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 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีคือ กลุมลูกคา
ผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารในกรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คนโดยใชแบบสอบถาม
เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ
สําหรับสังคมศาสตร ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบสมมตฐิานใชสถิติการทดสอบไคสแควร และการทดสอบหาขนาดความสัมพันธดวยสถิติ 
Cramer’s V และ Somer’D 
  ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 - 
35 ป มีการศกึษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจาง และมีรายไดระหวาง 20,001-
30,000 บาท  
  ผลการวิเคราหขอมูลเพ่ือทดสอบสมุมติฐาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา 
  1. เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานทีต่ัง้ไว 
  2. อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคา ดานระยะเวลาซึ่งสอดคลองกับสมุติฐานทีต่ั้งไว แตอายุไมมีความสัมพันธ ดานชนิด ดาน
วิธีการชําระเงิน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุตฐิานที่ตั้งไว 
  3. ระดับการศกึษาสงูสุดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการ
ตัดสินใจซื้อ ในดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้ง
ไว แตไมมีความสัมพันธกับ ดานวิธีการชาํระเงิน และดานระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานทีต่ัง้ไว 
  4. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานทีต่ั้งไว แตไมมีความสัมพันธกับดาน
เหตุผลและดานระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุติฐานทีต่ั้งไว 
  5. รายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจ
ซ้ือ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว แตไมมี
ความสัมพันธกับดานระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุติฐานที่ตั้งไว 
 6. สวนประทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถ
อีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุติฐานทีต่ั้งไว 



 

 

 7. สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถ    
อีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา และดานระยะเวลาในการซื้อ ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมุติฐานทีต่ัง้ไว แตมีความสัมพันธกับดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมุติฐาน
ที่ตั้งไว 
 8. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน 
และดานระยะเวลาในการซือ้ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุตฐิานที่ตั้งไว 
 9. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน 
และดานระยะเวลาในการซือ้ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุตฐิานที่ตั้งไว 
 10. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน 
และดานระยะเวลาในการซือ้ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุตฐิานที่ตั้งไว 
 11. สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน 
และดานระยะเวลาในการซือ้ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุตฐิานที่ตั้งไว 
 12. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกาพภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถอีโค คารในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผล ดานชนิด ดานราคาและดานวธิีการชําระ
เงิน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมุติฐานทีต่ั้งไวแตมีความสมัพันธกับดานระยะเวลา ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมุติฐานทีต่ัง้ไว 
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 The objective of this research is to study the factor affecting Eco Car buying 
decision of consumers in Bangkok. The samples consisted of 400 consumers .The 
instrument used in data collection was a questionnaire. The data were analyzed by using a 
statistical package for the social science. The statistics used for data analysis were 
percentage, mean, standard deviation; hypothesis test were conducted by Chi-Square. 
Cramer’V and Somer’D Analysis were employed to analyze the relationship magnitude 
between variables 
  The research findings revealed that most consumers who responded to the 
questionnaire were female, aged 26-35 years, had bachelor degree, were private company 
employees and had monthly income 20,001-30,000 Bath. 
 The analysis the statistic significant level of 0.05 reveled that: 
 1. Gender had no relationship with buying decision of Consumer in Bangkok 
 2. Age had relationship with buying decision of Consumer in Bangkok in term of 
retail price and period of time, whereas it had no relationship in term of reason, type of 
engine and payment method. 
 3. Education had relationship with buying decision of Consumer in Bangkok in term 
of reason, type of engine, retail price and payment method whereas it had no relationship 
with period of time. 
 4. Occupation had relationship with buying decision of Consumer in Bangkok in 
term of type of engine, retail price, payment method, whereas it had no relationship with 
reason and period of time. 
 5. Monthly income had relationship with buying decision Consumer in Bangkok in 
term of reason, type of engine, retail price and payment method, whereas it had no 
relationship with period of time. 
 6. Product had no relationship with buying decision of Consumers in Bangkok. 
 7. Price had no relationship with buying decision of Consumer in Bangkok in term 
of reason, type of engine, retail price and period of time, whereas it had relationship with 
payment method. 
 
 



 

 

 8. Place had no relationship with buying decision of Consumer in Bangkok. 
 9. Sales Promotion had no relationship with buying decision of Consumer in 
Bangkok. 
 10. Process had no relationship with buying decision of Consumer in Bangkok. 
 11. People had no relationship with buying decision of Consumer in Bangkok. 
 12. Physical Evidence had no relationship with buying decision of Consumer in 
Bangkok in term of reason, type of engine, retail price and payment method, whereas it had 
relationship with period of time. 
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธเลมน้ีสําเร็จลงไดดวยดีเปนเพราะผูวิจัยไดรับความกรุณาอยางยิ่งจากทาน
อาจารยสันติ เติมประเสรฐิสกุล  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่กรุณาเสียสละเวลาอันมีคา ในการให
คําแนะนําในการศึกษาคนควา  อีกทั้งคอยชวยเหลือ ใหคําปรึกษา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ 
นับตั้งแตเริ่มตนดําเนินการทําวิจัยจนงานวิจัยฉบบัน้ีมีความเรียบรอยสมบูรณ นักเรียนรูสึกซาบซ้ึง
ในความกรุณาที่อาจารยมีใหเสมอมา อาจารยเปนผูให “โอกาส” ทําใหนักเรียนมีวันนี้ได ขอกราบ
ขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสน้ีดวยคะ 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุทานอาจารย ดร.พนิต กุลศิริ เปนอยางสูงที่คอยอบรมสั่งสอน 
ชี้แนะแนวทาง ใหขอแนะนําในการเรียน การทํางาน การดําเนินชีวิต ทําใหลูกศษิยมีสิ่งดีๆ เสมอคะ 
ปริญญานิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี เน่ืองจากความกรุณาของ อาจารย ดร.พนิต กุลศิริ 
อาจารย ดร.ไพบลูย อาชารุงโรจน กรรมการการสอบสารนิพนธที่กรุณาใหคาํแนะนําอันมีคุณคายิ่งใน
การสอบปากเปลา ผูชวยศาสตราจารย ดร.กาญญรว ีอนันตอัครกุล อาจารย ดร.ไพบูลย อาชารุงโรจน 
กรรมการตรวจสอบเครื่องมือการวิจัย 
 ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาทีป่ระจําโครงการภาควชิาบริหารธรุกิจทุกทานที่ใหความชวยเหลือ
ประสาน งานทุกอยางใหจนทําใหการวิจัยครั้งน้ีสําเร็จเปนที่เรยีบรอยทนัเวลา ผูวิจัยขอขอบคุณเพ่ือนๆ
มัธยมโรงเรียนสามเสนวิทยาลัย,เพ่ือนๆปริญญาตรีมหาวิยาลัยเกษตรศาสตร, เพ่ือนรวมงานที่บริษัท
จากัวร คารส (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือนๆ SWUMBA MKT#10 และเพื่อนๆ พ่ีๆ นองๆ ของผูวิจัย
ทุกทาน สําหรับทุกกําลังใจดีๆที่มีใหกันเสมอมาอยางจริงใจ พรอมการชวยเหลือในทุกรูปแบบ ทุกที่ 
ทุกเวลา ขอบคุณมหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒ และคณาจารย มศว ทกุทานที่ประสิทธิ์ประศาสตรวิชา
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อบรมสั่งสอนลูกมาอยางดี จนลูกประสบความสําเร็จอีกขั้นในวันนี ้ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
 ยอนกลับไปเม่ือ 100 ปที่แลว รถยนตคันแรกเขามาวิ่งในแผนดินสยามถือเปนสิ่งแปลก

ใหมบนทองถนน คนยุคน้ันคงนึกไมถึงวามันจะเปนพาหนะสําคัญ จนเปนปจจัยที ่ 5 ของผูคนในยุค
ปจจุบัน ธุรกิจรถยนตเริ่มตนมีเพียงรถนําเขาเจาของรานเปนฝรั่งตางชาติไมก่ีราน และแตละรานก็
สูญสลายไปในตํานานรถยนตและธรุกิจรถยนตตางเลือนไปจากความทรงจําของคนรุนปจจุบัน รถยนต
คันแรกนาํเขามาในไทยป 2406 พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวรัชกาลที่ 4 ทรงโปรดใหตัดถนนสาย
แรกในมหานครขึ้นคือถนนเจริญกรุง  

 อุตสาหกรรมการผลิตรถยนตในประเทศไทยไดเริ่มขึ้นเม่ือประมาณป พ.ศ.2505 และไดมี
การพัฒนาอยางตอเน่ืองจนสามารถผลิตเพ่ือการสงออกได จนพัฒนาตอเน่ืองจนมาถึงปจจุบัน
อุตสาหกรรมการผลิตรถยนตเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญ ประกอบดวย 3 สวนหลัก คือ สวนของ
โรงงานผูผลิตชิ้นสวน สวนของโรงงานประกอบรถยนต สุดทายคือ สวนของการจัดจําหนายและ
บริการ โดยแตละบริษทัเกิดการแขงขัน ในการสรรคสรางยนตรกรรมที่มีคุณภาพ มีการพัฒนา
เทคโนโลยีการผลิตรถยนตอยางตอเน่ือง เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา ประเทศเทศไทยมี
ความเปนผูนําดานการผลิตรถยนตในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ผลติรถยนตรุนตางๆ เพ่ือ
จําหนายในประเทศและเพือ่การสงออก ทําใหอุตสาหกรรมรถยนตในประเทศไทยมีการขยายตวั
อยางตอเน่ือง ความตองการรถยนตน่ังที่มีอยูเปนจํานวนมากถงึแมจะผานชวงวกิฤตเศรษฐกิจมาไม
นานนัก ซ่ึงยอดขายรถยนตน่ังเพ่ิมขึ้นทกุป ซ่ึงทําใหคาดการณไดวาในอนาคตปริมาณรถยนตน่ังจะ
เพ่ิมขึ้นอยางสมํ่าเสมอและตอเน่ือง 
 จากการเพิ่มขึ้นของราคาน้ํามันสงผลใหผูใชรถใชถนน ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใชรถ
มากขึ้น จากสถานการณราคานํ้ามันดิบของตลาดโลกในรอบปที่ผานมา ซ่ึงมีการไตระดับสูงขึ้นอยาง
ชัดเจน ทั้งน้ีเปนผลจากภาวะเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตวัทาํใหความตองการใชพลังงานลดลง เน่ืองจาก
กลุมคมนาคมขนสงเปนภาคสวนที่มีการใชพลังงานประเภทนํ้ามันสงูเปนอันดับตนๆ ประเทศสหรัฐ 
อเมริกาที่มีการใชพลังงานสงูถึงรอยละ 29 ในภาคการคมนาคมขนสง เปนอันดับสองรองจากภาค
การผลิตอุตสาหกรรม ซ่ึงเปนแนวทางเดียวกับสัดสวนการใชพลังงานของประเทศไทยที่มีการใชพลังงาน
ในภาคคมนาคมขนสงอยูทีร่อยละ 36 เปนอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรมเชนเดียวกัน 

  การทีค่วามผนัผวนของราคาพลังงานโดยเฉพาะราคาน้าํมันดิบทีเ่กิดขึ้นกอใหเกิดผลกระทบ
ในวงกวางทัว่โลก รวมทั้งทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงสําหรับอุตสาหกรรมยานยนต ทั้งดานการผลิต
และการบริโภค กลาวคือในสวนของผูประกอบการนั้นไดมีความพยายามคิดคนและพัฒนาเทคโนโลยี
การผลิตรถยนต เพ่ือใหสอดคลองกับสถานการณพลงังานของโลกและการรักษาสิ่งแวดลอมมากขึ้น 
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โดยมีการใหความสําคัญกับการคิดคนรถพลังงานทางเลือกใหมๆ อาทิ รถยนต Hydrogen, Hybrid 
หรือ Fuel Cell เปนตน ควบคูไปกับการพัฒนารถยนตที่มีประสิทธภิาพในการใชพลังงานใหมากขึ้น  

 ขณะเดียวกันในดานผูบริโภคสถานการณราคานํ้ามันดังกลาวยังสงผลกับพฤติกรรมผูบริโภค
ในการเลือกใชและเลือกซ้ือรถยนต ไมวาจะเปนผูบริโภคในตางประเทศหรือประเทศไทยการปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมในการใชนํ้ามันสําหรับการขับขี่รถยนตอยางคุมคา เชน การหันมาใชระบบขนสงสาธารณะ
มากขึ้น การปรับพฤติกรรมการขับขี่ใหประหยัดนํ้ามัน รวมถึงการเลอืกใชนํ้ามันประเภทที่เปนพลงังาน
ทางเลือกมากขึ้น เชน แกสโซฮอล หรือไบโอดีเซล เปนตน ในระยะยาวแลวยังมีผลตอการพิจารณา
เลือกซ้ือรถยนตวา ผูบรโภคจะเลือกซ้ือรถยนตอยางไรระหวางรถยนตประหยดัพลังงานหรือรถยนต
ที่สามารถใชพลังงานทางเลือก 

 ดังน้ัน ผูผลิตรถยนตสวนใหญจึงใหความสําคัญกับการพัฒนารถยนตน่ังใหตรงกับความ
ตองการของผูบริโภคมากที่สุด ปจจัยสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑของตนคือการสรางทางเลือกให
ผูบริโภคทั้งการผลิตยานยนตที่มีประสทิธิภาพในการใชพลังงานสูงและการผลติรถยนตที่สามารถใช
พลังงานทางเลือกรถยนตที่ผลิตนั้น จะตองปลอยของเสียนอยลงเพื่อลดมลพิษที่อาจเกิดขึ้นกับ
สิ่งแวดลอม รวมทั้งยงัตองพัฒนารถยนตที่มีมาตรฐานความปลอดภัยกับผูขบัขี่และผูโดยสารมาก
ยิ่งขึ้น และมาตรฐานดานความปลอดภัยตางๆ ก็มีการปรับระดับความสําคัญเพ่ิมขึ้นดวยเชนกัน 

 ในสวนของประเทศไทย รัฐบาลจึงไดดําเนินการวางกรอบแผนแมบทพัฒนาอุตสาหกรรม
ยานยนตระยะที่2ขึ้น เพ่ือปทูางในการไปใหถึงเปาหมายดังกลาว โดยในแผนแมบทฯ น้ี ไดตั้งเปาหมาย
ระยะแรกไววา ประเทศไทยจะตองมีการผลิตรถยนตในประเทศจํานวน 1.8 ลานคันในป 2553 เพ่ือ
กาวขึ้นเปนฐานการผลิตแหงเอเชีย รวมทั้งมีการสรางมูลคาเพ่ิมใหเกิดขึ้นกับประเทศและที่สาํคัญ
เม่ือความตองการในตลาดโลกสวนใหญอยูที่รถยนตน่ัง ดังน้ัน Product Champion ตัวที่ 2 ที่
จําเปนตองเกิดขึ้น ซ่ึงน่ันคอืจุดเร่ิมตนของนโยบายรถยนตน่ังประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล หรือ 
Eco-Car 
 โดยจะตองมี 5 คุณสมบัติหลัก คือ  
 1. มีอัตราการใชนํ้ามัน ไมเกิน 5 ลิตร/ 100 กิโลเมตร  
 2. เปนรถที่ไดมาตรฐาน Emission ตาม Euro4  
 3. เปนรถที่ปลอยกาซคารบอนไดออกไซดไมเกิน 120 กรัม/กิโลเมตร  
 4. เปนรถที่มีมาตรฐานความปลอดภัย UNECE Reg.94. Rev.0, และ UNECE Reg.95. 
Rev.0  
 5. เปนรถยนตที่มีขนาดเครื่องยนตไมเกิน 1,300 cc สําหรับเครื่องยนตเบนซิน และ 
1,400 cc สําหรับเครื่องยนตดีเซล 

 ปจจุบัน มีผูประกอบการที่ไดรับการอนุมัติการสงเสริมการลงทุนใหดําเนินโครงการ Eco-
Car จํานวน 6 ราย มีกําลังการผลิตรวม 685,000 คัน โดยสวนใหญเปนการผลติเพ่ือการสงออกไป
จําหนายยังประเทศตางๆ ทั่วโลกปจจุบนั มีผูประกอบการที่ไดรับการอนุมัติการสงเสริมการลงทุนให
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ดําเนินโครงการ Eco-Car จํานวน 6 ราย มีกําลังการผลิตรวม 685,000 คนั โดยสวนใหญเปน    
การผลิตเพ่ือการสงออกไปจําหนายยังประเทศตางๆ ทั่วโลก 

 
ตาราง  1 ผูประกอบการรถยนตอีโค คาร 
 

ผูประกอบการ Eco 
Car (Brand) 

เงินลงทุน 
(ลานบาท) 

กําลังผลติ/ป ตลาดในประเทศ/ 
สงออก 

เร่ิมผลิต 

HONDA 6,700 120,000 50:50 2010 
SUZUKI 9,500 138,000 19:81 2010 
NISSAN 5,550 120,000 20:80 2010 

MITSUBISHI 7,731 107,000 12:88 2010 
TOYOTA 6,642 100,000 50:50 2012 

TATA 7,317 100,000 48:52 2010 

 
 ที่มา: ประชาคมวิจัย ฉบับพิเศษที่ 12. 

 
 รถยนตอีโค คาร น้ีจะเปนรถยนตรุนใหมซ่ึงผลติในประเทศไทย ภายใตเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ซ่ึงตอบโจทยความตองการของผูบริโภคทั่วโลก กลาวคือ เปนรถยนตน่ังขนาดเล็กที่คลองตัว เหมาะ
กับการใชสวนตวัเปนหลกั ประหยัดนํ้ามัน ที่มีความเหมาะสมสําหรับลกัษณะการใชชวีติในเมือง โดย 
เปนรถยนตทีป่ระหยัดพลังงาน เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม และมีความปลอดภัยสูง  
 ดวยคณุลักษณะและคุณสมบัตขิองรถอีโค คารจึงเปนอีกหน่ึงทางเลือกที่นาสนใจอีกทางหน่ึง
ในการตัดสินใจซื้อรถยนต ทั้งยังเหมาะกับรูปแบบการดําเนินชีวิตในกรุงเทพมหานครที่ตองการ
ความสะดวกสบาย รวดเร็วในสภาวะทีเ่รงดวนแบบปจจุบันนี้ ดังน้ันจึงเปนประเด็นที่นาสนใจที่จะ
ทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูบริโภคโดยเฉพาะ
ในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเพ่ือใชเปนแนวทางการพฒันาปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการผลิตใหสอดคลอง
กับความตองการของผูบริโภคและเปนการปรับกลยทุธการตลาดและการวางแผนการพัฒนา
อุตสาหกรรมรถยนตในอนาคตตอไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดตัง้ความมุงหมายไวดังน้ี 
 1. เพ่ือศึกษาขอมูลดานประชากรศาสตรซ่ึงเปนมูลสวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับ

การศึกษาสูงสดุ อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คารของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อในกรุงเทพมหานคร 
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 2. เพ่ือศึกษาถงึปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 
(Price) ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด(Promotion)ดานกระบวนการ
ใหบริการ (Process) ดานบุคลากรที่ใหบริการ (People) ดานลักษณะทางกายภาพ(Physical 
Evidence) ทีมี่ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ
ในกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
 1. ทําใหผูประกอบธุรกิจผลิตและจัดจําหนายรถยนตอีโค คารสามารถนําประโยชนไปใชใน
การปรับปรุงแผนงานพฒันากลยุทธทางการตลาด และวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย
เพ่ือสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด 
 2. เปนประโยชนตอผูประกอบธรุกิจผลติและจําหนายรถยนตในประเทศไทยสามารถนําเสนอ
ขอมูลจากการศึกษาวิจัย มาวิเคราะห เพ่ือนําเสนอรถยนตอีโค คาร ใหตรงกับความตองการของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 3. ผูสนใจในเรื่องรถยนตอีโค คารสามารถนําผลวิจัยไปเปนแนวทางการศึกษาและวิจัย 
ดานอ่ืน ๆ ที่เก่ียวของในครัง้ตอไป 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 จากการศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร คาดวาจะกอใหเกิดประโยชน ดังน้ี 

 1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนตอีโคร คารและปจจัยที่มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารในสถานการณปจจุบัน 

