�¦ ³ ¥³ Áª ¨ µÄ��µ¦ �n°��Îµ¦ ³ �µ�และใหผ้อ่นชาํระเงินดาวน์เป็นงวด 

Á�n��́���°�̧�́Ê�Ä� nª ��°��oµ�ช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมากÃ�¥Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o°

พบวา่ในส่วนของจาํนวนศูนย�์¦ ·�µ¦ �¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧ÉÂ̈ ³ มาตรฐานและความ

�nµÁ�ºÉ°�º°�°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ อยูใ่นระดบัมากÁ�ºÉ°��µ��¼o�¦ ·Ã£� nª �Ä®�n¦ ¼o ¹� ³ �ª � �µ¥Ä�Áª ¨ µ�̧É

Á�·��µ�Å��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ®¦ º° Á° µ¦ ��¦ ³ �³ Á�oµÅ��n° ¤° �̧�́Ê�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ ¥�́�¼¤ ¤̧µ�¦ �µ�Â̈ ³ �ª µ¤

�nµÁ�ºÉ°�º°�¹��ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£�¤�̧ª µ¤Á�ºÉ° ¤ É́�Â̈ ³ Åª oÄ�Ä��µ¦ Á�oµÅ�Ä�o�¦ ·�µ¦ �°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¹É�

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไพรินทร์ แสงแกว้ (2551) �¹É��̈nµª Åª oª nµ���oµ� �µ��̧É¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨

�n°�µ¦ �ºÊ° ¦ �¥��rÄ�¦ ³ �́�¤µ���º°��¦ ·¬�́�́ª Â���Îµ®�nµ¥¤�̧ºÉ° Á ¥̧���nµÁ�ºÉ°�º°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¦ ª �

ซ่อมของบริษทัมีหลายแห่งเช่นกนั และสุดทา้ยในส่วนของดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบั

มาก Ã�¥Á¤ºÉ° ¡ ·�µ¦ �µÁ�È�¦ µ¥�o° ¡ �ª nµÄ� nª ��°��µ¦ ¦ �́Â̈ �Á�̈Ȩ́¥�Â̈ ³ ¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �́�Á�nµ° ¥¼n

Ä�¦ ³ �́�¤µ�Á�ºÉ°��µ��¼o�¦ ·Ã£� nª �Ä®�nÁª ¨ µ�̧É�³ ¤�̧µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �́�Ä®¤n�oµ¤ ¦̧ ��¦ ³ �³ ®¦ º°

รถยนตค์นัเก่าก็จะ�Îµ¤µ�̧¦ µ�µÂ̈ ³ Â̈ �Á�̈Ȩ́¥��́�¦ ��¦ ³ �³ �́�Ä®¤nÁ¡ ¦ µ³ ª nµ µ¤µ¦ ��nª ¥¨ �¦ µ�µ

Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Â̈ ³ Å¤n¤�̧ª µ¤�ÎµÁ�È��̧É�³�o°�Ä�o¦ ��¹� °��́��¹É� °��̈o°��́��µ�ª ·�́¥�°��

ไพรินทร์ แสงแกว้ (2551) �¹É�Å�o�̈nµª Åª oª nµ�ดา้นการส่งเสริมการตลาด ¦ µ¥�µ¦ �̧É¤ °̧ ·��·¡ ¨ �n°�µ¦ �ºÊ°

รถยนตใ์นระดบัมาก คือ ¤�̧µ¦ Â̈ ��ºÊ° ¦ �¥��r�́�Á�nµโดยใหร้าคาสูงเช่นกนั

Ä���³ �̧Éการรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ

�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ Á�ºÉ°��µ�ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ใน
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ส่วนของรถกระบะมีการออกแบบมาหลายรุ่นและหลายสีทาํใหศ้กัยภาพในตวัรถกระบะมีความ

ใกลเ้คียงกนัÂ̈ ³ �·�ª nµÄ�o¦ ��¦ ³ �³ ¦ »n�Å®��ÈÅ�o�°Ä®o¤�̧́��È¡ °�¹É��o°�Ä�o�̈¥»��r�oµ��̈·�£�́�r�°��

Kotler (2003) ทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑท์างการแข่งขนัเป็นกาํหนด

ลกัษณะผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่างจากคู่แข่งÂ̈ ³  µ¤µ¦ � ¦ oµ��ª µ¤ ¡ ¹�¡ ° Ä�Ä®o�́��¼o�¦ ·Ã£��¹É��µ¦  ¦ oµ�

ความแตกต่างทางการแข่งขนัสามาทาํไดด้ว้ยวธีิการคือ ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์,ความแตกต่าง

ดา้นบุคลากรและควา¤Â���nµ��oµ�£µ¡ ¨ �́¬�r�Á¡ ºÉ° �̧É�ะทาํใหส่้งผลถึงตวัผูบ้ริโภคหนัมาใส่ใจใน

�oµ��̈·�£�́�r¤µ��¹Êน

ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช้

1. Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£��oµ�° µ¦ ¤�r�ควรใหค้วามสาํคญัÄ�Á¦ ºÉ°�ของ

�ª µ¤£µ�£¼¤·Ä�Á¤ºÉ° �́��̧É¦ ��¦ ³ �³ ,ความรู้สึกทนัสมยั หรูหรา, ¦ oµ��ª µ¤¤ É́�Ä�ª nµÅ�Å�o�»��̧ÉÂ̈ ³

การยอมรับจากสังคมโดยการเนน้ ¦ oµ�£µ¡ ¨ �́¬�r�̧É�̧Ä��»�Ç�oµ�Ä®o�́�¦ ��¦ ³ �³ ¦ ª ¤�́Ê� ºÉ°  µ¦

° °�Å�Ä®o�¼o�¦ ·Ã£�Å�o¦ �́¦ ¼o° ¥nµ��́Éª �¹�Á¡ ºÉ°�nª ¥Ä®oÂ¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° รถกระบะของผูบ้ริโภคดา้น

อารมณ์Á�È��́��́¥®¨ �́Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

2. Ä�Á¦ ºÉ°��°�การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดควรใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริม

การตลาด�ª ¦ Á�ºÉ°��µ�Á�È� ·É��̧É�¦ ³ �»o�Ä®o�¼o�¦ ·Ã£�¦ ¼o ¹�ª nµ�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Â̈ oª �³ Å�o° ³ Å¦ Á�È��°�

Â�¤Á�n���ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Â̈ oª Â�¤�¦ ³ �́�£¥́�́Ê��1 และมีการใหบ้ริการบาํรุงรักษารถกระบะฟรีภายใน

ระยะทางห¦ º° ¦ ³ ¥³ Áª ¨ µ�̧É�Îµ®����́��́Ê��́ª Â���Îµ®�nµ¥¦ ��¦ ³ �³�ª ¦ �̧É�³ Ä nÄ�Ä��oµ��µ¦

 n�Á ¦ ·¤�µ¦ �̈µ�Ä®o¤µ�ÇÁ¡ ºÉ° �̧É�³�ÎµÄ®oÁ¡ ·É¤¥°��µ¥Â̈ ³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ�

�̧É »�

3. Ä�Á¦ ºÉ°��°�การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดควรใหค้วามสาํคญัดา้นราคา

Á�ºÉ°��µ�Á�È� ·É��̧É µ¤µ¦ ��ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£�Á�·��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�¦ ³ ¥³ Áª ¨ µÄ��µ¦ �n°��Îµ¦ ³ �°�

รถกระบะ,ค่าบาํรุงรักษารถกระบะ,อตัราการชาํระเงินดาวน์รถกระบะและความหลากหลายของ

ระดบัราคา¦ ��¦ ³ �³�¹É� ·É�Á®¨ nµ�̧Ê�³�ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£�Á�·��µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈�̧É�¼��o°�Á¡ ºÉ° Á�Èน

องคป์ระกอบช่วยÄ��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³��́��́Ê���́ª Â���Îµ®�nµ¥¦ ��¦ ³ �³�ª ¦ �̧É�³ Ä®o