 2. เพ่ือใชในการพิจารณาปรับปรุงอุตสาหกรรมรถยนตน่ังและปรบักลยุทธทางการตลาด
เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุมประชากรที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คาร ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารใน
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังน้ันจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดย
ใชสูตร ของ นราศรี ไววานิชกุล และ ชศูักด์ิ อุดมศรี (2538: 104) โดยการคํานวณประชากรใชระดับ
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ความเชื่อม่ัน 95% คาความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน เพ่ิม
จํานวนตวัอยาง 15 คน จะไดเทากับ 400 คน 
 
    n   =        Z²(pq) 

                       e² 
 

 แทนคา  n =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    e = ระดับความคลาดเคลื่อน เทากับ 0.05 

    Z = คามาตรฐานซึ่งขึ้นอยูกับระดับความเชื่อม่ัน 

    P = สัดสวนประชากรที่สนใจศกึษาเทากับ 50% = 0.5 

    q  = 1-p 

 

 ในทางปฏิบตัิเรานิยมใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ด้ังน้ัน Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล; และ  

ชูศักด์ิ อุดมศรี. 2545: 102) 

  เพราะฉะนั้นไดขนาดตัวอยาง 

    n      = (1.96)²(0.5) (0.5) 

                (0.05)² 

    n      = (3.8416) (0.25) 

             (0.0025) 

    n      = 384.16 หรือ   385 ตัวอยาง 

                 

  ดังน้ันจะไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ี เทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองไว 4% หรือ

เทากับจํานวน 15 ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 ตวัอยาง 
  

 การวางแผนการเลือกกลุมตัวอยาง 

  การสุมตัวอยาง ผูศึกษาวิจัยใชวธิีการสุมตวัอยางโดยมีขั้นตอนในการสุมตัวอยางดังน้ี 

  ขั้นที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Samping) ดวยการเลือกกลุมผูมี

อํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร มีทั้งหมด 50  เขต โดยการจับฉลากขึน้มา  8  เขต 

  ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Samping) ตามจํานวนของ 

เขตในกรุงเทพมหานครที่จับสลากไดขั้นที่ 1 ดวยการกําหนดสัดสวนของกลุมตวัอยางทั้งหมด 400 

คน จะไดสัดสวนของกลุมตวัอยางจํานวน 50 คน ตอเขต จํานวนเทาๆ กัน  
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  ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenince Samping) โดยเลือกเก็บรวบรวม
ขอมูลดวยแบบสอบถามที่จัดเตรียมไวใหครบตามจํานวนทีต่องการแตละเขตที่จับสลากไดในขัน้ที่ 1 
ตามสถานทีต่างๆดังน้ี โชวรูมขายรถยนตนิสสัน 

 ตัวแปรที่ศึกษา 

 1.  ตัวแปรอิสระท่ีใชในการศึกษา (Independent Variable)  
  1.1 ลักษณะทางดานประชากรศาสตร (Demographic) 
   1.1.1 เพศ 

    1.1.1.1 ชาย 

    1.1.1.2 หญิง 

   1.1.2 อายุ 

    1.1.2.1 อายุ 23-27 ป 

    1.1.2.2 อายุ 28-32 ป 

    1.1.2.3 อายุ 33-37 ป 

    1.1.2.4 อายุ 38-42 ป 

    1.1.2.5 อายุ 43 ปขึ้นไป 

   1.1.3 ระดับการศึกษาสูงสดุ 

    1.1.3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 

    1.1.3.2 ปริญญาตรี 

    1.1.3.3 สูงกวาปริญญาตรี 

   1.1.4 อาชีพปจจุบัน 

    1.1.4.1 นิสิต/นักศึกษา 

    1.1.4.2 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

    1.1.4.3 พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง 

    1.1.4.4 ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ/นักธุรกิจ 

    1.1.4.5 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................................................... 

   1.1.5 รายไดตอเดือน 

    1.1.5.1 10,001-20,000 บาท 

    1.1.5.2 20,001-30,000 บาท 

    1.1.5.3 30,001-40,000 บาท 

    1.1.5.4 40,001 บาทขึ้นไป 
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  1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา
(Price) ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานกระบวนการ
ใหบริการ (Process) ดานบุคลากรที่ใหบริการ (People) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence 
 2. ตัวแปรตามในการวิจัย(Dependent Variable) 

  2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูบริโภค หมายถึง ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร 
 2. ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ หมายถึงผูตัดสินใจและเปนผูจายเงิน ในการซื้อรถ 
อีโค คาร 
 3. พฤติกรรม หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลท่ีการ
ประเมินผลเพือ่ตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ไดแกเหตุผลในการซื้อ ชนิดของเครื่องยนต ราคา และ
วิธีการซ้ือ 
 4. ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ หมายถึง สิ่งที่มีอิทธิพลกระตุนการ 
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร และสวนประสมทางการตลาด
บริการ (7P’s)  
 5. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของประชากรดาน อายุ เพศ รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน การศึกษาสูงสุด อาชีพ 
 6. สวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) หมายถึง ปจจัยที่ผูบริโภคใชพิจารณาตัดสินใจ 
กอนการเลือกซ้ือไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางจัดจําหนาย
(Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานกระบวนการใหบริการ (Process) ดานบคุลากรที่
ใหบริการ (People) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 7. ผลิตภัณฑ หมายถึงคุณลักษณะองคประกอบของรถอีโค คาร 
 8. ราคา หมายถึงคุณคาของรถอีโค คารในรูปตัวเงิน 
 9. ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่ที่ใชในการจัดจําหนาย กิจกรรมหรือชองทาง  
ที่จะนํารถยนตอีโค คาร ออกสูตลาดเปาหมาย 
 10. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางผูจําหนายและตลาด 
เปาหมายเกี่ยวกับรถยนตอีโค คารเพ่ือประโยชนในการจําหนาย 
 11. กระบวนการใหบริการ หมายถึง กระบวนการใหบริการ ที่มีประสิทธิภาพ ตรงตอ
เวลา  ลําดับการใหบริการ ระบบสนบัสนุนการบริการ 
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 12. ปจจัยดานบุคคลากร หมายถึง บุคคลากรขององคกรที่มีปฏิสัมพันธกับลูกคาโดยเกิด 
จากการใหบริการลูกคา 
 13. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  หมายถึง ลักษณะที่มองเห็นไดทางกายภาพ เชน  
บรรยากาศในโชวรูม ความสะอาด การตกแตง เสียงเพลง รวมทั้งสภาพแวดลอ 

14. รถยนตอีโค คาร หมายถึง รถยนตยี่หอนิสสัน รุนมารช 

 
กรอบแนวคิดในการทําวิจัย 

เรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
          ตัวแปรอิสระ                 ตัวแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ประชากรศาสตร 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได 

 

 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต 
อีโค คาร 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (7P’s) 

1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
5. กระบวนการใหบริการ 
6. พนักงานผูใหบริการ 
7. ลักษณะทางกายภาพ 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
 1. เพศ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 2. อายุ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 3. ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ 
 4. รายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 
 5. อาชีพ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 6. สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 7. สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 8. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 9. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 10. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 11. สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 12. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



บทที่ 2 
ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษา เร่ือง ปจจัยทีมี่ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังใหมของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครไดใชทฤษฎีที่สนับสนุนการศึกษาครั้งนี ้ คือเพ่ือนํามาใชเปนประโยชนตอการกําหนด
สมมติฐาน การกําหนดตัวแปร การคัดเลือกกลุมตวัอยาง กรอบแนวความคดิและแนวทางในการ
ดําเนินงานวิจัย ไดนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 
  1. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 
  2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) 
  3. ความรูเก่ียวกับอีโค คาร 
  4. วรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

ทฤษฎีพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 
  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2000: G - 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบรโิภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผล เก่ียวกบัสินคา
หรือบริการ โดยคาดหวังวาสิ่งเหลาน้ันจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 
  พจนานุกรมฉบับราชบัณฑติยสถาน พ.ศ.2535 (2525: 580) ไดใหความหมายพฤติกรรม 
ผูบริโภควา การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทางกลามเน้ือ ความคิด และความรูสึกเพ่ือตอบสนอง
ตอสิ่งเรา 
  ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ (2538: 4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษา
ถึงพฤติกรรม การตัดสินใจ และการกระทาํของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคา 

อดุลย จาตุรงคกุล (2526: 4) กลาววา พฤติกรรมผูบรโิภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของ
การตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลาน้ัน 
  โดยสรุป พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ 
การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซ้ือสินคา
และบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต ทั้งน้ีเพ่ือใหเขาใจความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น 
จึงควรทําความเขาใจถึงความหมายของคําศัพททีเ่ก่ียวของตอไปน้ี 
  ลกูคา (Customer) หมายถึง บุคคลผูที่ทําการซ้ือหรือคาดวาจะซ้ือสินคาหรือบริการจาก 
แหลางใดแหลงหน่ึงซ่ึงผูซ้ืออาจจะไมไดเปนผูใชสินคาหรือบริการน้ันๆ ก็ได ซ่ึงในงานวิจัยน้ีไดศึกษา
ลูกคาประเภทบุคคล คือ 
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  ลูกคาบุคคล (Personal Customer) หมายถึง ผูซ่ึงซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือการใชสวนตัว
หรือใชในครอบครัว  

ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูใช
ผลิตภัณฑหรือบริการขั้นสดุทาย หรืออาจหมายถึง ผูที่ซ้ือสินคาไปเพื่อใชสวนตัวและครอบครวั หรือ
การใชขั้นสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค (Consumer market) หนังสือเลมน้ีจะมุงความสําคัญที่
ผูบริโภคคนสดุทายที่ซ้ือสินคาเพ่ือใชสวนตัวหรือครอบครัว แตอยางไรก็ตามหลักเกณฑและทฤษฎี
ตางๆ สามารถนําไปประยกุตใชในกรณีที่เปนผูใชขององคการดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550: 10) 

ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) 
ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) (เสรี 
วงษมณฑา. 2542: 30) 

ผูบริโภค หมายถึง บุคคลหน่ึงหรือหลายคนที่แสดงออกซ่ีงสิทธิทีจ่ะตองการและบริโภค
ผลิตภัณฑทีเ่สนอขายในตลาด ผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่จะตอบสนองความตองการของตนเอง
และครอบครวัหรือซ้ือเพ่ือสรางความพอใจใหกับกลุมสงัคมที่ตนเองอาศัยอยู อยางไรก็ตามในแงของ
นักการตลาด ไมสามารถสรุปวาทุกคน คอื ผูบริโภคของกิจการ ดังน้ัน จึงจําเปนจะตองกําหนดองค 
ประกอบของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมตลาดเปาหมาย 4 ประการ คือ (ยุทธนา ธรรมเจริญ. 2541: 5) 
  1. ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ (Needs) 
  2. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power)  
  3. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) 
  4. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 
  
  พฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer behavior) 
  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศกึษาเก่ียวกับการบริโภคสินคา  นักการตลาดตอง
ศึกษาวาสินคาที่เขาจะนําเสนอนั้นใครคอื ลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) ทําไมจึงซ้ือ (Why) 
ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือที่ไหน (Where) ซ้ือบอยคร้ังเพียงใด 
  
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤตกิรรม
การซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
  คําถามทีใ่ชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO, 
WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 70s ซ่ึง
ประกอบดวย OCCUPANT, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATION, OCCASION, OUTLETS 
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and OPERATION มีตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการใชกลยทุธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
แสดงการประยุกตใช 70s ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่เก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อการ
วิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค 
 
ตาราง 2 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupant)  
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4P) 
ประกอบดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ราคา การจัดจาํหนาย และการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุม 
เปาหมายได 

2.ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does consumer 
buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ(Objects) 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
ก็คือคุณสมบัติหรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ (Product component)
และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง 
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก  
การบรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ 
การบริการ คณุภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does consumer 
buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product 
strategies) 
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขายการสงเสริมการขาย    
และการประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา (Price strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution strategies) 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ(Who 
participates in the 
buying? 

บทบาทของกลุมตาง(Organization)  
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
1) ผูริเริ่ม  
2) ผูมีอิทธิพล  
3) ผูตัดสินใจซื้อ  
4) ผูซื้อ 
5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการโฆษณา
และกลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด 
(When does the 
customer buy?) 

โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใด
ของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใด ชวงโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด เชน ทําการตลาดเมื่อใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
customer buy?) 

ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทํา
การซื้อ เชน หางสรรพสินคาซุปเปอร
มารเก็ต รานขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะสูคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the customer 
buy?) 

 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
1.การรับรูปญหา 
2.การคนหาขอมูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาดประกอบดวยการโฆษณาขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการ
ขาย การใหขาว  และกาประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง และจะกําหนด
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนที่เกิดส่ิงกระตุน ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่ง
กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box)  ซ่ึงจะเปรียบเสมือนกลองดํา
ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสกึนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response)  หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ  
(Buyer‘s purchase decision) จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอนแลว 
ทําใหเกิดการตอบสนอง ดังน้ันโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี  
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ภาพประ. หนา  

 
ภาพประกอบ 2 ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
  ของผูบริโภค 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2541). หนา 125. 
 
  การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของ  
ผูบริโภคดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับสิ่งกระตุน
ทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคดิของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเทยีบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของ   

สิ่งกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุน 
- การตลาด 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูชื้อ 

- การเลือกตราผลิตภัณฑ 
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 
- ปริมาณในการซื้อ 
 

ลักษณะของผูซื้อ 

ปจจัยดานวฒันธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ปจจัยภายนอก 

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 
1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 

  1.2 วัฒนธรรมยอย 
  1.3 ชั้นสังคม 
 

ปจจัยภายนอก 

2.ปจจัยทางสังคม 
  2.1 กลุมอางอิง 
  2.2 ครอบครัว 
  2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
  3.1 อายุ 
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
  3.3 อาชีพ 
  3.4 โอกาสทาง 
 

ปจจัยภายใน 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 
  4.1 การจูงใจ 
  4.2 การรับรู 
  4.3 การเรียนรู 
  4.4 ความเชื่อถือ 
  4.5 ทัศนคติ 

การตอบสนองผูซื้อ 
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ผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือที่เปนเปาหมาย
จะมีประโยชนสําหรับนักการตลาดคือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือที่จะจัดสวน
ประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือที่เปนเปาหมายไดถูกตอง 
  ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธพิลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 
และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
  1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น โดย
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
หน่ึง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมหนึ่ง 
  2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชวีิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของ
ผูซ้ือ 
   2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บคุคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะ
มีอิทธิพลตอทศันคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน      
2 ระดับ คือกลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพื่อนบาน และกลุม
ทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือรวมอาชีพและรวมสถาบัน 
บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม 
   กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบคุคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวติ
รวม ทั้งทศันคติและแนวความคิดของบคุคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตอง
ปฏิบัตติามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธพิล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร เชน การเผยแพรศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุน จะใชนักรอง
ชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา 
   2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอ ทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป ซ่ึงจะมีลกัษณะ
แตกตางกัน 
   2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันใน  
แตละกลุม เชน ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิด
ริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือและผูใช 
  3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอน วัฏจักรชีวิตครอบครวั อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังน้ี 
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   3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน  การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป และ 
65 ปขึ้นไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสนิคาประเภทแฟชั่น และรายการ
พักผอนหยอนใจ  
   3.2 วงจรชีวติครอบครวั (Family Life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอน เปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือ
ที่แตกตางกัน วัฏจักรชีวติครอบครวัประกอบดวยขัน้ตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภค
แตกตางกัน 
   3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน  และความ 
ตองการสินคา และบริการทีแ่ตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางาน และสินคาจําเปน ประธาน
กรรมการบรษิทัและภรรยาจะซ้ือเสื้อผาราคาสูงหรือตัว๋เคร่ืองบนิ ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวาผลติภัณฑ
ของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพ่ือที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการให
เหมาะสม 
   3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย
รายไดและการออมทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจ
แนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา 
กิจกรรมตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และ
วิธีการตางๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 
   3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลติภัณฑ มีคุณภาพ
ดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่าํ 
   3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชวีิต (Lifestyle) คานิยมหรือ 
คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึงหรือหมายถึง
อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา คานิยมอาจจะจัดประเภทตามลกัษณะของคานิยม
เปน 2 กลุมคือ คานิยมในจุดหมายปลายทางของชีวติ (Terminal Values) และคานิยมเก่ียวกับ
เคร่ืองมือชวยใหเกิดพฤติกรรม (Instrumental Values) 
  4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 
ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ และการใช
สินคาปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเชื่อถือและ
ทัศนคติ (5) บุคลิก (6) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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   4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตวับุคคล ซ่ึง
กระตุนใหบุคคลปฏบิัติ การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 
วัฒนธรรม ชัน้ทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความ
ตองการ  
   4.2 การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลอืกสรร 
จัดระเบียบและตีความหมายของขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู 
   4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) ความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีสิ่งกระตุนการตอบสนอง 
(Stimulus-Response [SR] Theory) นักการตลาดไดประยุกตการใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซ้ํา
แลวซํ้าอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสนิคา
เปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทศันคติ ความเชื่อถือ 
และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้นอาจมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคา
บนสายตาลูกคา ตัวอยาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลทํา
ใหเกิดการเรียนรู คือ การทดลองใชไดดีกวาของแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพ่ือซ้ือ
สินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองซื้อสินคาที่แถม 
   4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงเปนผล
จากประสบการณในอดีต เชน เอสโซสรางใหเกิดความเชื่อถือวา นํ้ามันเอสโซมีพลังสูงโดยใช 
สโลแกนวาจับเสือใสถังพลงัสูง เปปซ่ี สรางใหเกิดความเชื่อถือวาเปนรสชาตขิองคนรุนใหม นํ้ามันไร
สารตะกัว่ ในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อวาการใช นํ้ามันไรสารตะกั่วมีปญหากับเครื่องยนตซ่ึง
เปนความเชื่อในดานลบ ทีนั่กการตลาดตองรณรงคเพ่ือแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด 
   4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพงึพอใจ หรือไมพึงพอใจของ 
บุคคล ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบตัิทีมี่ผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิง่หนึ่ง หรือหมายถึง
ความรูสึกนึกคดิของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธพิลตอความเชือ่ ในขณะเดียว กัน 
ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคา
จะมีความสัมพันธกัน 
   4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสู
การตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน  

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา
การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลติภัณฑ และการบริการซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ
ของเขาและยังกลาวอีกวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การตัดสินใจและการกระทําของคนที่เก่ียวกับ
การซ้ือ และการใชสินคา(ศริิวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2538: 106) 

 



 18 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดมาและการใชสินคาและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยูกอน
แลวและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาวประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนคือ
กระบวนการตัดสินใจที่มีมากอนแลว กลาวคือลกัษณะของการแสดงออกทางพฤติกรรมของผูบริโภค 
ในขณะใดขณะหนึ่งน้ันผูบริโภคอาจจะมีกระบวนการทางดานจิตวิทยาและสังคมวทิยาตางๆ ที่มีสวน
ในการสรางสมและขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขาอยูกอนแลว สิ่งที่มีมาอยูกอนแลวน้ีจะมีสวน
และมีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อและจากการศกึษาเรื่องราวโดยทั้งหมดของกระบวนการของพฤตกิรรม
น้ัน จะทําใหเราทราบวาทําไมผูบริโภคจึงปฏิบัตเิชนน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหทราบ
ถึงสาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ซ่ึงการเขาใจถึงสาเหตุตางๆ
ที่มีผลในการจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน่ันเองที่จะทําใหนักการตลาดสามารถ
ตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผล ดวยการสามารถชักนําและหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคา และมีความ
จงรักภักดีที่จะซ้ือซํ้าในครั้งตอไปเรื่อยๆ (ธงชัย สันติวงศ. 2537: 107) 

 รูปแบบพฤตกิรรมผูซ้ือ (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ 
สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) 
หรือเรียกโมเดลน้ีวา S-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2539: 110 - 112) ซ่ึงทฤษฎีน้ี
ประกอบดวย 

 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ
สิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลติภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตจูุงใจใหเกิดการซ้ือสินคา(Buying 
Motive) สิ่งกระตนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

  1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด  (Marketing  Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดวย 

1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลติภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนความตองการ 

1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา(Price) เชนการกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย(Place) เชน การจําหนายผลิต  
ภัณฑใหทั่วถงึเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
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    1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหลาน้ีถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 

  1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งเหลาน้ีไดแก 

 1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 
เหลาน้ีมีอิทธพิลตอความตองการของบุคคล 

 1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานถอนเงิน 
อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหบริการธนาคารมากขึ้น 

 1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Low’s Black Political) เชน 
กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคา กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิม หรือลด
ความตองการของผูซ้ือ 

 1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีในไทย 
เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสนิคาในเทศกาลน้ัน 

 2. ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเทียบ 
เหมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลติและผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก 
นึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบคุคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

 2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่ยอม 
รับจากรุนหนึ่งสูรุนหนึ่ง เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมใน
วัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืนของ
วัฒนธรรม และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด ซ่ึงแตละอยาง
มีอิทธิพลตอผูซ้ือ ดังน้ี 
     (1) วัฒนธรรมพื้นฐาน หมายถึง รูปแบบหรอืวิถทีางในการดําเนินชีวติทีส่ามารถ 
เรียนรูและถายทอดสืบตอกันมาโดยผานขบวนการอบรม และขัดเกลาทางสังคม ดังนั้นวัฒนธรรมจึงเปน
สิ่งพ้ืนฐานในการกําหนดความตองการพฤติกรรมของบุคคล ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมคลายคลึงกัน 
     (2) วัฒนธรรมยอย หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะแตกตางกัน 
ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลบัซับซอน วฒันธรรมยอมเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตรและ
ลักษณะพื้นฐานของมนุษย วัฒนธรรมยอยประกอบดวย กลุมเชื้อชาต ิ กลุมศาสนากลุมสีผิว พ้ืนที่
ทางภูมิศาสตรหรือทองถิ่น กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 
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     (3) ชั้นทางสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที ่
แตกตางกันโดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน   และสมาชิกในชั้นสังคมที่ 
แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตาง การแบงชั้นทางสงัคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสินหรือ
อาชีพชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แตละชั้นสังคมจะมี
ลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง ชั้นทางสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3ระดับ
และแบงเปนกลุมยอยได 6 ระดับ 

 2.1.2 ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวติประจําวัน และมีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรม การซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 
     (1) กลุมอางอิง เปนกลุมที่บคุคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมน้ีจะมีอิทธพิลตอ
ทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับคือ 

   ก. กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพื่อนบาน 
   ข. กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวมอาชีพและรวม

สถาบัน บุคคลตางๆ ในสังคม 
  (2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคต ิ ความ

คิดเห็น และคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคบริโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรปซ่ึงจะมี
ลักษณะแตกตางกัน 
     (3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม 
อางอิง องคการและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม เชนใน 
การซ้ือรถยนตของครอบครัวหน่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูริเริ่มผูตัดสินใจซื้อผู อิทธิพล 
ผูซ้ือ ผูใช 
    2.1.3 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 

(1) อายุ กลุมอายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑแตกตางกัน 
เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ 

(2) วงจรชีวติครอบครัว เปนขั้นตอนการดําเนินชีวติของบุคคลในลักษณะ 
ของการมีครอบครัว การดําเนินชีวติในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธพิลตอความตองการ ทัศนคติและ 
คานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในลักษณะและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกตางกัน 

(3) อาชีพ อาชีพที่แตกตางกันจะนําไปสูความจําเปน และความตองการใช 
สินคาและบริการที่แตกตางกัน 

(4) โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได โอกาสทางเศรษฐกิจของแตละบุคคลจะ 
กระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ืและ 
ทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน 

(5) การศึกษา ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคณุภาพดี 
มากกวาผูมีการศึกษาต่ํา 
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      (6) คานิยมหรือคุณคาและรูปแบบการดําเนินชีวติ หมายถึง ความนิยมใน
สิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนที่รับรู
ตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดําเนินชีวติ หมายถึง รูปแบบของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย โดย
แสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 

 2.1.4 ปจจัยทางจิตวิทยา ถือวาเปนปจจัยในตวัผูบริโภคท่ีมีอิทธพิลตอพฤติกรรม 
การซ้ือและการใชสินคา 
     (1) การจูงใจ หมายถึง พลังสิ่งกระตุนที่อยูในตวับุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคล 
ปฏิบัต ิการจูงใจภายในตัวบุคคลอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม 
หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการพฤติกรรของ 
มนุษยเกิดขึน้ตองมีแรงจูงใจ หมายถึงความตองการทีไ่ดรับการกระตุนจากภายในตวับคุคลท่ีตองการ
แสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย 
     (2) การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ 
และตคีวามหมายขอมูล เพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการของแตละบุคคล
ซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการดานอารมณ นอกจากนี้ยังมี
ปจจัยภายนอกคือ สิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณากระบวนการกลั่นกรอง การรับรูจะแสดงถึง
ความรูสึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน และไดรูสึก 
     (3) การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) ความโนม 
เอียงของพฤตกิรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรยีนรูของบคุคลเกิดขึ้นเม่ือบคุคลไดรับสิ่งกระตุน
และเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุน-ตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) Theory) 
     (4) ความเชื่อถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงเปน 
ผลมาจากประสบการณในอดีต 
     (5) ทศันคตเิปนการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบคุคล ความรูสกึ
ดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัตทิี่มีผลตอความคิด หรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

(6) บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึง 
นําไปสูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 
     (7) แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่มีตอตนเอง หรือ 
ความคิดที่บคุคลคิดวาบุคคลอ่ืน(สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอนดังน้ีคอื 

   2.2.1 การรับรูความตองการ ความตองการของผูบริโภคจะเกิดขึน้ไดจากส่ิงกระตุน
ทั้งภายในและภายนอกรางกาย สิ่งกระตุนภายใน ไดแก ความตองการทางดานรางกายและจิตใจ   
สิ่งกระตุนภายนอกไดแก ความตองการทางดานสังคม เศรษฐกิจ และการเมือง สิ่งเหลาน้ีเม่ือเกิดขึ้น
ถึงระดับหนึ่งแลวจะกลายเปนตัวกระตุนใหบุคคลมีพฤตกิรรมตอบสนอง ซ่ึงบุคคลสามารถเรยีนรูถึง
วิธีการตอบสนองตอการกระตุนเหลาน้ี โดยอาศัยการเรียนรูและประสบการณในอดีต 
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   2.2.2 การคนหาขอมูลเพ่ือสนองความตองการ ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ
และสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลตวั ผูบริโภคจะดําเนินการตอบสนองความตองการ
ของเขาทันท ี ถาความตองการน้ันยังไมไดรับการตอบสนอง ความตองการน้ันจะถูกสะสมเอาไวเพ่ือ
การตอบสนองภายหลัง เม่ือความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําใหเกิดภาวะอยางหนึ่งคือ 
ความตั้งใจใหไดรับการตอบสนองความตองการ โดยผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพ่ือสนอง
ความตองการที่สะสมไว ปริมาณของขอมูลที่ผูบริโภคคนหาขึน้อยูกับบคุคลเผชิญกับการแกไขปญหา
มากหรือนอย ขอมูลที่ผูบริโภคตองการถอืเปนขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของผลติภัณฑ 

   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบริโภครับขอมูลเขามาแลวจากขั้นที ่2 ก็จะ
เกิดความเขาใจแลวทําการประเมินผลขอมูลเหลาน้ันเพ่ือพิจารณาทางเลือกตอไป ซ่ึงอาศัยหลักเกณฑ
หลายประการ คือ 

    (1) คุณสมบตัิผลติภัณฑ กรณีน้ีผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติ
อยางไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหน่ึง คุณสมบัติของผลติภัณฑในความรูสึก
ของผูซ้ือสําหรับผลติภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน เชน เบียรมีคุณสมบตัิคือรสกลมกลอม มีแอลกอฮอล
สูงหรือต่ํา ความขม ปริมาณการบรรจุ และราคา 

    (2) ผูบริโภคจะใหนํ้าหนักความสําคัญสาํหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลติภัณฑ 

    (3) ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเก่ียวกับตราสนิคา เน่ืองจากความเชื่อถือ
ของผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค  และความเชื่อถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑจะ
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

    (4) ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตนดวยการกําหนดคุณสมบัตขิองผลติภัณฑที่เขาสนใจ แลวเปรียบเทียบคณุสมบตัิของผลติภัณฑ
ตราตางๆ 

   2.2.4 การตัดสินใจซื้อ เม่ือทําการประเมินผลแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถกําหนด
ความพอใจระหวางสินคาตางๆ ที่เปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาที่เขาชอบที่สุด ซ่ึงกอน
ตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะตองพิจารณาปจจัย 3 ประการคอื 

    (1) ทัศนคตขิองบุคคลอ่ืน ที่มีผลตอสินคาที่ผูบรโิภคตองการซ้ือจะมีทั้งทศันคติ
ดานบวกและดานลบ ถาเปนทัศนคติดานบวก เชน เห็นวาส่ิงน้ันมีคณุภาพดีก็จะยิ่งเสริมใหผูบรโิภค
ตัดสินใจซื้อเรว็ขึ้น หากเปนทัศนคติดานลบ เชน เห็นวาสินคาน้ันมีคุณภาพไมดีราคาแพงเกินไป     
ก็จะทําใหผูบรโิภคเกิดความลังเลและอาจยกเลิกการซ้ือได 

    (2) ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว ความตั้งใจซื้อจะไดรับอิทธิพลจากระดับ
รายได ขนาดของครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน และการคาดคะเนถึง
ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคา 
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    (3) ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว ขณะที่ผูบริโภคกําลังจะซ้ืออาจมี 
ปจจัยบางอยางมากระทบกระเทือนตอความตั้งใจซื้อ เชน ความไมพอใจในลักษณะของพนกังาน
ขายหรือความกังวลใจเกี่ยวกับรายได 

   2.2.5 ความรูสกึหลังการซื้อ หลังการซื้อหรือทดลองใชสินคา ผูบริโภคจะมีประสบการณ
เก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจสินคา โดยที่ความพอใจภายหลังการซ้ือจะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการ
ซ้ือซํ้าและการบอกตอผูอ่ืน หากไมไดรับความพอใจหลังการซ้ือหรือใชสนิคาก็จะหันไปซื้อผลิตภัณฑ
ยี่หออ่ืน และจะบอกกลาวตอไปยังผูบริโภครายอ่ืนๆในทางลบ 

 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ 
ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี 
   3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
   3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกรถยนตน่ังจะเลือก 
ยี่หอฮอนดา โตโยตา และมิตซูบิช ิเปนตน 
   3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกโชวรูมในเขตที่อยูในบาน 
หรือโชวรูมจังหวัดใกลเคียง 
   3.4 การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing) เชน ผูบริโภคจะเลอืกเวลาเชา 
กลางวัน หรือเย็นในการเลอืกซ้ือ 
   3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือ 
รถจํานวนกี่คนั 
 

ทฤษฎีเก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) 
  ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ (2546 : 461) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ผลติภัณฑและบรกิาร หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑทีเ่สนอขาย อาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ผลติภัณฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที ่องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

  1.1 ความแตกตางของผลติภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทาง 
การแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.2 องคประกอบ (คุณสมบัต)ิ ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชนประโยชน
พ้ืนฐาน คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืนๆ 

  1.3 การกําหนดตําแหนงผลติภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลติภัณฑ
ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอง 
การของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

  1.5 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลติภัณฑ (Product 
Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน ราคาเปนสวนประสมการตลาดตวั
ที่สองทีเ่กิดขึน้มาถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุนของลกูคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา
ผลติภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะทาํใหเกิดการตัดสินใจซื้อการเลือกวธิีการ
ตั้งราคาอาจเลือกใชวธิีใดวธิีหน่ึงหรือหลายวิธีรวมกันก็ได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวิธกีารตั้งราคาโดย
พิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก 

  2.1 ตนทุน ซ่ึงใชเปนเกณฑขั้นต่ําในการกําหนดราคาทําใหเกิดวธิีการตั้งราคาโดยมุงที่
ตนทุน 

  2.2 ราคาของคูแขงขัน และราคาขายสินคาทดแทน ทําใหเกิดวิธีการตัง้ราคาโดยมุงที่
การแขงขัน 

  2.3 การประเมินลักษณะทีเ่ปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดานของ
การกําหนดราคา ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงที่อุปสงค 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่
กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานที่จําหนาย
อยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางอยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคา
อยางไร ดังน้ันในการนําผลติภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย จึงประกอบดวย 2 สวน ซ่ึงสามารถเรียกวา
สวนประสมในการจัดจําหนาย ดังน้ี 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของสถาบัน หรือบุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรม
อันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช ในสวนนี้เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผลิตภัณฑ
ผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคนกลางไป
ยังลูกคา 

  3.2 การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมทั้งสิ้นที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตวั
สินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ทีต่องการและเวลาที่เหมาะสม ในสวนนี้จึงประกอบดวย การ
ขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจของตน และในระบบชองทางการคลังสินคาและการ
ควบคุมสินคาคงคลัง 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่จะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคต ิ และ
พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเรียกวาสวนประสมการสงเสริมการตลาด ดังน้ี 

  4.1 การโฆษณา เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล โดยผานสื่อ และผูอุปถัมภ
รายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 
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  4.2 การขายโดยใชบุคคล เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบเผชญิหนาระหวางผูขาย 
และลูกคาที่มีอํานาจซื้อ 

  4.3 การสงเสรมิการขาย เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซ้ือที่ใชสนับสนุนการโฆษณา 
การขายโดยใชบุคคล และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือโดย
ลูกคาขั้นสุดทายหรือคนกลางในชองทาง อยางเชน การลด แลก แจก แถม สวนลดปริมาณ และการ
แขงขันการขาย 

  4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคา
หรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยองคการที่เปนเจาของผลิตภัณฑน้ันไมตองเสียคาใชจายใดๆจาก
การเสนอขาวน้ัน สวนการประชาสัมพันธเปนความพยายามที่ไดจัดเตรียมไวขององคการ เพ่ือชักจูง
กลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคตทิี่ดีตอองคการ จะเห็นไดวาการใหขาวเปนสวนหนึ่ง
ของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปนกิจกรรมที่จะสงเสริมความสมัพันธอันดีตอกลุมชน 

  4.5 การขายตรง เปนการติดตอสื่อสารแบบ 2 ทางระหวางผูซ้ือและผูขาย เปนวิธีการ
ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใดทุกเวลา 
และสถานที่ทีก่ารสื่อสารสามารถเขาถึงได ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมายโทรทัศน วิทย ุ
หรือหนังสือพิมพที่จูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเม่ือตองการซ้ือ เพ่ือรับของตัวอยางหรือนําคูปอง
จากส่ือไปใช เปนตน ซ่ึงขอมูลที่ไดรับสามารถวัด และติดตามได 

 5. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการใหบรกิาร เพ่ือสงมอบคณุภาพในการใหบริการ
กับลูกคาไดรวดเร็ว ประทบัใจ และมีประสิทธิภาพ รวมถึงตองงายตอการปฎิบตั ิ ธุรกิจบริการน้ัน 
ผลิตภัณฑคือสิ่งที่ไมสามารถจับตองได ดังน้ันกระบวนการใหบริการจึงเปนสิ่งที่สําคัญและเปนความ
แตกตางอยางชัดเจนเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ กลาวคือ สิ่งที่ลูกคาจะไดรับ
จากธุรกิจบริการน้ันคือกระบวนการและความชํานาญในการผลิตสนิคานํามาซ่ึงความพึงพอใจใหแก
ผูบริโภคสูงสดุ ดังน้ันกระบวนการจึงรวมความถึงลาํดับของการใหบริการและระบบสนบัสนุนการ
บริการดวย 

 6. บุคคล (People) บุคคลถอืวาเปนองคประกอบที่สําคญัของการดําเนินธุรกิจ  ดังน้ันจึง 
ตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได
แตกตางเหนอืคูแขง มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน
การแกไขปญหา อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวางลกูคากับผูใหบริการ
ซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธที่เกิดจากการใหบริการของบุคลากรทีเ่ปนเง่ือนไขสําคญัใน
การสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา 

 7. ลักษณะทางกายภาพ หรือสิ่งมีตวัตนที่มองเห็นได (Physical Evidence) ธุรกิจบริการ
จําเปนตองพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ประกอบดวย 

  7.1 สภาพทางกายภาพที่ลูกคาสามารถมองเห็นได ทําใหมีสวนรวมในการสรางความรูสึก
ตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ 
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  7.2 ลักษณะทางกายภาพที่ลูกคาใหความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการบริการ 
ผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหมีขึ้นได เชน จัดบรรยากาศภายในรานอาหารดวย 
เสียงเพลง จัดที่น่ังสําหรับลูกคาที่สะดวกสบาย และการจัดสถานที่เพ่ือใชสําหรับการใหบริการอยาง
เหมาะสม 

  7.3 ความแปลกใหมของสภาพทางกายภาพที่แตกตางไปจากผูใหบริการรายอ่ืน   เชน 
การตกแตงหรือออกแบบรานและสภาพแวดลอม อยางไรก็ตามบคุลากรและอุปกรณในสํานักงานก็
ถือเปนองคประกอบหนึ่งของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือลักษณะทาทางหรอืบุคลิกภาพทีลู่กคา
สามารถมองเห็นหรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย ลักษณะการแตงกาย เคร่ืองแตงกาย 
อุปกรณหรือเครื่องมือที่ใชประโยชนดานการประชาสมัพันธ และขอเขียนของการประชาสัมพันธ ที่
แสดงออกถึงความเชี่ยวชาญ ทั้งหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพที่สามารถสรางความพึงพอใจ
ดานการบริการใหแกลูกคา 
 

ความรูเก่ียวกับอีโค คารในประเทศไทย 
  ความหมายของรถอีโค คาร (ECO Car)  

 ECO Car มาจากคําภาษาอังกฤษวา Economy car ซ่ึงก็คือรถยนตที่ถูกออกแบบออกมา
ดวยตนทุนต่ําในการผลิต รถยนตประเภทน้ีถูกผลติออกมาเพ่ือผูขับขี่รถยนตใชสวนตวัเปนหลกั มี
ขนาดเล็ก นํ้าหนักเบา และราคาไมแพง กลาวงายๆ ก็คือ รถอีโค คารคือรถยนตประหยัดนํ้ามัน 
หมายความวามีลกษณะเหมือนรถยนตทัว่ไป แตทําทกุอยางใหเล็กลงเชน ขนาดตัวรถเล็กลง เบาลง 
ใชเครื่องยนตเล็กลง ผลทีไ่ดคือ ใชนํ้ามันนอยลงและปลอยไอเสียนอยลงประมาณคร่ึงหนึ่งของรถยนต
ขนาดกลางทัว่ไป 

 
กําเนิดอีโคคารเปนรถราคาต่ํา 
โครงการ “อีโคคาร” (Eco Car) เร่ิมกอเกิดเม่ือประมาณปลายป 2546 และถูกนํามาผลกัดัน 

ชัดเจนในเดือนมกราคม 2547 แตนิยามหรือความหมายของอีโคคารเวลานั้น ไมใชรถประหยดัพลงังาน 
เชนปจจุบันที่มาจากคําวา Ecology Car แตมาจากคําวา Economy car หรือรถราคาประหยัดอัน โดย
ไดยกมาจากโมเดลโครงการ “เอ้ืออาทร” จนถูกนํามาประยุกตใชกับโครงการรถยนตประเภทใหม เพ่ือ
เปนโปรดักซแชมเปยนคูกับ “ปกอัพ” ตามแผนยุทธศาสตรยานยนตไทยที่วางเปาหมายประเทศไทยจะ 
ตองผลิตรถใหได 1.8 ลานคันในป 2553 กรอบคราวๆ ของอีโคคารเบื้องตน จะเปนรถทีมี่ราคา
ประหยัด 2.8-3.5 แสนบาท โดยคนไทยทั่วไปสามารถผอนไดเพียงเดือนละ 4,000-5,000 บาทตอ
เดือนซึ่งผูที่มีรายไดเพียงหม่ืนบาทตอเดือนก็สามารถผอนได” 
  วัชระ พรรณเชษฐ ผูชวยรัฐมนตรวีาการกระทรวงอุตสาหกรรมในขณะน้ันในฐานะที่ดูแล
ยุทธศาสตรยานยนตไทย และเปนประธานโครงการอีโคคาร ในขณะนั้นโดยมี “วลัลภ เตียศิริ” 
ผูอํานวยการสถาบันยานยนต รวมปลุกปนอีโคคารตั้งแตเร่ิมตน โดยผานคณะกรรมยุทธศาสตร
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อุตสาหกรรมยานยนตไทย กระทรวงอุตสาหกรรม ที่มี “พินิจ จารุสมบัต”ิ รัฐมนตรีวาการกระทรวง
อุตสาหกรรมกุมทิศทางทั้งหมด 