รายละเอียดในดา้นราคµÄ®o�́�Á��Á¡ ºÉ° �̧É�³�ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£�Á�·��ª µ¤Á�oµÄ�Ä��oµ�¦ µ�µÂ̈ ³ ¤ �̧̈�n°

�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ�¥·É��¹Ê�

4. Ä�Á¦ ºÉ°��°�การรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดควรใหค้วามสาํคญัดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายÁ�ºÉ°��µ� �µ��̧ÉÄ��µ¦ �́��Îµ®�nµ¥Á�È� ·É��̧É�ÎµÄ®o�¼o�¦ ·Ã£�¦ ¼o ¹กวา่มีจาํนวนศูนยบ์ริการ
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�¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É,¤µ�¦ �µ�Â̈ ³ �ª µ¤�nµÁ�ºÉ°�º°�°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¹É� ·É�Á®¨ nµ�̧Ê�³�Îµ

Ä®o�¼o�¦ ·Ã£�Á�·��ª µ¤Åª oª µ�Ä�Â̈ ³ ¤�̧ª µ¤  ³ �ª � �µ¥Ä��µ¦ Ä�o�¦ ·�µ¦ ��́��́Ê���́ª Â���Îµ®�nµ¥¦ �

�¦ ³ �³�ª ¦ �̧É�³ ใหค้วามสาํคญัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายÁ¡ ºÉ° Ä®oÁ�È� nª �®�¹É�Ä��µ¦ �́� ·�Ä�

�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Â̈ ³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ¤µ�¥·É��¹Ê�

�o°Á �°Â�³  Îµ®¦ �́�µ¦ ª ·�́¥�¦ Ế�Å�

1. ควรศึกษาในเชิงลึกÁ�̧É¥ª �́�การศึกษาแรงจูงใจและการรับรู้ขอ้มูลส่วนประสมทาง

การตลาด�̧É¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä��́�®ª �́° ºÉ�Ç เฉพาะเป็นรายจงัหวดั

Á¡ ºÉ° Ä®oÅ�o�̈�µ¦ ª ·�́¥Ä�Á�·�̈¹�Á¡ ¦ µ³ ª nµ�¼o�¦ ·Ã£�Ä�Â�n̈³ �́�®ª �́¤ �̧́��́¥Ä��µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะ�̧ÉÂ���nµ��́�และนาํไปประยกุตใ์ชก้บัตวัแทนจาํหน่ายรถกระบะในจงัหวดั° ºÉ�Çไดอ้ยา่งมี

�¦ ³ Ã¥��r¤µ�¥·É��¹Ê�

2. �ª ¦ «¹�¬µ�́��́¥�̧É¤ �̧̈�nอประสิทธิภาพการใหบ้ริการของตวัแทนจาํหน่ายรถกระบะเช่น 

�¦ ·�µ¦ ®¨ �́�µ¦ �µ¥Â̈ ³ �µ¦ Ä®o�o° ¤ ¼̈�°�¡ �́��µ��µ��̧É�́�Á��Á¡ ºÉ° นาํผลการวจิยัไปประยกุตใ์ชใ้น

ตวัแทนจาํหน่ายรถกระบะ
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�»��̧É...........

แบบสอบถาม

Á¦ ºÉ°��แรงจูงใจและการรับรู้ข้อมูลÁ�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ ผ̧ล�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ �

กระบะของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัสมุทรปราการ

�Îµ�̧ÊÂ���µ�ª ·�́¥Á¦ ºÉ°��แรงจูงใจและการรับรู้ขอ้มูลÁ�̧É¥ª �́� nª ��¦ ³  ¤�µ��µ¦ �̈µ��̧É¤ ผ̧ลต่อการ

�́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�Ä�Á��° ÎµÁ£° Á¤º°���́�®ª �́ ¤»�¦ �¦ µ�µ¦ ¤ ª̧ �́�»�¦ ³  ��rÁ¡ ºÉ°