 เม่ือสถานการณเริ่มเปลี่ยนแปลง เม่ือราคานํ้ามันแพงปรับตวัขึ้นตอเน่ือง จึงมีการมองหา
พลังงานทดแทนเขามาใชแทนน้ํามันเชื้อเพลิง ทําใหในรายละเอียดตามกรอบคราวๆ ของอีโคคาร
ตอมาไดมีเรื่องของเรื่องของการประหยัดพลังงานและมลพิษต่ําบวกเขามาดวย น่ันคืออีโคคารจะตอง
มีอัตราสิ้นเปลอืงน้ํามันเชื้อเพลิงไมต่ํากวา 20 กิโลเมตรตอลิตรและสามารถใชพลังงานทดแทนอยาง
เอทานอลได แตเพ่ือใหอิสระในการพัฒนาเทคโนโลยี จึงไมมีการกําหนดขนาดของเคร่ืองยนต จาก
กรอบเหลาน้ีทําใหอีโคคารมีความหมายเปน Ecology Car หรือรถประหยัดพลังงานไปในที่สุด
อยางไรก็ตาม อีโคคารเปนชื่อที่หลายประเทศใชเรียกโครงการผลิตรถยนตขนาดเลก็ประหยัดพลงังาน
ของตนเอง ดังนั้นเพ่ือไมใหชื่อโครงการซ้าํซอน ในขณะน้ัน ดร.วชัระ ไดตั้งชื่ออีโคคารใหมวา The 
Best Little Car พรอมกันนี้ไดกําหนดกรอบทีล่งไปในรายละเอียดมากขึ้น ซ่ึงประกอบดวยหลักสําคญั   
3 ดาน คือ เปนรถที่มีความคลองตวั มิติของตวัถังจึงไมใหญมากนัก และตองลดการใชพลังงาน รวมถึง
มิตรกับสิ่งแวดลอม ซ่ึงสิ่งเหลาน้ีจึงกลายเปนที่มาของการกําหนดกรอบสเปกของอีโคคาร โดยอีโค 
คารจะตองมีมิติตวัถัง ความกวางไมเกิน 1.6 เมตร และความยาวไมเกิน 3.6 เมตร ตองประหยัด
พลังงานเชื้อเพลิงไมต่ํากวา 5.6 ลิตร ตอ 100 กิโลเมตร และผานมาตรฐานไอเสียระดับ 4 ของยุโรป 
หรือ EURO 4 ซ่ึงเปนมาตรฐานไอเสียระดับสูงสุดของยุโรปปจจุบัน และสุดทายรถจะตองผานมาตรฐาน
ความปลอดภัย ECE ของยุโรป โดยไดกําหนดคุณสมบัติของรถอีโค คาร ที่นอกจากประหยัดนํ้ามัน
แลวยังชวยลดปญหามลพิษในอากาศไดในระดับที่ยังไมเคยเกิดขึ้นมากอนในประเทศอีกดวยรถยนต
ประหยัดพลังงานตามมาตรฐานสากล ชือ่โครงการอยางเปนทางการของโครงการที่ถูกเรียกวา อีโค 
คาร มาตลอดระยะเวลา 4-5 ปที่ผานมา  เปนโครงการที่จะทําใหเมืองไทยมีรถยนตรุนใหมที่ผลิตใน
ประเทศไทยที่มีขนาดกะทดัรัด แตจะถูกประกอบขึน้ภายใตเทคโนโลยีที่ทันสมัยเพ่ือตอบโจทยดาน
ประหยัดนํ้ามัน รักษาสิ่งแวดลอมและปลอดภัยไดมาตรฐานตามเกณฑของคณะกรรมาธิการเศรษฐกิจ
ยุโรปแหงสหประชาชาต ิ (UNECE) ซ่ึงเปนที่ยอมรับทั่วโลก  ซ่ึงในอีกไมนานเราจะไดสําผัส เพราะ
คายรถนสิสันไดออกมายืนยันโครงการ และนาจะเปนคายรถยนตคายแรกที่มาบุกเบกิเปดตลาดรถยนต 
Eco Car ในประเทศไทยเปนและอาจจะเปนที่แรกในโลก นับเปนการปลุกกระแสความนิยมรถยนต
ประหยัดพลังงานใหกับผูบริโภคอีกดวย 

 ปจจุบันอุตสาหกรรมยานยนตและชิ้นสวนยานยนตไทยมีแนวโนมการเติบโตสูงขึน้อยาง
ตอเน่ือง เพราะผูผลิตรถยนตรายใหญเลือกใชประเทศไทยเปนฐานการสงออก ประกอบกับมีนโยบาย
ของคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน (BOI) ที่สงเสริมการลงทุนรถยนตประหยัดพลังงาน (Eco car) 
สงผลใหยอดการสงออกรถยนตในป 2552 - 2553 มีแนวโนมเพ่ิมเปน 8 แสนคัน จากเดิม 7 แสนคัน
ในป 2551 และหลังจากป 2553 ยอดการสงออกรถยนตจะเพ่ิมขึ้นเปน 1 ลานคัน เน่ืองจากเริ่มมีรถ  
อีโค คาร ออกมาจําหนายในทองตลาดทัว่โลกแลว 
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 ดูเหมือนวารัฐบาลไทยเรามีวิสัยทศันที่กาวไกลไมนอยทเีดียวที่ไดตั้งโครงการอีโค คาร ขึ้นมา
ลวงหนา เพราะปจจุบันราคาน้ํามันที่ไมมีใครทราบวาวันหนึ่งจะถีบตัวไปอยูในระดับไหน พรอมกับ
ปญหาสิ่งแวดลอมที่ไอเสียจากรถยนตก็ดูเหมือนวาจะเปนจุดกําเนิดใหญ และหากเม่ือโครงการนี้ได
เกิดขึ้นจริงจากคายรถยนตชั้นนําของโลก น่ันจะเปนจุดเร่ิมตนของการผลิกโฉมมาตรฐานรถยนตที่
จําหนายในประเทศไทยครัง้ใหม 

 ดังน้ันการที่ความผันผวนของราคาพลังงานโดยเฉพาะราคาน้ํามันดิบที่เกิดขึ้นนั้น จะกอให 
เกิดผลกระทบในวงกวางทัว่โลก รวมทั้งยังกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพอสมควรสําหรับอุตสาหกรรม
ยานยนต ทั้งดานการผลิตและการบริโภค กลาวคือ ในสวนของผูประกอบการน้ัน ไดมีความพยายาม
คิดคนและพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตรถยนต เพ่ือใหสอดคลองกับสถานการณพลังงานของโลกและ
การรักษาสิ่งแวดลอมมากขึ้นโดยมีการใหความสําคัญกับการคิดคนรถพลังงานทางเลือกใหมๆ อาทิ 
รถยนต Hydrogen, Hybrid หรือ Fuel Cell เปนตน ควบคูไปกับการพัฒนารถยนตที่มีประสิทธภิาพ
ในการใชพลังงานใหมากขึ้น ขณะเดียวกัน ในดานผูบริโภค สถานการณราคานํ้ามันดังกลาวยังสงผล
กับพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือก “ใช” และเลือก “ซ้ือ” รถยนต ไมวาจะเปนผูบริโภคในตางประเทศ
หรือประเทศไทยกลาวคือการเพ่ิมขึ้นของราคาน้ํามันไดสราผลกระทบเชิงจิตวทิยาระยะส้ันตอผูบริโภค 
เห็นไดจากการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการใชนํ้ามันสําหรับการขับขี่รถยนตอยางคุมคา เชน การหันมา
ใชระบบขนสงสาธารณะมากขึ้น การปรับพฤติกรรมการขับขีใ่หประหยัดนํ้ามัน รวมถึงการเลอืกใช
นํ้ามันประเภทที่เปนพลังงานทางเลือกมากขึ้น เชน แกสโซฮอล หรือไบโอดีเซล เปนตนและในระยะ
ยาวแลวยังมีผลตอการพิจารณาเลือกซ้ือรถยนตวา พวกเขาจะเลอืกซ้ือ “รถยนต” อยางไร ระหวาง 
“รถยนตประหยัดพลังงาน” หรือ “รถยนตที่สามารถใชพลังงานทางเลือก”สําหรับความตองการใน
ตลาดโลกนั้น คอนขางชัดเจนวาผูบริโภคสวนใหญจะเลือกใชรถยนตน่ัง (Passenger Car) เพ่ือการ
บริโภคมากกวารถยนตประเภทอ่ืนๆ โดยพิจารณาไดจากปริมาณการผลิตของโลกเกือบ 54 ลานคัน
ในป 2550 ที่ผานมานั้นจะเปนการผลิตรถยนตน่ัง ซ่ึงเปน 2 เทาของรถยนตเพ่ือการพาณิชย 

ดังนั้นผูผลิตรถยนตสวนใหญจึงใหความสาํคัญกับการพัฒนารถยนตน่ังใหตรงกับความตองการ
ของผูบริโภคมากที่สุด เน่ืองจากเปนตลาดหลักที่มีการเติบโตอยางตอเน่ือง โดยปจจัยหลักๆ ที่
ผูผลิตรถยนตทั่วโลกคาดวาจะกลายเปนปจจัยสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑของตน ก็คือ การสราง
ทางเลือกใหผูบริโภค ทั้งการผลติยานยนตที่มีประสิทธภิาพในการใชพลังงานสูง และการผลติรถยนตที่
สามารถใชพลงังานทางเลือกนอกจากน้ี รถยนตที่ผลติน้ันจะตองปลอยของเสียนอยลง เพ่ือลดมลพิษ
ที่อาจเกิดขึ้นกับสิ่งแวดลอม รวมทั้งยงตองพัฒนารถยนตที่มีมาตรฐาน “ความปลอดภัย” กับผูขับขี่
และผูโดยสารมากยิ่งขึน้ และมาตรฐานดานความปลอดภยัตางๆ ก็มีการปรับระดับความสําคัญเพ่ิมขึ้น
ดวยเชนกัน 

 ในสวนของประเทศไทย อุตสาหกรรมยานยนตเปนอุตสาหกรรมทีมี่ความสําคัญตอระบบ
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ โดยเปนอุตสาหกรรมหลักที่สามารถทํารายไดจากการสงออกปละ
หลายแสนลานบาท รวมทัง้ยังเปนอุตสาหกรรมเปาหมายท่ีมีศกัยภาพในการพัฒนาใหสามารถแขงขัน 
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กับประเทศช้ันนําอ่ืนๆ ของโลก โดยรัฐบาลไดตั้งเปาหมายวา ในป พ.ศ.2559 เราจะตองขยับอันดับ
จากการเปนฐานการผลิตยานยนตขนาดใหญอันดับ 14 .ในปจจุบันใหติดอยูใน 1 ใน 10 ของโลก 

 จากสถานภาพปจจุบันที่อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีกําลังการผลิตอยูที่ประมาณ 1.4 ลาน
คัน/ป และมีรถกระบะ (Pick Up) ขนาด 1 ตันเปน Product Champion ที่สามารถผลิตและสงออก
จนไดรับการยอมรับจากนานาประเทศทัว่โลก โดยตัวเลข 8 เดือนแรกของป 2551 (มกราคม -
สิงหาคม) มีการผลิตเพ่ือสงออก 524,693 คัน โดยรอยละ 73 เปนการผลิตและสงออกรถ Pick Up 
ขนาด 1 ตัน จึงอาจไมเพียงพอที่จะขับเคลื่อนอุตสาหกรรมทั้งระบบใหเปนไปตามเปาหมายได 

  รัฐบาลจึงไดดําเนินการวางกรอบแผนแมบทพัฒนาอุตสาหกรรมยานยนตระยะที ่ 2 ขึ้น 
เพ่ือปูทางในการไปใหถึงเปาหมายดังกลาว โดยในแผนแมบทฯ น้ี ไดตั้งเปาหมายระยะแรกไววา 
ประเทศไทยจะตองมีการผลติรถยนตในประเทศจํานวน 1.8 ลานคันในป 2553 เพ่ือกาวขึ้นเปนฐาน
การผลิตแหงเอเชีย รวมทั้งมีการสรางมูลคาเพ่ิมใหเกิดขึ้นกับประเทศ 

 และที่สําคัญเม่ือความตองการในตลาดโลกสวนใหญอยูที่รถยนตน่ัง ดังนั้น Product Champion 
ตัวที่ 2 ที่จําเปนตองเกิดขึ้น จะตองสอดคลองกับแนวทางดังกลาว และตองเปนผลิตภัณฑใหมที่
แสดงใหเห็นถึงศักยภาพการผลิตของประเทศไทยและสามารถสรางการยอมรับไดในระดับสากล ซ่ึง
น่ันคือจุดเร่ิมตนของนโยบายรถยนตน่ังประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล หรือ Eco-Car โดยรถยนต
ที่จะถูกเรียกวาเปน Eco-Car ไดน้ันจะตองมี 5 คุณสมบัติหลัก คือ  
  1. มีอัตราการใชนํ้ามัน ไมเกิน 5 ลิตร/ 100 กิโลเมตร  
  2. เปนรถที่ไดมาตรฐาน Emission ตาม Euro4  
  3. เปนรถที่ปลอยกาซคารบอนไดออกไซดไมเกิน 120 กรัม/กิโลเมตร  
  4. เปนรถที่มีมาตรฐานความปลอดภัย UNECE Reg.94. Rev.0, และ UNECE Reg.95. 
Rev.0  
  5. เปนรถยนตที่มีขนาดเครื่องยนตไมเกิน 1,300 cc สําหรับเคร่ืองยนตเบนซิน และ 1,400 
cc สําหรับเครือ่งยนตดีเซล 

 ปจจุบัน มีผูประกอบการที่ไดรับการอนุมัติการสงเสริมการลงทุนใหดําเนินโครงการ Eco-
Car จํานวน 6 ราย มีกําลังการผลิตรวม 685,000 คัน โดยสวนใหญเปนการผลติเพ่ือการสงออกไป
จําหนายยังประเทศตางๆ ทั่วโลกโครงการรถทางเลือก (The Best Little Car) หรือ อีโค คาร คือ
โครงการที่ไดรับผลประโยชนจากการปรับโครงสรางภาษีใหม คร้ังน้ีรัฐบาลมีแผนจะผลักดันใหเปน 
Product Champion ตัวที่ 2 ของประเทศรองจากปกอัพ ตามแผนรัฐบาลกําหนดใหอุตสาหกรรม  
ยานยนตเปนหนึ่งในอุตสาหกรรมหลักและผลักดันประเทศไทยเปนฐานการผลติยานยนตแหงเอเชีย 
(Detroit of Asia) โครงการอีโค คาร เปนการทํางานที่มีกรอบเวลา 2 ป เปาหมายพ้ืนฐานของรัฐบาล
คือ การชักจูงผูผลิตรถยนตใหมาลงทุนผลิตรถยนต ที่เปนทางเลือกใหมสําหรับคนไทยและสงออกไป
ขายในตลาดโลก โดยมีกรอบขอกําหนดหลักๆ คือ 1. การคมนาคมและการขนสง 2. การประหยัด
พลังงาน 3. การรักษาสิง่แวดลอม และตองการสนับสนุนใหประชาชนหันมาใชรถพลังงานทดแทน 
ซ่ึงขณะนี้ทั่วโลกกําลังประสบปญหาราคาน้ํามันปรับตวัสูงขึ้นตอเน่ือง และมีแนวโนมนํ้ามันสํารองจะ
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ลดลงเรื่อยๆ ดังน้ันเพ่ือปองกันขาดแคลนพลังงาน และสนบัสนุนใหรถประเภทนี้สามารถทําตลาด
และผลติในประเทศไทยได รัฐบาลจึงมีมาตรการทางดานภาษีเขามาสงเสริม มีความเปนไปไดที่
โครงการอีโค คาร จะเกิดขึน้ เน่ืองจากเหตุผลสนบัสนุนดังตอไปน้ี  
  1. ผูประกอบรถยนตระดับโลกมีเทคโนโลยีและทักษะในการผลิตรถยนตประหยัดพลังงาน 
ที่คลายคลึงกับรถยนตในโครงการอีโค คาร ดังแสดงในภาพประกอบที่ 8 ทําใหคายรถยนตตางๆ ไม
ตองเพ่ิมเม็ดเงินและทักษะความสามารถในการลงทุนและตั้งตนทําการวิจัยและพฒันารถยนต
ประเภทดังกลาวใหมตั้งแตตน 

 2. มีความตองการรถยนตประหยัดพลังงานในประเทศไทยรออยู ราคารถที่ถกูจะสรางความ 
ตองการสําหรับรถยนตประหยัดพลังงานในประเทศโดยอัตโนมัต ิ เน่ืองจากการปรับโครงสรางภาษี
สรรพสามิตจากเดิมสําหรับรถยนตน่ังที ่ 30% - 50% มาอยูที่ 17% (สําหรับรถอีโค คาร) จะทําให
ราคาขายของรถยนตประหยัดพลังงานจะอยูที่ประมาณ 4 - 5 แสนบาท ซ่ึงถูกกวารถยนตน่ังรุน
ประหยัดทั่วไป ซ่ึงมีราคาประมาณ 5.32 แสนบาทถึง 10 - 24%  
 
  อีโคคารคันแรกของโลก 

 คายนิสสัน มอรเตอร (ประเทศไทย) ไดฤกษเปดตัว อีโคคาร คันแรกของโลกและของ
ประเทศไทยอยางเปนทางการภายใตชื่อ “นิสสัน มารช” รถยนตน่ังขนาดเล็ก ประหยัดพลงังานที่
หลายคนตั้งหนาตั้งตารอคอยมาหลายป ไมไดเปนเพียงความฝนอีกตอไป มารช ไดรับการออกแบบ
มาใหเปนรถยนตขนาดเล็กที่มีสไตลโฉบเฉี่ยวปราดเปรยีวและคลองตวัการออกแบบภายนอกที่เปน
เอกลักษณของรถยนตรุนน้ี คือ มีกระจังหนา 2 ชั้น มีเสนโคงบริเวณขอบหนาตางที่โดดเดน และ
ดวยความพยายามรักษาขนาดที่พอเหมาะไว นิสสัน มารชจึงมีขนาดยาวขึ้นและความสูงลดลงเพียง
เล็กนอย โดยฐานลอทีย่าวข้ึนน้ันทําใหมีพ้ืนที่ภายในหองโดยสารกวางขวางขึ้น นอกจากน้ีรองรปูทรง 
บูมเมอแรงบนหลังคารถชวยลดการสั่นสะเทือน ลดเสียงภายในหองโดยสาร และดวยความตั้งใจใน
การออกแบบท่ีจะสรางความรูสึกเดียวกันทั้งรูปลักษณภายในและภายนอก การออกแบบภายในหอง
โดยสารไดใชแนวคิด “รังไหมที่เชื่อมตอกัน” (Connected Cocoon) การออกแบบแผงหนาปดยึด
แนวคิด “ฟองสบูคู” (Twin Bubble) หมายถึงสวนแสดงคาตาง ๆ ที่อยูในรูปแบบทรงกลม และที่เก็บ
ของทางดานผูโดยสารมีลักษณะทรงกลมคลายกันพรอมระบบสงกําลังที่ไดรับการพัฒนาขึ้นใหมดวย
เคร่ืองยนตใหมรหัส HR12DE ขนาด 1.2 ลิตร 3 สูบ (โดยประยุกตมาจากเคร่ืองยนตแบบ HR16DE 
4 สูบ ซ่ึงใชในรถยนต นิสสัน รุนทีดา) มีความแรง 79 แรงมา ที่ 6,000 รอบ/นาที แรงบิด 108      
นิวตันเมตร ที่ 4,400 รอบ/นาที ระบบเกยีรมีทั้งแบบธรรมดา 5 จังหวะ และระบบเกียรอัตโนมตัิแปร
ผันอัจฉริยะเอ็กซทรอนิกซีวทีี นอกจากนี้ มารช ปลอยกาซคารบอนไดออกไซดในปริมาณเพียง 120 
กรัม/กม. ซ่ึงถือวาอยูในระดับตนๆ ของโลก ที่สําคัญเปนรถที่ประหยัดนํ้ามันและมีอัตราเรงดีเยี่ยม  
นอกจากนี้วิศวกรของนิสสนัไดพัฒนาลักษณะของการขับขี่และการควบคุมยานยนตใหรวบรวมความ
แคลวคลองวองไว ความประณีต และความแมนยําไวดวยกัน บนโครงสรางวี แพลตฟอรม ใหมที่
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ไดรับการออกแบบมาใหมีความกะทัดรัด ลดการใชเน้ือที่ดานหลังเพ่ือใหมีพ้ืนที่บริเวณเก็บของสูงสุด 
นิสสันใหความใสใจเปนพิเศษตอการดูดซับแรงสะเทือน น่ันหมายความวา มารช สามารถขับเคลื่อน
ไปไดอยางนุมนวลไมวาในสภาพพื้นผิวถนนราบหรือขรุขระ สวนระบบความปลอดภัยนอกจากใช
โครงสรางวี แพลตฟอรมแลว ยังมีถุงลมนริภัยเอสอารเอสในทุกรุน ระบบเบรกเอบีเอส และระบบอีบีดี
ชวยกระจายแรงเบรกดวยอิเล็กทรอนิกส และระบบเสรมิแรงเบรก (บีเอ) นิสสันยังนําเสนออีกดวยวา 
อีโคคาร ถูกพัฒนาขึ้นดวยแนวคิด "รถทีใ่ช ในเวลาทีถ่กูตอง และสถานที่ที่เหมาะสม" ทั้งน้ี  นิสสัน
พรอมที่จะเผยแพรรายละเอียดของรถใหกับผูบริโภคไดในชวงปลายเดือน ต.ค. น้ี และพรอมจะเปด
จําหนายอยางเปนทางการในงาน "บางกอก อินเตอรเนชั่นแนล มอเตอรโชว 2010" ในเดือน มี.ค. 
2553 ทั้งนี้ นิสสันกําหนดเปาหมายการผลติในปแรก 3 หม่ืนคัน โดยแบงเปนการจําหนายในประเทศ  
1 ใน 3 ของยอดการผลิต สวนที่เหลือเปนการสงออก โดยเนนหนักในตลาดเอเชียนอกจากน้ี นิสสัน
ยังยืนยันวา ในปที่ 5 จะเพ่ิมการผลิตไดเปน 1 แสนคัน/ป ซ่ึงเปนไปตามขอกําหนดในการสงเสริม
การลงทุนของสํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทนุ หรือ BOI ไดอยางแนนอน นายโทรุ ฮาเซ
กาวา กรรมการผูจัดการใหญ บริษัท นิสสัน มอเตอร (ประเทศไทย) จํากัด กลาววา รถอีโคคาร ของ
นิสสัน ใชเทคโนโลยีขั้นสูงในการออกแบบและพัฒนา ภายนอกสวยงามทันสมัย ภายในกวางขวาง
ลูกคา โดยสามารถรองรับผูโดยสารที่มีความสูง 180 เซนติเมตร ได 5 คน แบบไมอึดอัด จาก
เทคโนโลยีการผลิตที่ล้ําหนา ทั้งน้ี รถดังกลาวใชโกลบอล แพลตฟอรม รวมกับสายการผลิตในหลาย
ประเทศ อาทิเชน จีน อินเดียและยุโรป ขณะที่อัตราสิน้เปลือง ก็ทําไดตามเง่ือนไขที่กําหนด โดยใน
โอกาสน้ี นิสสัน ไดนําภาพสเกตชของอีโคคาร มาแสดงใหดูดวยทั้งน้ี สําหรับขอกําหนดของอีโคคาร 
มีขอหลักๆ คือ เคร่ืองยนตเบนซินขนาดไมเกิน 1,300 ซีซี หรือเครื่องดีเซล ไมเกิน 1,400 ซีซี 
มาตรฐานไอเสียยูโร 4 ปลอยกาซคารบอนไดออกไซดนอยกวา 200 กรัม/กม. อัตราสิ้นเปลือง
เชื้อเพลิงตองทําได 5 ลิตร/100 กม. มีการผลิต 1 แสนคัน ภายในปที ่ 5 และมาตรฐานความ
ปลอดภัย UNECE 94/95 คาดวารถยนตอีโคคาร ของนิสสันจะทําตลาดในชื่อมารช จะมีทั้งเครือ่งยนต
เบนซินและดีเซล แตจะทําตลาดโดยเครื่องยนตเบนซิน 1,200 ซีซี 3 สูบกอน  
  นิสสัน มารช เปดตัวพรอมกันถึง 6 รุน  
  แบงเปนรุนมาตรฐาน 4 รุน และรุนออพชั่น 2 รุน  
  มีสีใหเลือกถึง 6 สี ราคา 375,000-537,000 บาท ขอมูลเทคนิค นิสสัน มารช  
  รุนวีแอลมิติ (ยาว/กวาง/สูง)  3,780/1,665/1,515 มม.   
  แบบเครื่องยนต  HR12DE  3 สูบ แถวเรยีง DOHC 
  ความจุกระบอกสูบ      1,198 ซีซี 
  กําลังสูงสุด    79 แรงมา ที่ 6,000 รอบ/นาที 
  แรงบิดสูงสุด    106 นิวตัน-เมตร ที่ 4,400 รอบ/นาที                     
  เกียร    อัตโนมั ติ เอ็กซทรอนิก ซีวทีี   
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งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ศลลีา ปนเพชร (2541) ศึกษาวิจัยเรื่อง ลักษณะการสื่อสารดานการบริการและความพึง

พอใจในการบริการของศูนยบริการรถยนต พบวา ผูใชบริการที่มีลกัษณะทางประชากรแตกตางกัน 
จะมีการเปดรับขาวสารดานการบริการของศูนยบริการรถยนตแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ยกเวนปจจัยทางเพศ    ที่ไมมีผลตอการเปดรับขาวสารดานการบริการความพึงพอใจในลักษณะการ
สื่อสารดานการบริการมีความสัมพันธในเชิงบวกกบัความพึงพอใจในการบริการของศูนยบริการ
รถยนต 

 โกสีย รุงจํากัด (2550) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนตโตโยตา   
ยาริสของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งน้ีไดจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร
และศึกษารูปแบบ การดําเนินชีวติ ปจจัยทางดานการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริม
การตลาด ดานการจัดจําหนาย เพ่ือทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส ผล
การศึกษาพบวา อายุ สถานภาพ จํานวนสมชิกในครอบครัว ระดับการศึกษาของตนเอง อาชีพ และ
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส ใน
เรื่องการแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือ และเรื่องอนาคตทานจะซื้อรถยนตโตโยตายาริสอีก แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส พบวา พฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซ้ือ ในเรื่องการแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือที่แตกตางกัน มีผลทําใหการครอบครองรถยนต 
โตโยตา ยารสิ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ และปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และ
ดานการจัดจําหนาย สามารถทํานาย พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 50.80 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยดานผลิตภัณฑจะมี
สวนทําใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส มากที่สุด 

  ซ่ึงกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีมาจากกลุมคนวัยทํางานอายุ 21 ป ขึ้นไปทีมี่รถยนต
ใชสวนตวั และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม  
สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21-30 ป มีการศึกษาระดับปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน สถานภาพโสด มีรายได ตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 3-4 คน มีความรูความเขาใจ เก่ียวกับรถอีโค คาร อยูในระดับมาก ทัศนคติดานผลิต
ภัณฑโดยรวม อยูในระดับดี เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ดานประโยชนหลักอยูในระดับดี ดาน
ลักษณะทางกายภาพอยูในระดับปานกลาง และดานผลิตภัณฑที่คาดหวังอยูในระดับดี สวนแรงจูงใจ
ในการซื้อรถอีโค คาร พบวา แรงจูงใจดานอารมณ อยูในระดับปานกลาง และแรงจูงใจดานเหตุผล 
อยูในระดับมาก สําหรับแนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้รถอีโค คารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ราคารถอีโค คาร ที่ผูบริโภคสามารถซ้ือไดตอคนัเฉลี่ยคือ 355,792.21 บาท บุคคลในครอบครัว 
เชน พอแม คูสมรส มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในระดับมาก และในอนาคตผูบริโภคมี
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร อยูในระดับไมแนใจ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 
ผูบริโภคที่มีอายุ, สถานภาพ, รายไดตอเดือนและจํานวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกตางกันมีแนวโนม 
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนทัศนคติดานผลิตภัณฑ
โดยรวมที่มีตอรถอีโค คาร มีความสัมพันธระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกันกับแนวโนมฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติและแรงจูงใจ
โดยรวมในการซื้อรถอีโค คาร มีความสัมพันธระดับปานกลางในทิศทางเดียวกันกับแนวโนมพฤตกิรรม 
การตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ สวน
แรงจูงใจในการซื้อรถอีโค คาร ดานอารมณและดานเหตุผลมีความสมัพันธระดับต่าํ ในทศิทางเดียวกัน
กับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ิ

 สุวีณา สุริยประภากร (2551) ศึกษาวจัิยเรื่อง ความรูความเขาใจ และทัศนคติที่มีผลต
อแนวโนม   พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุม 
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีมาจากกลุมคนวัยทํางานอายุ 21 ป ขึ้นไปที่มีรถยนตใชสวนตัว และ
อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพ
ศชาย มีอายุระหวาง 21-30 ป มีการศึกษาระดับปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
สถานภาพโสด มีรายได ตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 
มีความรูความเขาใจ เก่ียวกับรถอีโค คาร อยูในระดับมาก ทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวม อยูใน
ระดับดี เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ดานประโยชน หลัก อยูในระดับดี ดานลักษณะทางกายภาพ 
อยูในระดับปานกลาง และ ดานผลิตภัณฑที่คาดหวงั อยูในระดับดี สวนแรงจูงใจในการซื้อรถอีโค 
คาร พบวา แรงจูงใจดานอารมณ อยูในระดับปานกลาง และแรงจงูใจดานเหตุผล อยูในระดับมาก 
สําหรับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ราคารถอีโค คาร ที่ผูบริโภคสามารถซ้ือไดตอคันเฉลี่ยคือ 355,792.21 บาท บุคคลใน ครอบครัว เช
น พอแม คูสมรส มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในระดับมาก และในอนาคตผูบริโภคมี
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร อยูในระดับไมแนใจ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอายุ, สถานภาพ, รายไดตอเดือน, และ

จํานวนสมาชกิในครอบครวั ที่แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร แตกตา

งกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนทศันคติดานผลติภัณฑโดยรวมที่มีตอรถอีโค คาร มีความ

สัมพันธระดับปานกลาง ใน ทิศทางเดียวกัน กับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของ

ผูบรโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และแรงจูงใจโดยรวมในการซื้อรถอีโค 

คาร มีความสัมพันธระดับปานกลาง ในทิศทาง เดียวกนั กับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถอี

โค คาร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนแรงจูงใจในการซื้อรถอี

โค คาร ดานอารมณและ ดานเหตุผล มีความสัมพันธ ระดับต่ํา ในทิศทางเดียวกัน กับแนวโนมพฤติ

กรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิต 

 กุลกัญญา บุษปะบุตร. (2550). ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อ

รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  



 34 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี ไดแก ผูที่เปนเจาของรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คน
ที่จดทะเบียนกับกรมการขนสงทางบก ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ีการศึกษา
ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยเศรษฐกิจและสังคมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 55.25 มีอายุนอยกวา 30 ป และอายุ
ระหวาง 31 - 40 ปเทากัน จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.00 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.50 และสวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสจํานวน 188 
คน คิดเปนรอยละ 47.00 มีระดับรายไดตอเดือนนอยกวา 20,000 บาท จํานวน 157คน คิดเปนรอย
ละ 39.25 และราคาที่ตัดสินใจซื้อรถยนตจะอยูระหวางราคา 500,001 - 600,000 บาทจํานวน 176 
คน คิดเปนรอยละ 44.00 ระยะทางทีใ่ชในการเดินทางจากที่พักไปยงัสถานที่ทํางานคือระยะทาง 21 
กิโลเมตรขึ้นไป จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 ขนาดรถยนตทีต่ัดสินใจซือ้คือรถยนตขนาด
กลางที่มีความจุกระบอกสูบตั้งแต 1,600 ซีซี ถึง 2,000 ซีซี จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 
การศึกษาการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญพบวา 
กลุมตัวอยางตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลเพ่ืออํานวยความสะดวกในการเดินทาง จํานวน 229 
คน รองลงมาเพื่อใชในการประกอบอาชีพ จํานวน 129 คน และประหยัดคาใชจายในการขนสง
จํานวน 42 คน ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและปจจัยเศรษฐกิจและสังคม พบวา เพศ 
อาชีพ ขนาดรถยนต ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขายมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ ณ 
ระดับ 0.05 กับการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยที่ไม
มีนัยสําคัญทางสถิต ิ ณ ระดับ 0.05 กับการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ อายุ สถานภาพ รายไดตอเดือน ราคาของรถยนต ระยะทางทีใ่ชในการ
เดินทาง การบริการ 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 ในการศึกษาวจัิยเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังน้ี  
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. ขั้นตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวจัิย 
 4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5. การจัดทําและการวเิคราะหขอมูล 
 6. สถิติที่ใชในการวิเคราะห 
 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุมประชากรที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนต 
อีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารใน
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังน้ันจึงกําหนดขนาดตวัอยางโดย
ใชสูตร ของ นราศรี ไววานิชกุล และ ชศูักด์ิ อุดมศรี (2538: 104) โดยการคํานวณประชากรใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% คาความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน เพ่ิม
จํานวนตวัอยาง 15  คน จะไดเทากับ  400  คน 
 
    n   =        Z²(pq) 
                       e² 
 
 แทนคา  n =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    e = ระดับความคลาดเคลื่อน เทากับ 0.05 
    Z = คามาตรฐานซึ่งขึ้นอยูกับระดับความเชื่อม่ัน 
    P = สัดสวนประชากรที่สนใจศกึษาเทากับ 50% = 0.5 
    q  = 1-p 
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 ในทางปฏิบตัิเรานิยมใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ด้ังน้ัน Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล; และ  
ชูศักด์ิ อุดมศรี. 2545: 102) 
  เพราะฉะนั้นไดขนาดตัวอยาง 
    n      = (1.96)²(0.5) (0.5) 
                (0.05)² 
    n      = (3.8416) (0.25) 
             (0.0025) 
    n      = 384.16 หรือ   385 ตัวอยาง 
                 
  ดังน้ันจะไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ี เทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองไว 4% หรือ
เทากับจํานวน 15 ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 ตวัอยาง 
  
 การวางแผนการเลือกกลุมตัวอยาง 
 การสุมตัวอยาง ผูศึกษาวิจัยใชวธิีการสุมตวัอยางโดยมีขั้นตอนในการสุมตัวอยางดังน้ี 
 ขั้นที่ 1 การสุมตวัอยางแบบงาย (Simple Random Samping) ดวยการเลือกกลุมผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร มีทั้งหมด 50 เขต โดยการจับฉลากขึ้นมา  8  เขต 
 ขั้นที่  2 การสุมตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Samping) ตามจํานวนของ เขตใน
กรุงเทพมหานครที่จับสลากไดขั้นที่ 1 ดวยการกําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน จะ
ไดสัดสวนของกลุมตัวอยางจํานวน 50 คน ตอเขต จํานวนเทาๆ กัน  

 ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenince Samping) โดยเลือกเก็บรวบรวมขอมูล
ดวยแบบสอบถามที่จัดเตรียมไวใหครบตามจํานวนที่ตองการแตละเขตที่จับสลากไดในขั้นที่ 1 ตาม
สถานที่ตางๆดังน้ี โชวรูมขายรถยนตนิสสัน 

 สุมตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Samping) ตามจํานวนของเขตในกรุงเทพมหานคร
ที่จับสลากไดขั้นที่ 1 ดวยการกําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน จะไดสัดสวนของ
กลุมตัวอยางจํานวน 50 คน ตอเขตจํานวนเทากัน   
 ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต    =      ขนาดของกลุมตัวอยาง 
                  จํานวนเขตที่จับฉลากเลือก 
                 =     400          
                    8 
 

        =     50 คน 
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ตาราง  3 แสดงสรุปการจับฉลากเลือกเขตและจํานวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละเขต 
 

ลําดับที ่ โชวรูมและศนยบริการ เขตที่จับฉลากได  จํานวนของกลุมตวัอยาง 

1 
2 
3 
4 

Nissan 
Nissan 
Nissan 
Nissan 

เขตบางนา 
เขตปทุมวัน 
เขตคันนายาว 
เขตบึงกุม 

50 คน 
50 คน 
50 คน 
50 คน 

5 
6 
7 
8 

Nissan 
Nissan 
Nissan 
Nissan 

เขตรัชดา 
เขตบางกะป 
เขตลาดพราว 
เขตบางรัก 

50 คน 
50 คน 
50 คน 
50 คน 

 
 ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางจากประชากรแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือก

เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามที่จัดเตรียมไวใหครบตามจํานวนที่ตองการ แตละเขตที่จับฉลาก
ไดในขั้นที่ 1 และ ขั้นที่ 2 

 

2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวจัิยสรางขึ้นเอง โดยแบง
ออกเปน 5 ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่ 1   แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึง
เปนแบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices) โดยคําถามแตละขอมีลักษณะขอมูลดังตอไปน้ี 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ไดแก 
   1. ชาย   2. หญิง 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ไดแก 

   1. ต่ํากวา 25 ป   2. 26-35 ป 
   3. 36-45 ป   4. 46 ปขึ้นไป 

 ขอที่ 3  ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ไดแก 

  1) ต่ํากวาปรญิญาตรี  2) ปริญญาตรี 
  3) สูงกวาปรญิญาตรี 
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 ขอที่ 4  อาชีพปจจุบัน โดยใชระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal scale)  
  1. นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา         2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
  3. ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  4.พนักงานบริษัทเอกชน 

  5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ........................................................... 
  ขอที่ 5  รายไดตอเดือน โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ไดแก 
            1. 10,001-20,000 บาท    2. 20,001-30,000 บาท   

  3. 30,001-40,000 บาท    4. 40,001 บาทขึ้นไป 
  

 ตอนที่ 2   แบบสอบถามเกี่ยวกับ ระดับความสําคญัตอสวนประสมดานการตลาด โดย
ลักษณะคําถามเปนแบบ Likert Scale ใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) จํานวน 
20 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) แบงออกเปน 5  ระดับ ซ่ึงมี
เกณฑการกําหนดคะแนน ดังน้ี 
 

  คะแนน       ระดับความสําคัญ 
   5   มีระดับความสําคัญมากที่สดุ 
   4   มีระดับความสําคัญมาก 
   3   มีระดับความสําคัญปานกลาง 
   2   มีระดับความสําคัญนอย 
   1   มีระดับความสําคัญนอยที่สดุ 
 

การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสตูรการคาํนวณความกวางของ
อันตรภาคชั้น ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2545: 129) 
          
                                          =      ขอมูลที่มีคาสูงสุด  - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 

                                                    จํานวนชั้น    
           =               1 - 5     

                           5 
         =               0.80  
 
 
 
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้    
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 เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยดานความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด
มีดังน้ี 
 

  คะแนนเฉลีย่             แปลผล 
   4.21 - 5.00   มีระดับความสําคัญมากที่สดุ 
   3.41 - 4.20   มีระดับความสําคัญมาก 
   2.61 - 3.40   มีระดับความสําคัญปานกลาง 
   1.81 - 2.60   มีระดับความสําคัญนอย 
   1.00 - 1.80   มีระดับความสําคัญนอยที่สดุ 
 
 ตอนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมโดยลักษณะคําถามแบบสอบถาม ซ่ึงเปน
แบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices)  
    

3. ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือวิจัย 
 1. ศึกษาขอมูลทุตยิภูมิจากตํารา เอกสาร บทความและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. สรางแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิดเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถ 
อีโค คารของผูบริโถคในกรงุเทพมหานคร 

 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือตรวจสอบ
ความถูกตอง เหมาะสม และขอคําเสนอแนะเพ่ิมเติม และนํามาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของ
อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธใหสมบูรณกอนนําไปทดลองใช 
 4. นําแบบสอบถามไปทดสอบ (Tryout) คร้ังที่ 1 กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 40 
ชุด เพ่ือนํากลับมาทดสอบหาคาความเชือ่ม่ัน (Reliability) และทาํการปรับปรุงแกไขขอบกพรอง
เพ่ือใหไดขอคําถามที่สมบูรณ 
 5. นําแบบสอบถามไปเก็บกับกลุมตวัอยางจํานวน  40  ชุด และนํามาวิเคราะหหาคาความ
เชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient โดยใชวิธี
สัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) สูตรของครอนบราค (Cronbach)  เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถาม คาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีคาระหวาง 0 ≤α 