«¹�¬µ° ·��·¡ ¨ �°�Â¦ ��¼�Ä�Â̈ ³ �µ¦ ¦ �́¦ ¼o�o° ¤ ¼̈Á�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะ�̧É¤ �̧̈

�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �°��¼o�¦ ·Ã£��́��́Ê��¹�Ä�¦ n�°�ª µ¤ ¦ nª ¤¤ º°�µ��nµ�Ä��µ¦ �°�

Â�� °��µ¤�¦ Ế��̧Ê�µ¤�ª µ¤Á�È��¦ ·��Ã°�µ �̧Ê�¼o«¹�¬µ�°�°บคุณในความร่วมมือของท่านเป็น

อยา่งสูง โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4  nª ��́��̧Ê

 nª ��̧É�1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

 nª ��̧É�2 Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�

 nª ��̧É�3 การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะ

 nª ��̧É�4 �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

 nª ��̧É�1 : ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥�√ ลงในช่อง ( ) �̧É�Îµ®��Ä®o

1. เพศ

( ) ชาย ( ) หญิง

2. อายุ

( ) 18-30 ปี ( ) 31-40 ปี ( ) 41-50 ปี ( ) 51-60 ปี ( ) มากกวา่ 60 ปี

3. อาชีพ

( ) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ ( ) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ( ) ¦ �́�oµ��́Éª Å�

( ) พนกังานบริษทัเอกชน ( ) เกษตรกรรม ( )° ºÉ�ÇÃ�¦ �¦ ³ �»
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4. รายไดต่้อเดือน

( ) �ÎÉµ�ª nµ�10,000 บาท ( ) 10,000-20,000 บาท ( ) 20,001-30,000 บาท

( ) 30,001-40,000 บาท ( ) มากกวา่ 40,000 บาท

5. ¥Ȩ́®o° ¦ ��¦ ³ �³ �̧É�nµ�Ä�o° ¥¼nÄ��́��»�́��º°

( ) โตโยตา้ ( ) อีซูซุ ( ) นิสสัน ( ) มิตซูบิชิ ( ) มาสดา้

( ) ฟอร์ด ( ) เชฟโรเลต ( ) ทาทา ( ) ° ºÉ�ÇÃ�¦ �¦ ³ �»…………………

 nª ��̧É�2 : Â¦ ��¼�Ä�Ä��µ¦ �ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��¼o�¦ ·Ã£�

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥ √ Ä��n°��̧É�¦ ��́��ª µ¤Á®È��°��nµ�¤µ��̧É »�Á¡ ¥̧��n°�Á�̧¥ª

5 = ¤µ��̧É »������4 = มาก 3 = ปานกลาง     2 = นอ้ย     1 = �o° ¥�̧É »�

ประเภทของแรงจูงใจ ระดับแรงจูงใจ

5 4 3 2 1

ด้านอารมณ์

�ª µ¤£µ�£¼¤·Ä�Á¤ºÉ° �́��̧É¦ ��¦ ³ �³

 ¦ oµ��ª µ¤¤ É́�Ä�ª nµÅ�Å�o�»��̧É

รู้สึกทนัสมยั หรูหรา

แสดงถึงฐานะและการยอมรับจากสังคม

ด้านเหตุผล

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ

ความสะดวกสบายในการเดินทางและขนส่ง

«¼�¥r¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�º�¤�̧Îµ�ª �¤µ�¤µ¥

รถกระบะเหมาะแก่การใชง้าน

° ³ Å®¨ n�°�¦ ��¦ ³ �³ ®µ�ºÊ° Å�o�nµ¥
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 nª ��̧É�3 : การรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคÁ�̧É¥ª �́�ส่วนประสมทางการตลาดรถกระบะ

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥ √ Ä��n°��̧É�¦ ��́��ª µ¤Á®È��°��nµ�¤µ��̧É »�Á¡ ¥̧��n°�Á�̧¥ª

5 = ¤µ��̧É »������4 = มาก 3 = ปานกลาง     2 = นอ้ย     1 = �o° ¥�̧É »�

การรับรู้ข้อมูล ระดับการรับรู้ข้อมูล

5 4 3 2 1

ด้านผลติภณัฑ์

รถกระบะมีการออกแบบมาหลายรุ่นและหลายสี

ระบบความปลอดภยัของรถกระบะ(ถุงลมนิรภยั,ประตูเสริมคานเหล็ก ฯลฯ)

รถกระบะมีการรับประกนัระยะเวลาถึง 3 ปี หรือ 100,000 กม.