≤ 1 ซ่ึงคาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวา มีความเชื่อม่ันสูง  
 โดยมีคาความเชื่อม่ัน (Reliability) รายดานดังน้ี 
  ดานผลิตภัณฑ   มีคาเทากับ 0.9133 
  ดานราคา    มีคาเทากับ 0.8267 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเทากับ 0.8889 
  ดานสงเสริมการตลาด  มีคาเทากับ 0.7860 
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  ดานกระบวนการ   มีคาเทากับ 0.8889 
  ดานพนักงานผูใหบริการ  มีคาเทากับ 0.9487 
  ดานลักษณะทางกาพภาพ  มีคาเทากับ 0.8577 
  โดยรวม     มีคาเทากับ 0.9628 
 6. นําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง 
 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ 
ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโถคในกรุงเทพมหานครซึ่งการดําเนินการเก็บขอมูลมีดังน้ี 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการ
ตอบแบบสอบถามของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซื้อ จํานวน 385  คน 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เก่ียวของและขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับอีโค คารเพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาวจัิย
คร้ังน้ี 
 

5. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทาํขอมูล 
 1. หลังจากเก็บขอมูลแลวนํา แบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบ    
สอบถาม และคัดแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก  
 2. นําแบบสอบถามที่สมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัส สําหรับประมวล
ขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
 3. นําขอมูลมาบันทึกลงคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผล (Processing) ดวยโปรแกรมการ
ประมวลขอมูล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package for social 
Sciences หรือ SPSS Version 13 ) เพ่ือวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาและเชิงอนมุาน 
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 1. การวิเคราะหโดยใชสถติเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชสถติิดังน้ี  
  1.1 คารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธบิายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน และตอนที่3 
ขอมูลเก่ียวกบัพฤติกรรม 
  1.2 คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพ่ือใชในการอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถาม
ตอนที2่ ขอมูลทางดานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
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  1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใชในการอธบิายลักษณะ
ขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 2 ขอมูลทางดานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
  2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน (Interential Statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมุติฐาน ดังน้ี  
  2.1 สถิติการทดสอบไคสแควร (Chi - Square) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลจาก
แบบสอบถามตอนที่ 2 

 

6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 

  1.1 การหาคารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 52) 
 
   P = f x 100 

   
      n

                                         
 

 เม่ือ  P   แทน   คารอยละ 
   f    แทน ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
   n   แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 

  1.2 สูตรคาเฉลี่ย (Mean) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 48) 
    

   X  = 
n
X∑  

 
 

  
 
 
  1.3 คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) ดังน้ี (กัลยา  

วานิชยบญัชา. 2550: 49)  
                                          

     S.D.  =  ( )
( )1

22

−
∑−∑

nn
XXn  

   
 

เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
 X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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เม่ือ S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ( )2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 

 2X∑  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
 2. การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวธิีหาคา
สัมประสิทธิ์อัลฟา (α -Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (อางอิงจาก กัลยา วานิชยบัญชา. 
2549: 35) 
 

   Cronbach’s 
( ) ianceariancek

ianceariancek
var/cov11

var/cov
−+

=α  

 
 

เม่ือ α  แทน ความเชือ่ม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 k  แทน จํานวนคําถาม 
 
 

ariancecov

iancevar  
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
 3. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน  
  3.1 สถิติการทดสอบไคสแควร (Chi - Square) มีสูตรการคํานวณดังน้ี    
 

     
  
 
  เม่ือ  2χ  แทน คาไคสแควร 
    O   แทน  คาความถีท่ี่ไดจากการสังเกต  
    E   แทน  คาความถีท่ี่คาดหวังไวหรือความถี่ที่ไดมาตามทฤษฎี 
 

  สถิติทีใ่ชวัดระดับความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามที่เปนขอมูลชนิด 
สเกลอันดับ มีสูตรการคํานวณดังน้ี (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ.์ 2543: 332)  

 
   Somers’s d =  NS – ND  
    NS + ND +TY  
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 โดยที่  Somers’ d  แทน  สัมประสิทธิ ์Somers’ d  
   NS    แทน  จํานวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทั้ง 2 ตัวแปร  
   ND    แทน  จํานวนคูที่มีอันดับตางกันทัง้ 2 ตวัแปร  
   TY    แทน  จํานวนคูที่มีลาํดับการเรียงซ้ําของตัวแปรตาม  

 
 เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 324)  
  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ระดับความสมัพันธ  

   0.91 - 1.00  สัมพันธสูงมาก  
   0.71 - 0.90  สัมพันธสูง  
   0.31 - 0.70  สัมพันธปานกลาง  
   0.01 - 0.30  สัมพันธต่ํา  
   0.00          ไมสัมพันธ 
 

 การหาระดับความสัมพันธของ Cramer’s V มีสูตรการคํานวณดังน้ี (บุญธรรม  
กิจปรีดาบริสุทธิ.์  2543: 332)  

 

     
 

โดยที่  Cramer’s V   แทน  สัมประสิทธิ ์Cramer’s V  
  2χ   แทน คาของ  2χ  จากการทดสอบความเปนอิสระตอกัน  

   n    แทน  ขนาดของตัวอยาง  
   t   แทน  จํานวนแถวหรือจํานวนสดมภที่มีคานอย  

 
 

 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล  

 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลงานวิจัยเรื่องปจจัยที่มีความสมัพันธกับการตัดสินใจ

ซ้ือรถอีโค คารของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอดังน้ี 
  

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  

 x     แทน คาคะแนนเฉลีย่ของผูบริโภค 
 S.D.    แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 2χ    แทน   การแจกแจงแบบ Chi-Square 
 Cramer’s V  แทน  ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรนามบัญญัต ิ
 Somers’d   แทน  ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรมาตรเรียงอันดับ 
 H

0 
    แทน  สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  

 H
1 
    แทน  สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis)  

 *     แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปรผลการวเิคราะหขอมูลของการวิจัยในครั้งนี ้

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยแบงออกเปน 4 ตอน ตามลําดับ 
ดังน้ี  
  ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค  
  ตอนที ่2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
  ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร 
  ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
  ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของบริโภค 
  การวิเคราะหลขอมูลสวนบคุคลของบริโภค ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดตอเดือน โดยนําเสนอในรูปของจํานวน และรอยละ ดังน้ี 
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ตาราง 4 แสดงจํานวน และรอยละขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค จําแนกตามเพศ อายุ  
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน  
 

ขอมูลสวนบคุคล  จํานวน (คน)  รอยละ  

1. เพศ  

ชาย 138 34.50 
หญิง 262 65.50 

รวม 400 100.00 

2. อายุ  

ต่ํากวา 25 ป 59 14.75 
26-35 ป 206 51.50 
36-45 ป 102 25.50 
46 ปขึ้นไป 33 8.25 

รวม  400  100.00  

3. การศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 51 12.75 
ปริญญาตรี 242 60.50 
สูงกวาปริญญาตร ี 107 26.75 

รวม  400  100.00  

4. อาชีพ 

นิสิต/นักศึกษา 26 6.50 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 99 24.75 
ประกอบธุรกิจสวนตวั/นักธรุกิจ 80 20.00 
พนักงานเอกชน/ลูกจาง 195 48.75 

รวม  400  100.00  
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ตาราง 4 (ตอ) 
 

ขอมูลสวนบคุคล  จํานวน (คน)  รอยละ  

5. รายได 

10,000-20,000 บาท 79 19.75 
20,001-30,000 บาท 165 41.25 
30,001-40,000 บาท 100 25.00 
40,001 บาทขึ้นไป 56 14.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงใชเปนผูบริโภค 

ในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
 เพศ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 262 คน คิดเปน

รอยละ 65.50 และ เพศชายง จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 
 อายุ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 26 - 35 ป จํานวน 206 

คน คดิเปนรอยละ 51.50 รองลงมาคือ ผูที่มีอายุระหวาง 36-45 ป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 
25.50 ผูที่มีอายุต่ํากวา 25 ป จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.75 และผูที่มีอาย4ุ6 ปขึ้นไป จํานวน 
33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 ตามลําดับ 

 การศึกษา พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 
242 คน คดิเปนรอยละ 60.50 รองลงมาคือ ผูที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 107 คน คิด
เปนรอยละ 26.75 และผูทีมี่การศึกษาต่าํกวาปริญญาตรี จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.75 
ตามลําดับ 

 อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจาง จํานวน 
195 คน คิดเปนรอยละ 48.75 รองลงมาคือ ผูที่มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 99 คน       
คิดเปนรอยละ 24.75 ผูทีมี่อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว/นักธุรกิจ จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 
20.00 และผูที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษา จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 ตามลําดับ 

 รายได พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท 
จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมาคือ ผูที่มีรายไดระหวาง 30,001-40,000 บาท 
จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 ผูที่มีรายไดระหวาง 10,000-20,000 บาท จํานวน 79 คน   
คิดเปนรอยละ 19.75 และผูที่มีรายได 40,001 บาทขึ้นไป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 
ตามลําดับ 
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  ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญตอ
การตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร 
  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย    
ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานพนักงานผูใหบริการ และดานลักษณะ
ทางกายภาพ โดยนําเสนอในรูปของคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
 
ตาราง  5  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑที่มี 

ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
 

ความสําคัญดานผลิตภัณฑ x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ตัวผลิตภัณฑ    

1.รูปลักษณภายนอกความสวยงาม การตกแตง 4.49 0.58 มากที่สุด 

2.สิ่งอํานวยความสะดวกภานในรถ 4.38 0.64 มากที่สุด 

3.ระบบเกียร 4.26 0.67 มากที่สุด 

4.ระบบเบรค 4.38 0.61 มากที่สุด 

5.สมรรถนะเครื่องยนต  4.37 0.65 มากที่สุด 

6.มีสีภายนอก/ภายในใหเลือกได 4.42 0.68 มากที่สุด 

รวม 4.38 0.50 มากที่สุด 

ดานตราสินคา    

7. ตราสินคามีชื่อเสียง เปนที่นิยม 4.16 0.74 มาก 

8. ตราสินคามีภาพลักษณเปนที่ยอมรับใน
สังคม 

4.21 0.74 มากที่สุด 

รวม 4.18 0.68 มากที่สุด 

ดานความเชือ่ถือของตราสินคา    

9. อะไหลหางาย 4.34 0.63 มากที่สุด 

10. ระยะเวลาในการเขารับบริการ 4.33 0.63 มากที่สุด 

รวม 4.33 0.61 มากที่สุด 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 4.33 0.47 มากที่สุด 
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  จากตาราง 5 พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.33 เม่ือแยกพิจารณาในแตละรายดาน พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ให
ความสําคัญดานตัวผลิตภัณฑและดานตราสินคา โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.38 และ 4.26 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็น
อยูในระดับมากที่สุด 9 ขอ และมาก 1 ขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไปนอยดังน้ี 
รูปลักษณภายนอกความสวยงาม การตกแตง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.49 มีสีภายนอก/ภายในใหเลือกได 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 สิง่อํานวยความสะดวกภานในรถและระบบเบรก ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.38 สมรรถนะเครื่องยนต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 อะไหลหางาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.34 ระยะเวลาในการเขารับบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 ระบบเกยีร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 ตรา
สินคามีภาพลักษณเปนที่ยอมรับในสังคม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 และตราสินคามีชื่อเสียงเปนที่นิยม 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 ตามลําดับ 
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานราคา ที่มีความสําคญั 

ตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
 

ความสําคัญดานราคา x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ราคาคารถยนต 4.33 0.65 มากที่สุด 

2. ราคาคาชําระเงินดาวน ( นอยกวา 25 % ) 4.12 0.74 มาก 

3. อัตราดอกเบ้ียต่ํา  4.12 0.71 มาก 

4. ระยะเวลาในการผอนชําระ ผอนไดนาน 4.06 0.74 มาก 

5. ราคาอะไหล 4.30 0.64 มากที่สุด 

6. ราคาขายตอ เม่ือจะขายเปนรถมือสอง 4.31 0.62 มากที่สุด 

7. ราคาคาบํารุงรักษา  4.37 0.63 มากที่สุด 

ดานราคาโดยรวม 4.23 0.53 มากที่สุด 

 
  จากตาราง 6 พบวา ผูบรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานราคาที่มีความ 
สําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.23 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด 4 ขอ และมาก 3 ขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไปนอย
ดังน้ี ราคาคาบํารุงรักษา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 ราคาคารถยนต มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 ราคา     
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ขายตอ เม่ือจะขายเปนรถมือสอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 ราคาอะไหล มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 ราคา
คาชําระเงินดาวน (นอยกวา 25 %) และอัตราดอกเบี้ยต่ํา ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.12 และระยะเวลาในการผอนชําระ ผอนไดนาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ตามลําดับ 
 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนาย 

ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
 

ความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนาย x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ตัวแทนจําหนายมีความนาเชื่อถือ 4.25 0.68 มากที่สุด 

2. ตัวแทนจําหนายอยูใกลบาน  4.24 0.72 มากที่สุด 

3. บริษัทตัวแทนจําหนายใหการตอนรับที่ดี 4.18 0.67 มาก 

4. มีศูนยบริการหลังการขายที่ดีและบริการ 
ไดรวดเร็ว 

4.27 0.68 มากที่สุด 

5. มีศูนยบริการมีจํานวนมากเพียงพอตอ 
ความตองการ 

4.32 0.68 มากที่สุด 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 4.25 0.56 มากที่สุด 

 
  จากตาราง 7 พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความสําคัญดานชองทางการจัด
จําหนาย ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมาก
ที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด 4 ขอ และมาก 1 ขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไป
นอยดังน้ี มีศนูยบริการมีจํานวนมากเพียงพอตอความตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 มีศูนยบริการ
หลังการขายที่ดีและบริการไดรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 ตัวแทนจําหนายมีความนาเชือ่ถือ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.25 ตัวแทนจําหนายอยูใกลบาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 และบริษัทตวัแทนจําหนาย
ใหการตอนรับที่ดี มีคาเฉลีย่เทากับ 4.18 ตามลําดับ 
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ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานสงเสริมการตลาด  
 ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
 

ความสําคัญดานสงเสริมการตลาด x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ใหสวนลดเงินสดในการซื้อ 4.35 0.67 มากที่สุด 

2. แถมประกันภัยชั้น 1 ฟรี 4.34 0.65 มากที่สุด 

3. แถมคาจดทะเบียนฟร ี 4.18 0.71 มาก 

4. แถมอุปกรณเพ่ิมเติม เชน พวงกุญแจ  
เสื้อ หมวก 

3.96 0.85 มาก 

5. การที่มีโฆษณาที่นาสนใจ ดึงดูด 4.17 0.73 มาก 

ดานสงเสริมการตลาดโดยรวม 4.20 0.56 มาก 

 
  จากตาราง 8 พบวา ผูบรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคญัดานสงเสริมการตลาด  
ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด 2 ขอ และมาก 3 ขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไปนอย
ดังน้ี ใหสวนลดเงินสดในการซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 แถมประกันภัยชั้น 1 ฟรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.34 แถมคาจดทะเบียนฟรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 การที่มีโฆษณาที่นาสนใจ ดึงดูด มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.17 และแถมอุปกรณเพ่ิมเติม เชน พวงกุญแจ เสื้อ หมวก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 
ตามลําดับ 
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ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ  
ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  

 

ความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. มีบริการรถทดสอบขับให 4.14 0.75 มาก 

2. มีกระบวนการสั่งซ้ือทันสมัย กระชับ รวดเร็ว 4.11 0.73 มาก 

3. มีกระบวนการดานการชําระเงินที่รวดเร็ว 4.12 0.73 มาก 

4. มีกระบวนการสงมอบที่ประทับใจ 4.10 0.73 มาก 

5. พนักงานขายมีการอธิบายผลิตภัณฑที่
ชัดเจน 

4.19 0.71 มาก 

6. มีบริการรับ-สงรถ เม่ือลูกคาตองการนํารถ
เขามารับบริการซอม 

4.19 0.72 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม 4.14 0.62 มาก 

 
  จากตาราง 9 พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานกระบวนการ
ใหบริการ ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยเรยีงลาํดับคะแนนคาเฉลีย่จากมากไปนอยดังนี้ พนักงาน
ขายมีการอธิบายผลติภัณฑที่ชัดเจน และมีบริการรับ-สงรถ เม่ือลูกคาตองการนํารถเขา มารับบริการ
ซอม ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 มีบริการรถทดสอบขับให มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 
มีกระบวนการดานการชําระเงินที่รวดเรว็ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 มีกระบวนการสั่งซ้ือทันสมัย กระชับ 
รวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 และมีกระบวนการสงมอบที่ประทับใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 
ตามลําดับ 
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ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ  
 ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  
 

ความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. การติดตอกับพนักงานขายมีความสะดวก 
และไดรับการตอบกลบัอยางรวดเร็ว 

4.26 0.69 มากที่สุด 

2. พนักงานขายมีความเปนมืออาชีพใน 
การจัดการการซ้ือ-ขาย 

4.26 0.68 มากที่สุด 

3. พนักงานขายใหความเอาใจใสติดตาม  
กอน/หลังการขาย 

4.25 0.71 มากที่สุด 

4. พนักงานในโชวรูมหรือศูนยบริการมี 
ความใสใจใหการตอนรับทีดี่ 

4.23 0.68 มากที่สุด 

5. พนักงานศูนยบริการ มีการติดตอกลบั 
อยางรวดเร็ว เม่ือนํารถเขาซอม 

4.26 0.70 มากที่สุด 

ดานบุคคลากรโดยรวม 4.25 0.59 มากที่สุด 

 
  จากตาราง 10 พบวา ผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานพนักงาน          
ผูใหบริการ ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคดิเห็นอยูในระดับมากที่สุดทกุขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไปนอยดังน้ี 
การติดตอกับพนักงานขายมีความสะดวก พนักงานขายมีความเปนมืออาชีพในการจัดการการซ้ือ-
ขาย และพนกังานศูนยบรกิาร มีการติดตอกลับอยางรวดเร็ว เม่ือนํารถเขาซอม ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 พนักงานขายใหความเอาใจใสติดตาม กอน/หลังการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.25 และพนักงานในโชวรูมหรือศูนยบริการมีความใสใจใหการตอนรับที่ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 
ตามลําดับ 
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ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญดานลักษณะทางกายภาพ   
ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร  

 

ความสําคัญดานลักษณะทางกายภาพ x  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. การตกแตงภายในโชวรูมหรือตัวแทน
จําหนาย 

4.23 0.68 มากที่สุด 

2. โชวรูม สะอาด กวางขวาง  4.24 0.67 มากที่สุด 

3. ศูนยบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือ 
ใหลูกคาไดใชขณะ รอเวลารถเขาซอม เชน 
อินเตอรเน็ต บริการนวด หนังสือพิมพ 
โทรทัศน 

4.22 0.71 มากที่สุด 

4. ศูนยบริการ มีเคร่ืองด่ืมและอาหารวาง
บริการระหวางรอรถเขาซอม 

4.22 0.76 มากที่สุด 

ดานกายภาพ โดยรวม 4.22 0.61 มากที่สุด 

 
  จากตาราง 11 พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานลักษณะทาง
กายภาพ ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคดิเห็นอยูในระดับมากที่สุดทกุขอ โดยเรียงลําดับคะแนนคาเฉลี่ยจากมากไปนอยดังน้ี 
โชวรูม สะอาด กวางขวาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 การตกแตงภายในโชวรูมหรอืตัวแทนจําหนาย มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.23 ศูนยบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือใหลูกคาไดใชขณะ รอเวลารถเขา
ซอม เชน อินเตอรเน็ต บริการนวด หนังสือพิมพ โทรทัศน และศูนยบริการ มีเคร่ืองด่ืมและอาหาร
วางบริการระหวางรอรถเขาซอม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ตามลําดับ 
 
  ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร 

 การวิเคราะหลขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร ไดแก เหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร ชนิดของเคร่ืองยนตที่ซ้ือ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ วิธีการชําระเงิน และ
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยนําเสนอในรูปของจํานวน และรอยละ ดังน้ี 
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ตาราง 12 แสดงจํานวน และรอยละขอมูลสวนพฤติกรรมบุคคลของผูบริโภค จําแนกตามเหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ วิธีการชําระเงิน 
และระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  
 

พฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร จํานวน (คน)  รอยละ  

1. เหตุผลที่ซือ้รถยนตอีโค คาร 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 103 25.75 

ตามสมัยนิยม แฟชั่น 48 12.00 

ประหยัดนํ้ามัน 249 62.25 

รวม 400 100.00 

2. ชนิดของเครื่องยนตทีซ่ื้อ 

เบนซิน 343 85.75 
ดีเซล 57 14.25 

รวม  400  100.00  

3. ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซือ้ 

ต่ํากวา 400,000 บาท 226 56.50 
400,001-60,000 บาท 164 41.00 
600,001 บาทขึ้นไป 10 2.50 

รวม  400  100.00  

4. วิธีการชําระเงิน 

ชําระเงินสด 152 38.00 
ผอนชําระ 248 62.00 

รวม  400  100.00  

5. ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

ภายใน 3 เดือน 79 19.75 
3 - 6 เดือน 155 38.75 
6 - 12 เดือน 110 27.50 
12 เดือนหลังจากนี้ 56 14.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนพฤติกรรมบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงใช
เปนผูบริโภค ในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 

 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถอีโค คาร 
เพราะประหยดันํ้ามัน จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.25 รองลงมาคือ ซ้ือเพราะเพ่ือความ
สะดวกสบายในการเดินทาง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.75 และซื้อเพราะตามสมัยนิยม 
แฟชั่น จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00 ตามลําดับ 

 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการซ้ือรถอีโค 
คาร ชนิดเคร่ืองยนตเบนซนิ จํานวน 343 คน คิดเปนรอยละ 85.75 และตองการซ้ือชนิดเคร่ืองยนต
ดีเซล จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 

 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการ
ซ้ือรถอีโค คาร ในราคาต่ํากวา 400,000 บาท จํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.50 รองลงมาคือ 
ตองการซ้ือในราคา 400,001-60,000 บาท จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.00 และตองการซ้ือใน
ราคา 600,001 บาทขึ้นไป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 

 วิธีการชําระเงิน พบวา ผูบรโิภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถอีโค คาร ดวยการผอน
ชําระ จํานวน 248 คน คดิเปนรอยละ 62.00 และซือ้รถอีโค คาร ดวยวธิีการชาํระเงินสด จํานวน 
152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 

 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซือ้รถอีโค 
คาร ในชวง 3 - 6 เดือน จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.75 รองลงมาคือ ซ้ือในชวง 6 - 12 เดือน 
จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 ซ้ือในชวง 3 เดือน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 และ
ซ้ือในชวง 12 เดือนหลังจากนี้ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 ตามลําดับ 
  เน่ืองจากการทดสอบสถิตไิค-สแควร (Chi-Square Test) กําหนดใหแตละเซลลของตาราง
ไขวมีขอมูลไมนอยกวา 5 ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการจัดกลุมใหมเพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐานดังน้ี 
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ตาราง 13 แสดงจํานวน และรอยละขอมูลพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร ของผูตอบ
แบบสอบถาม จําแนกตามราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือที่ไดทําการจัดกลุมใหม 

 

พฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร จํานวน (คน)  รอยละ  

1. เหตุผลที่ซือ้รถยนตอีโค คาร 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 103 25.75 

ตามสมัยนิยม แฟชั่น 48 12.00 

ประหยัดนํ้ามัน 249 62.25 

รวม 400 100.00 

2. ชนิดของเครื่องยนตทีซ่ื้อ 

เบนซิน 343 85.75 
ดีเซล 57 14.25 

รวม  400  100.00  

3. ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซือ้ 

ต่ํากวา 400,000 บาท 226 56.50 
400,000 บาทขึ้นไป 174 43.50 

รวม  400  100.00  

4. วิธีการชําระเงิน 

ชําระเงินสด 152 38.00 
ผอนชําระ 248 62.00 

รวม  400  100.00  

5. ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

ภายใน 3 เดือน 79 19.75 
3 - 6 เดือน 155 38.75 
6 - 12 เดือน 110 27.50 
12 เดือนหลังจากนี้ 56 14.00 

รวม 400 100.00 
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  จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนพฤติกรรมบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงใช
เปนผูบริโภค ในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน โดยทําการจัดกลุมใหมใหกับตวัแปรราคารถยนตอี
โค คารที่ตองการซ้ือ เพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐาน โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถอีโค คาร 
เพราะประหยดันํ้ามัน จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 62.25 รองลงมาคือ ซ้ือเพราะเพ่ือความ
สะดวกสบายในการเดินทาง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.75 และซื้อเพราะตามสมัยนิยม 
แฟชั่น จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00 ตามลําดับ 

 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการซ้ือรถอีโค 
คาร ชนิดเคร่ืองยนตเบนซนิ จํานวน 343 คน คิดเปนรอยละ 85.75 และตองการซ้ือชนิดเคร่ืองยนต
ดีเซล จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 

 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการ
ซ้ือรถอีโค คาร ในราคาต่ํากวา 400,000 บาท จํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.50 และตองการ
ซ้ือในราคา 400,000 บาทขึ้นไป จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.50 

 วิธีการชําระเงิน พบวา ผูบรโิภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถอีโค คาร ดวยการผอน
ชําระ จํานวน 248 คน คดิเปนรอยละ 62.00 และซือ้รถอีโค คาร ดวยวธิีการชาํระเงินสด จํานวน 
152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 

 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซือ้รถอีโค 
คาร ในชวง 3 - 6 เดือน จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.75 รองลงมาคือ ซ้ือในชวง 6 - 12 เดือน 
จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 ซ้ือในชวง 3 เดือน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.75 และ
ซ้ือในชวง 12 เดือนหลังจากนี้ จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 ตามลําดับ 

 
  ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานที ่ 1 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที ่ 1.1 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 HO : เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ

ในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางเพศกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

เพศ 
เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 

ชาย หญิง รวม 
เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 42 61 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 16 32 48 
ประหยัดนํ้ามัน 80 169 249 

รวม  138 262 400 
2χ = 2.444   p = 0.295 

 
 จากตาราง 14 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square 
ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.295 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตผุลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร 

 
  สมมติฐานที ่ 1.2 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางเพศกับชนิดของเครือ่งยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 

เพศ 
ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 

ชาย หญิง รวม 
เบนซิน 115 228 343 
ดีเซล 23 34 57 

รวม  138 262 400 
2χ = 1.007        p = 0.316 

 
 จากตาราง 15 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ใน
การทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.316 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 

 
  สมมติฐานที ่ 1.3 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

 H1 : เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางเพศกับราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ ใชระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
 

เพศ 
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

ชาย หญิง รวม 
ต่ํากวา 400,000 บาท 74 152 226 
400,000 บาทขึ้นไป 64 110 174 

รวม  138 262 400 
2χ = 0.709       p = 0.400 

 
 จากตาราง 16 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถิติ Chi-
square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.400 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สมมติฐานที ่ 1.4 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
 
 



 
 

61 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางเพศกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

เพศ 
วิธีการชําระเงิน 

ชาย หญิง รวม 

ชําระเงินสด 52 100 152 
ผอนชําระ 86 162 248 

รวม  138 262 400 
2χ = 0.009      p = 0.924 

 
 จากตาราง 17 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน โดยใชสถิติ Chi-square ในการ
ทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.924 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สมมติฐานที่ 1.5 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางเพศกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 18 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 

เพศ 
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

ชาย หญิง รวม 
ภายใน 3 เดือน 23 56 79 
3 - 6 เดือน 56 99 155 
6 - 12 เดือน 35 75 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 24 32 56 

รวม  138 262 400 
2χ = 3.277       p = 0.351 

 
 จากตาราง 18 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-
square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.351 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
  สมมติฐานที่ 2 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 2.1 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 HO : อายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ

ในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 



 
 

63 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอายุกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

อายุ 
เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 

ต่ํากวา 25 ป 26-35 ป 36-45 ป 46 ปข้ึนไป   รวม 
เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 18 46 32 7 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 7 27 12 2 48 
ประหยัดนํ้ามัน 34 133 58 24 249 

รวม  59 206 102 33 400 
2χ = 5.594          p = 0.470 

 

 จากตาราง 19 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square 
ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.470 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาย ุ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 

 
  สมมติฐานที่ 2.2 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอายุกับชนิดของเครือ่งยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 

อายุ 
ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 

ต่ํากวา 25 ป 26-35 ป 36-45 ป 46 ปข้ึนไป   รวม 
เบนซิน 49 180 85 29 343 
ดีเซล 10 26 17 4 57 

รวม  59 206 102 33 400 
2χ = 1.409      p = 0.703 

 
 จากตาราง 20 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ใน
การทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.703 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาย ุ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 

 
  สมมติฐานที่ 2.3 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

 H1 : อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
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  สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิติ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอายุกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
 

อายุ 
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

ต่ํากวา 25 ป 26-35 ป 36-45 ป 46 ปข้ึนไป   รวม 
ต่ํากวา 400,000 บาท 41 121 50 14 226 
400,000 บาทขึ้นไป 18 85 52 19 174 

รวม  59 206 102 33 400 
2χ = 9.454 p = 0.024 Somers’ D =  0.142  คา sig=0.002 

 
 จากตาราง 21 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถิติ     
Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.024 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Somers’ D พบวา 
อายุมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 
0.142 

 
  สมมติฐานที่ 2.4 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ  
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอายุกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

อายุ 
วิธีการชําระเงิน 

ต่ํากวา 25 ป 26-35 ป 36-45 ป 46 ปข้ึนไป   รวม 
ชําระเงินสด 18 83 34 17 152 
ผอนชําระ 41 123 68 16 248 

รวม  59 206 102 33 400 
2χ = 5.366         p = 0.147 

 
 จากตาราง 22 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน โดยใชสถิติ Chi-square ในการ
ทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.147 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา อายุ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สมมติฐานที่ 2.5 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อายุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอายุกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 

อายุ 
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

ต่ํากวา 25 ป 26-35 ป 36-45 ป 46 ปข้ึนไป   รวม 
ภายใน 3 เดือน 20 26 28 5 79 
3 - 6 เดือน 19 88 39 9 155 
6 - 12 เดือน 15 62 24 9 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 5 30 11 10 56 

รวม  59 206 102 33 400 
2χ = 26.805 p = 0.001 Somers’ D =  0.037  คาsig =0.032 

 
 จากตาราง 23 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายกัุบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-
square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Somers’ D พบวา อายุมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต อีโค คาร ของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.037 

 
  สมมติฐานที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 3.1 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 HO : ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 

คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร

ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ัน
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

ระดับการศึกษา 
เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี
รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 21 71 11 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 2 12 34 48 
ประหยัดนํ้ามัน 28 159 62 249 

รวม  51 242 107 400 
2χ = 5.594** p = 0.000 Cramers’ V =  0.402 คาsig=0.000 

 

 จากตาราง 24 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดย
ใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึง
มากกวา 0.01 น่ันคือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถติ ิ
Cramers’ V พบวา ระดับการศึกษาสูงสดุมีความสัมพันธในระดับปานกลางตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ โดยมี
คาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.402 
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  สมมติฐานที่ 3.2 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต        
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค  
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิติ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับชนิดของเครื่องยนตทีซ้ื่อ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 

ระดับการศึกษา 
ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี
รวม 

เบนซิน 47 215 81 343 
ดีเซล 4 27 26 57 

รวม  51 242 107 400 
2χ = 12.451 p = 0.002 Cramers’ V =  0.176 คาsig=0.002 

 
 จากตาราง 25 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใช
สถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.002 ซ่ึง
มากกวา 0.01 น่ันคือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซ้ือ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Cramers’ V 
พบวา ระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิ์
เทากับ 0.176 
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  สมมติฐานที่ 3.3 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 H1 : ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง
ระดับการศึกษาสูงสุดกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ัน
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
 

ระดับการศึกษา 
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี
รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 33 154 39 226 
400,000 บาทขึ้นไป 18 88 68 174 

รวม  51 242 107 400 
2χ = 23.916 p = 0.000 Somers’ D =  0.210 คาsig=0.000 

 
 จากตาราง 26 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซื้อ 
โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซื้อ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ 
Somers’D พบวา ระดับการศึกษาสูงสุดมีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ําตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการ
ซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิเ์ทากับ 0.210 
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  สมมติฐานที ่ 3.4 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : ระดับการศึกษาสูงสดุ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับวิธกีารชําระเงิน ใชระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ 
 ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 

ระดับการศึกษา 
วิธีการชําระเงิน 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี
รวม 

ชําระเงินสด 15 87 50 152 
ผอนชําระ 36 155 57 248 

รวม  51 242 107 400 
2χ = 5.489               p = 0.064 

 
 จากตาราง 27 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน โดยใชสถติ ิ Chi-
square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.064 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษา
สูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน 
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  สมมติฐานที่ 3.5 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : ระดับการศึกษาสูงสดุ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางระดับการศึกษาสูงสุดกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคา
นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 28 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 

ระดับการศึกษา 
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
ต่ํากวา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาตร ี สูงกวา 

ปริญญาตร ี
รวม 

ภายใน 3 เดือน 7 53 19 79 
3 - 6 เดือน 29 85 41 155 
6 - 12 เดือน 11 69 30 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 4 35 17 56 

รวม  51 242 107 400 
2χ = 9.308            p = 0.157 

 
 จากตาราง 28 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาสงูสุดกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.157 
ซ่ึงมากกวา 0.01 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
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  สมมติฐานที่ 4 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ   
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 4.1 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 H1 : อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอาชีพกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอาชพีกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค  

คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

อาชีพ 
เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 

 
 

นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตวั/
นักธุรกิจ 

พนักงาน
เอกชน/
ลูกจาง 

  รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 12 26 18 47 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 3 10 14 21 48 
ประหยัดนํ้ามัน 11 63 48 127 249 

รวม  26 99 80 195 400 
2χ = 9.329             p = 0.156 

 

 จากตาราง 29 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square 
ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.470 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร 
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  สมมติฐานที่ 4.2 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอาชีพกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังนั้นจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 30 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอาชพีกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค  

คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 

อาชีพ 
ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 

 
 

นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตวั/
นักธุรกิจ 

พนักงาน
เอกชน/
ลูกจาง 

  รวม 

เบนซิน 26 86 58 173 343 
ดีเซล 0 13 22 22 57 

รวม  26 99 80 195 400 
2χ = 17.322         p = 0.001             Cramers’ V =  0.208 คาsig=0.001 

 
 จากตาราง 30 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ใน
การทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชพี มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถติิ Cramers’V พบวา อาชีพมีความสัมพันธในระดับต่ํา
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอี
โค คารที่ตองการซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.208 
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  สมมติฐานที่ 4.3 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 H1 : อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอาชีพกับราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 

ตาราง 31 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอาชพีกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค  
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

อาชีพ 
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

 
 

นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตวั/
นักธุรกิจ 

พนักงาน
เอกชน/
ลูกจาง 

  รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 20 50 40 116 226 
400,000 บาทขึ้นไป 6 49 40 79 174 

รวม  26 99 80 195 400 
2χ = 7.943           p = 0.047           Cramers’ V =  0.141 คาsig= 0.047 

 
  จากตาราง 31 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต
อีโค คาร ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยใชสถิติ    
Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.047 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชพี มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Cramers’ V พบวา 
อาชีพมีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต อีโค คารของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.141 
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  สมมติฐานที่ 4.4 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอาชีพกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 

คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

อาชีพ  
วิธีการชําระเงิน 

 
 

นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตวั/
นักธุรกิจ 

พนักงาน
เอกชน/
ลูกจาง 

  รวม 

ชําระเงินสด 6 30 54 62 152 
ผอนชําระ 20 69 26 133 248 

รวม  26 99 80 195 400 
2χ = 37.684           p = 0.000           Cramers’ V =  0.307 คา sig=0.000 

 
 จากตาราง 32 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน โดยใชสถิติ Chi-square ในการ
ทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Cramers’ V พบวา อาชีพมีความ 
สัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิเ์ทากับ 0.307 
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  สมมติฐานที่ 4.5 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางอาชีพกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค  

คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 

อาชีพ 
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 

นิสิต/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
สวนตวั/
นักธุรกิจ 

พนักงาน
เอกชน/
ลูกจาง 

  รวม 

ภายใน 3 เดือน 6 15 12 46 79 
3 - 6 เดือน 11 45 26 73 155 
6 - 12 เดือน 6 25 28 51 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 3 14 14 25 56 

รวม  26 99 80 195 400 
2χ = 8.841        p = 0.452 

 
 จากตาราง 33 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต

อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-
square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.452 ซ่ึงมากกวา 0.05 
น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  
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  สมมติฐานที่ 5 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 5.1 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต    
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : รายไดตอเดือน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 H1 : รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ    
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางรายไดตอเดือนกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

รายไดตอเดอืน   
เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 

 
 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึนไป 

  รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 27 33 35 8 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 11 22 3 12 48 
ประหยัดนํ้ามัน 41 110 62 36 249 

รวม  79 165 100 56 400 
2χ = 23.780            p = 0.001                 Cramers’ V =  0.172 คาsig=0.001 

 
 จากตาราง 34 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติ ิ
Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายได     
ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
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ซ้ือ ดานเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Cramers’ V พบวา 
อาชีพมีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต อีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.172 

 
  สมมติฐานที่ 5.2 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต 
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : รายไดตอเดือน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ 
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางรายไดตอเดือนกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 35 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 

รายไดตอเดอืน  
ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 

 
 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึนไป 

  รวม 

เบนซิน 68 141 96 38 343 
ดีเซล 11 24 4 18 57 

รวม  79 165 100 56 400 
2χ = 23.289          p = 0.000            Cramers’ V =  0.241 คาsig=0.000 
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 จากตาราง 35 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ     
Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายได     
ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถติิ Cramers’ V พบวา 
รายไดตอเดือน มีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต    คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยมีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.241 

 

  สติฐานที่ 5.3 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : รายไดตอเดือน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 H1 : รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 

 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางรายไดตอเดือนกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ัน
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 36 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
 

รายไดตอเดอืน   
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 

 
 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึนไป 

  รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 61 89 58 18 226 
400,000 บาทขึ้นไป 18 76 42 38 174 

รวม  79 165 100 56 400 
2χ = 27.843        p = 0.000            Somers’ D =  0.194 คาsig=0.000 
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 จากตาราง 36 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ โดยใช
สถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายได
ตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Somers’ D 
พบวา รายไดตอเดือน มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ โดยมีคา
สัมประสิทธิเ์ทากับ 0.194 

 
  สมมติฐานที่ 5.4 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต 
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : รายไดตอเดือน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร 
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ 
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางรายไดตอเดือนกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังนั้นจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผล      
การทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 

ตาราง 37 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 

รายไดตอเดอืน  
วิธีการชําระเงิน 

 
 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึนไป 

  รวม 

ชําระเงินสด 28 52 40 32 152 
ผอนชําระ 51 113 60 24 248 

รวม  79 165 100 56 400 
2χ = 12.044            p = 0.007                 Cramers’ V =  0.174 คาsig=0.007 
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 จากตาราง 37 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชาํระเงิน โดยใชสถิติ Chi-square 
ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวารายไดตอเดือน มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Cramers’ V พบวา รายได
ตอเดือน มีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.174 
 
  สมมติฐานที่ 5.5 รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอี
โค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : รายไดตอเดือน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางรายไดตอเดือนกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 38 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

รายไดตอเดอืน   
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 

10,000-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทข้ึนไป 

  รวม 

ภายใน 3 เดือน 20 28 21 10 79 
3 - 6 เดือน 37 66 30 22 155 
6 – 12 เดือน 13 47 34 16 110 
12 เดือนหลังจากนี้ 9 24 15 8 56 

รวม  79 165 100 56 400 
2χ = 11.061                p = 0.272 

 
 จากตาราง 38 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยใช
สถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.272 ซ่ึง
มากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร  

 
  สมมติฐานที่ 6 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐาน
ยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 6.1 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 HO : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือ 
รถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 8 32 63 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 1 21 26 48 
ประหยัดนํ้ามัน 31 86 132 249 

รวม  40 139 221 400 
2χ = 7.428        p = 0.115 

 
 จากตาราง 39 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.115 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 
  สมมติฐานที่ 6.2 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชือ่ม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 40 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของ 
เคร่ืองยนตทีซ้ื่อ 