 ·É�° Îµ�ª ¥�ª µ¤  ³ �ª ��nµ�Ç£µ¥Ä�¦ ��¦ ³ �³ มีใหอ้ยา่งครบครัน

ด้านราคา

ระยะเวลาในการผอ่นชาํระของรถกระบะ

ค่าบาํรุงรักษาและซ่อมแซมของรถกระบะ

อตัราการชาํระเงินดาวน์ของรถกระบะ

ความหลากหลายของระดบัราคารถกระบะ

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย

¤�̧Îµ�ª ��°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦ �¦ ³ �µ¥�¦ °��̈»¤�́Éª ถึงทุก¡ ºÊ��̧É

มีการจดัแสดงโชวสิ์นคา้ตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ

มีการรับประกนังานซ่อมของศูนยบ์ริการ

¤µ�¦ �µ�Â̈ ³ �ª µ¤�nµÁ�ºÉ°�º°�°�«¼�¥r�¦ ·�µ¦

ด้านการส่งเสริมการตลาด

¤�̧µ¦ Ä®o��̈°��́��n°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

¤�̧µ¦ Â�¤�¦ ³ �́�£¥́�́Ê��1

¤�̧µ¦ ¦ �́Â̈ �Á�̈Ȩ́¥�Â̈ ³ ¦ �́�ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ �́�Á�nµ

¤�̧µ¦ Ä®o�¦ ·�µ¦ �Îµ¦ »�¦ �́¬µ¦ ��¦ ³ �³ ¢ ¦ £̧µ¥Ä�¦ ³ ¥³ �µ�®¦ º° ¦ ³ ¥³ Áª ¨ µ�̧É

กาํหนด
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 nª ��̧É�4 : �µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

�Îµ�̧ÊÂ��: Ã�¦ ��ÎµÁ�¦ ºÉ°�®¤µ¥ √ Ä��n°��̧É�¦ ��́��ª µ¤Á®È��°��nµ�¤µ��̧É »�Á¡ ¥̧��n°�Á�̧¥ª

5 = เห็นดว้ย¤µ��̧É »�����4 = เห็นดว้ยมาก 3 = เห็นดว้ยปานกลาง     2 = เห็นดว้ยนอ้ย     

1 = เห็นดว้ย�o° ¥�̧É »�

�µ¦ �́� ·�Ä�Á̈º°��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1

�µ¦ Ä®o�o° ¤ ¼̈�̧É�́�Á���µ�¡ �́��µ��µ¥¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°�

ท่าน

�ª µ¤Á®¤µ³  ¤Ä��µ¦ Ä�o�µ��°�¦ ��¦ ³ �³ Á�È� ·É��̧É�ÎµÄ®o�nµ��́� ·�Ä��ºÊ°

¦ µ�µ�°�¦ ��¦ ³ �³ ¤ �̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ°�°��nµ�

�nµ��́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³ Á�ºÉ°��µ�¤«̧¼�¥r�¦ ·�µ¦ �̧É�¦ °��̈»¤�́Éª �¹��»�¡ ºÊ��̧É

 �µ�́��µ¦ Á�·��̧É�̈n° ¥Á�·��¼o¤�̧̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³�°��nµ�

�µ¦ ° °�Â��¦ ��¦ ³ �³ ¤ ®̧¨ µ¥¦ »n� n��̈�n°�µ¦ �́� ·�Ä��ºÊ° ¦ ��¦ ³ �³

�°�°�¡ ¦ ³ �»�Á�È�° ¥nµ� ¼��̧ÉÄ®o�ª µ¤ ¦ nª ¤ ¤ º° Ä��µ¦ �°�Â�� °��µ¤
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