 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 35 122 186 343 
ดีเซล 5 17 35 57 

รวม  40 139 221 400 
2χ = 1.020         p = 0.601 

 
 จากตาราง 40 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.601 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สมมติฐานที่ 6.3 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือใชระดับความ 
เชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ      
2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนต 
อีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 25 75 126 226 
400,000 บาทขึ้นไป 15 64 95 174 

รวม  40 139 221 400 
2χ = 0.975              p = 0.614 

 
 จากตาราง 41 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอี
โค คารที่ตองการซ้ือ โดยใชสถิต ิChi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.614 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซื้อ 
 
  สมมติฐานที่ 6.4 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
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  สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิติ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑกับวิธกีารชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคา
นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 42 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 15 52 85 152 
ผอนชําระ 25 87 136 248 

รวม  40 139 221 400 
2χ = 0.045            p = 0.978 

 
 จากตาราง 42 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.978 
ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต    
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 
  สมมติฐานที่ 6.5 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค 
คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ     
2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาใน 
การซ้ือรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 8 34 37 79 
3 - 6 เดือน 17 47 91 155 
6 - 12 เดือน 11 37 62 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 4 21 31 56 

รวม  40 139 221 400 
2χ = 4.574            p = 0.600 

 
 จากตาราง 43 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.600 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สมมติฐานที่ 7 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปนสมมติฐานยอย
ดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 7.1 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 44 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต  
อีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานราคา เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 16 37 50 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 10 18 20 48 
ประหยัดนํ้ามัน 45 85 119 249 

รวม  71 140 189 400 
2χ = 1.089               p = 0.896 

 
  จากตาราง 44 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.896 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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  สมมติฐานที่ 7.2 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
  H0 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  H1 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง
สวนประสมทางการตลาดดานราคากับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มี
คานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 45 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 
 การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานราคา ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 63 118 162 343 
ดีเซล 8 22 27 57 

รวม  71 140 189 400 
2χ = 0.763                  p = 0.683 

 
  จากตาราง 45 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต 
ที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.683 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
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  สมมติฐานที่ 7.3 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สําหรับสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง
สวนประสมทางการตลาดดานราคากับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ ใชระดับความเชื่อม่ัน   
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 46 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คาร 
ที่ตองการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานราคา ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 41 73 112 226 
400,000 บาทขึ้นไป 30 67 77 174 

รวม  71 140 189 400 
2χ = 1.712             p = 0.425 

 
 จากตาราง 46 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.425 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
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 สมมติฐานที่ 7.4 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง

สวนประสมทางการตลาดดานราคากับวธิกีารชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอย
กวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 47 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
 

ระดับความสําคัญดานราคา วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 38 56 58 152 
ผอนชําระ 33 84 131 248 

รวม  71 140 189 400 
2χ = 11.787         p = 0.003             Cramers’ V =  0.172 คาsig=0.003 

 
 จากตาราง 47 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 0.003 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถติิ 
Cramers’ V พบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธในระดับต่ําตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการ
ซ้ือ โดยมีคาสัมประสิทธิเ์ทากับ 0.172 
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  สมมติฐานที่ 7.5 สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 48 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับพฤติกรรม 

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อ 
รถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานราคา ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 15 27 37 79 
3 - 6 เดือน 26 51 78 155 
6 - 12 เดือน 20 41 49 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 10 21 25 56 

รวม  71 140 189 400 
2χ = 1.199             p = 0.977 

 
 จากตาราง 48 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร โดยใชสถิต ิChi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) 
เทากับ 0.978 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
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  สมมติฐานที ่ 8 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที ่ 8.1 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 49 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด 

จําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน 
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจดัจําหนาย เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 13 33 57 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 10 13 25 48 
ประหยัดนํ้ามัน 52 74 123 249 

รวม  75 120 205 400 
2χ = 3.574           p = 0.467 

 
 จากตาราง 49 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 

การจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
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Probability (p) เทากับ 0.467 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 
  สมมติฐานที ่ 8.2 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมตฐิานทางสถิติไดดังน้ี 

HO : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 50 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด 

จําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจดัจําหนาย ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 60 110 173 343 
ดีเซล 15 10 32 57 

รวม  75 120 205 400 
2χ = 5.777              p = 0.056 

 
 จากตาราง 50 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 

การจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
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Probability (p) เทากับ 0.056 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
 สมมติฐานที่ 8.3 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนต    
อีโค คารที่ตองการซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถติิไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

  
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธ

ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 51 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด 

จําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน 
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจดัจําหนาย ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 43 65 118 226 
400,000 บาทขึ้นไป 32 55 87 174 

รวม  75 120 205 400 
2χ = 0.381             p = 0.827 
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 จากตาราง 51 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 
การจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะ
เปน Probability (p) เทากับ 0.827 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สมมติฐานที ่ 8.4 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถติิไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 52 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด 

จําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน 
วิธีการชําระเงิน 

 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจดัจําหนาย วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 29 55 68 152 
ผอนชําระ 46 65 137 248 

รวม  75 120 205 400 
2χ = 5.196             p = 0.075 
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 จากตาราง 52 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 
การจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
วิธีการชําระเงิน โดยใชสถิต ิChi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) 
เทากับ 0.075 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 

  สมมติฐานที่ 8.5 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 

ตาราง 53 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด 
จําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานชองทางการจดัจําหนาย ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 15 19 45 79 
3 - 6 เดือน 25 43 87 155 
6 - 12 เดือน 19 42 49 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 16 16 24 56 

รวม  75 120 205 400 
2χ = 10.225          p = 0.116 
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 จากตาราง 53 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานชองทาง 
การจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ   
ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะ
เปน Probability (p) เทากับ 0.116 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 สมมติฐานที่ 9 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยดังน้ี 

 สมมติฐานที่ 9.1 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 

 สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ

ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 54 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
   การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
 ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 15 33 55 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 9 11 28 48 
ประหยัดนํ้ามัน 65 70 114 249 

รวม  89 114 197 400 
2χ = 7.425               p = 0.115 

 
 จากตาราง 54 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานเหตุผล
ที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.0115 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร  

 
  สมมติฐานที ่ 9.2 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ

ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 55 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน 
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 70 98 175 343 
ดีเซล 19 16 22 57 

รวม  89 114 197 400 
2χ = 5.206            p = 0.074 

 
 จากตาราง 55 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิด
ของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.074 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ  

 
  สมมติฐานที่ 9.3 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 
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 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 56 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซื้อ  
ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 41 68 117 226 
400,000 บาทขึ้นไป 48 46 80 174 

รวม  89 114 197 400 
2χ = 5.071             p = 0.079 

 
  จากตาราง 56 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.079 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ  
 
  สมมติฐานที่ 9.4 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
  H0 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  H1 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
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  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับวิธีการชําระเงิน ใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 57 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
 การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
 ดานวิธีการชําระเงิน 

 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 36 44 72 152 
ผอนชําระ 53 70 125 248 

รวม  89 114 197 400 
2χ = 0.420                      p = 0.811 

 
 จากตาราง 57 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธ ี
การชําระเงิน โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) 
เทากับ 0.811 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 

  สมมติฐานที่ 9.5 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  H1 : สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม   
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
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 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 

ตาราง 58 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม 
การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 9 21 49 79 
3 - 6 เดือน 28 54 73 155 
6 - 12 เดือน 33 24 53 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 19 15 22 56 

รวม  89 114 197 400 
2χ = 19.795            p = 0.003               Somers’ D =  -0.142 คาsig=0.001 

 
 จากตาราง 58 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถติ ิSomers’ D พบวา สวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธในทศิทางตรงขามในระดับต่ําตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค 
คาร โดยมีคาสัมประสิทธิเ์ทากับ -0.142 
  สมมติฐานที่ 10 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยดังน้ี 
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  สมมติฐานที่ 10.1 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร 

  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
  H1 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการกับเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 59 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 
 ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
 ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 21 35 47 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 10 14 24 48 
ประหยัดนํ้ามัน 59 74 116 249 

รวม  90 123 187 400 
2χ = 1.034                p = 0.905 

 
  จากตาราง 59 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 
ใหบรกิารกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานเหตผุลที่
ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.905 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 
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  สมมติฐานที่ 10.2 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของ
เคร่ืองยนตที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
  H0 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 60 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 77 107 159 343 
ดีเซล 13 16 28 57 

รวม  90 123 187 400 
2χ = 0.238              p = 0.888 

 
 จากตาราง 60 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิด
ของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.888 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 
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  สมมติฐานที่ 10.3 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ

ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
ใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 61 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 48 74 104 226 
400,000 บาทขึ้นไป 42 49 83 174 

รวม  90 123 187 400 
2χ = 1.098           p = 0.577 

 
 จากตาราง 61 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.577 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความ 
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สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สมมติฐานที่ 10.4 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการกับวิธกีารชําระเงินใชระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 62 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานวิธีการชําระเงิน 

 

ระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 38 45 69 152 
ผอนชําระ 52 78 118 248 

รวม  90 123 187 400 
2χ = 0.882        p = 0.643 

 
 จากตาราง 62 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการ
ชําระเงิน โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.643 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
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  สมมติฐานที่ 10.5 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 

ตาราง 63 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ 
ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ  
ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานกระบวนการใหบริการ ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 17 25 37 79 
3 - 6 เดือน 29 43 83 155 
6 - 12 เดือน 29 42 39 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 15 13 28 56 

รวม  90 123 187 400 
2χ = 10.358            p = 0.110 

 

 จากตาราง 63 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.110 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
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  สมมติฐานที่ 11 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที่ 11.1 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิารกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
 

ตาราง 64 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที ่
ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 18 28 57 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 7 15 26 48 
ประหยัดนํ้ามัน 52 75 122 249 

รวม  77 118 205 400 
2χ = 1.989           p = 0.738 

 

 จากตาราง 64 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน     
ผูใหบรกิารกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานเหตผุล
ที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.738 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
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(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 

 

  สมมติฐานที ่ 11.2 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิาร มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิารกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือใชระดับความ
เชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ     
2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 65 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของ 
เคร่ืองยนตทีซ้ื่อ 

 

ระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 63 102 178 343 
ดีเซล 14 16 27 57 

รวม  77 118 205 400 
2χ = 1.216                p = 0.545 

 
 จากตาราง 65 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน   

ผูใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิด
ของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.545 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคอื ยอมรับสมมตฐิานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
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หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 
  สมมติฐานที่ 11.3 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิตไิดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ

ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิารกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ใช
ระดับความเชือ่ม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
 
ตาราง 66 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา 
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 39 69 118 226 
400,000 บาทขึ้นไป 38 49 87 174 

รวม  77 118 205 400 
2χ = 1.353               p = 0.508 

 
 จากตาราง 66 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน   

ผูใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.508 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ



 
 

113 

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 
  สมมติฐานที ่ 11.4 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิาร มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบรกิารกับวธิีการชําระเงิน ใชระดับความเชือ่ม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  

 
ตาราง 67 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการ 
ชําระเงิน 

 

ระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 32 41 79 152 
ผอนชําระ 45 77 126 248 

รวม  77 118 205 400 
2χ = 0.969               p = 0.616 

 
 จากตาราง 67 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน   

ผูใหบรกิารกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานวิธีการ
ชําระเงิน โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) เทากับ 
0.616 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สมมติฐานที่ 11.5 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการกับระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  

 

ตาราง 68 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลา 
ในการซื้อรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานพนักงานผูใหบริการ ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 6 25 48 79 
3 - 6 เดือน 32 43 80 155 
6 - 12 เดือน 28 31 51 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 11 19 26 56 

รวม  77 118 205 400 
2χ = 10.823              p = 0.094 
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 จากตาราง 68 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน   
ผูใหบริการกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.094 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 

  สมมติฐานที ่ 12 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบงออกเปน
สมมติฐานยอยดังน้ี 
  สมมติฐานที ่ 12.1 สวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือ
รถยนตอีโค คาร 

  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 HO : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
 

  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพกับเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ  2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 69 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที ่
ซ้ือรถยนตอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานลกัษณะทางกายภาพ เหตุผลทีซ่ื้อรถยนตอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 15 32 56 103 
ตามสมัยนิยม แฟชั่น 6 21 21 48 
ประหยัดนํ้ามัน 49 94 106 249 

รวม  70 147 183 400 
2χ = 5.746                  p = 0.219 

 
 จากตาราง 69 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน     

ผูใหบรกิารกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานเหตผุล
ที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability 
(p) เทากับ 0.219 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร 

 
  สมมติฐานที ่ 12.2 สวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานชนิดของเครื่องยนต
ที่ซ้ือ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพกับชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 70 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของ 
เคร่ืองยนตทีซ้ื่อ 

 

ระดับความสําคัญดานลกัษณะทางกายภาพ ชนิดของเครือ่งยนตที่ซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

เบนซิน 61 125 157 343 
ดีเซล 9 22 26 57 

รวม  70 147 183 400 
2χ = 0.173                   p = 0.917 

 
 จากตาราง 70 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะ

ทางกายภาพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.917 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 

 

  สมมติฐานที่ 12.3 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค 
คารที่ตองการซื้อ 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือ 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซื้อ 

 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถติ ิChi-square เพ่ือหาความสัมพันธระหวาง
สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพกับราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 71 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา 
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 

 

ระดับความสําคัญดานลกัษณะทางกายภาพ ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ต่ํากวา 400,000 บาท 40 92 94 226 
400,000 บาทขึ้นไป 30 55 89 174 

รวม  70 147 183 400 
2χ = 4.189                p = 0.123 

 
 จากตาราง 71 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะ

ทางกายภาพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ โดยใชสถติิ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะ
เปน Probability (p) เทากับ 0.123 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
 

  สมมติฐานที่ 12.4 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพกับวิธีการชําระเงิน ใชระดับความเชือ่ม่ัน
รอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed 
Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 72 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการ 
ชําระเงิน 

 

ระดับความสําคัญดานลกัษณะทางกายภาพ วิธีการชําระเงิน 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ชําระเงินสด 20 58 74 152 
ผอนชําระ 50 89 109 248 

รวม  70 147 183 400 
2χ = 3.235             p = 0.198 

 
 จากตาราง 72 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะ

ทางกายภาพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
วิธีการชําระเงิน โดยใชสถิต ิChi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน Probability (p) 
เทากับ 0.198 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน 

 
  สมมติฐานที่ 12.5 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโค คาร 
  สามารถเขียนแปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

 HO : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 H1 : สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
  สําหรับสถิตทิีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชสถิต ิ Chi-square เพ่ือหาความสัมพันธ
ระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพกบัระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ใชระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็
ตอเม่ือ 2-tailed Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดังน้ี  
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ตาราง 73 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ 
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลา 
ในการซื้อรถอีโค คาร 

 

ระดับความสําคัญดานลกัษณะทางกายภาพ ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
 ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

ภายใน 3 เดือน 5 28 46 79 
3 - 6 เดือน 22 54 79 155 
6 - 12 เดือน 30 42 38 110 
12 เดือนหลังจากน้ี 13 23 20 56 

รวม  70 147 183 400 
2χ = 22.049               p = 0.001  Somers’ D=-0.186        คาsig=0.000 

 
จากตาราง 73 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดดานลกัษณะทาง

กายภาพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร โดยใชสถิติ Chi-square ในการทดสอบ พบวา มีคาความนาจะเปน 
Probability (p) เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธดวยสถิติ Somers’ D พบวา สวน
ประสมทางการตลาดดานลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่าํตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร โดยมีคาสัมประสิทธิเ์ทากับ -0.157 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 74 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

1. เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

1.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
1.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
1.3 ราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 
1.4 วิธีการชําระเงิน 
1.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

2. อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

2.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
2.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
2.3 ราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 
2.4 วิธีการชําระเงิน 
2.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

3. ระดับการศกึษาสูงสุด มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

3.1 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
3.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
3.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
3.4 วิธีการชําระเงิน 
3.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 
 

สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

 
 
 
 



 
 

122 

ตาราง 74 (ตอ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

4. อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจซื้อ 

4.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
4.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
4.3 ราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 
4.4 วิธีการชําระเงิน 
4.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

5. รายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

5.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
5.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
5.3 ราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 
5.4 วิธีการชําระเงิน 
5.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 

สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

6. สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ 

6.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
6.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
6.3 ราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ 
6.4 วิธีการชําระเงิน 
 6.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 
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ตาราง 74 (ตอ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

7. สวนประสมทางการตลาดดานราคา มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ 

7.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 
7.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
7.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
7.4 วิธีการชําระเงิน 
7.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

8. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
8.1 เหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร 

8.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
8.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
8.4 วิธีการชําระเงิน 
8.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

9. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

9.1 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
9.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
9.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
9.4 วิธีการชําระเงิน 
9.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 
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ตาราง 74 (ตอ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

10. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ
ใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

10.1 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
10.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
10.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
10.4 วิธีการชําระเงิน 
10.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

11. สวนประสมทางการตลาดดานพนักงาน     
ผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ 

11.1 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
11.2 ชนิดของเครื่องยนตทีซ้ื่อ 
11.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
11.4 วิธีการชาํระเงิน 
11.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร  

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

12. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะ  
ทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี   
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
   12.1 เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
   12.2 ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ 
   12.3 ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
   12.4 วิธีการชําระเงิน 
   12.5 ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 

 
 
 
 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
สอดคลองกับสมมติฐาน 

Chi-square 

 
 



บทที่  5 
สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

  
 การวิจัยในครั้งนี้มุงศึกษาถึง  ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของ

ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ทําใหผูประกอบธุรกิจผลติและจัดจําหนายรถยนตอีโค คารสามารถนํา
ประโยชนไปใชในการปรับปรุงแผนงานพัฒนา กลยุทธทางการตลาด และวางแผนการตลาดใหเหมาะสม
กับกลุมเปาหมายเพื่อสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด อีกทั้งยังเปนประโยชน
ตอผูประกอบธุรกิจผลติและจําหนายรถยนตในประเทศไทยสามารถนําเสนอขอมูลจากการศึกษาวิจัย 
มาวิเคราะห เพ่ือนําเสนอรถยนตอีโค คาร ใหตรงกับความตองการของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
ตลอดจนผูสนใจในเร่ืองรถยนตอีโค คารสามารถนําผลวิจัยไปเปนแนวทางการศึกษาและวิจัยดานอ่ืนๆ 
ที่เก่ียวของในคร้ังตอไป 

 
สังเขปความมุงหมาย  สมมติฐาน  และวิธีการดําเนินงานศึกษาคนควา 
 
ความมุงหมายการศึกษาวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาขอมูลดานประฃากรศสตรซ่ึงเปนมูลสวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คารของ 
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อในกรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product)  
ดานราคา (Price) ดานชองทางจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดาน
กระบวนการใหบริการ (Process) ดานบุคลากรที่ใหบรกิาร (People) ดานลักษณะทางกายภาพ
(Physical Evidence) ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อในกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานการวิจัย 

 1. เพศ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 2. อายุ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 3. ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจ

ในการตัดสินใจซื้อ 
 4. อาชีพ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 5. รายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน

การตัดสินใจซื้อ 
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 6. สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 7. สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 8. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 9. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 10. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 11. สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 

 12. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
 

ขอบเขตการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ กลุมประชากรที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค 
คาร ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารใน
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังน้ันจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดย
ใชสูตร ของ นราศรี ไววานิชกุล และ ชศูักด์ิ อุดมศรี (2538: 104) โดยการคํานวณประชากรใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% คาความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน เพ่ิม
จํานวนตวัอยาง 15 คน จะไดเทากับ 400 คน โดยการสุมตัวอยาง ผูศึกษาวิจัยใชวิธีการสุมตวัอยาง
โดยมีขั้นตอนในการสุมตัวอยางดังน้ี 
 ขั้นที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ดวยการเลือกกลุมผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร มีทั้งหมด 50 เขต โดยการจับฉลากขึ้นมา  8  เขต 
 ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางโดยการกําหนดโควตา (Quota Sampling) ตามจํานวนของเขตใน
กรุงเทพมหานครที่จับสลากไดขั้นที่ 1 ดวยการกําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน จะ
ไดสัดสวนของกลุมตัวอยางจํานวน 50 คน ตอเขต จํานวนเทาๆ กัน  
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 ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บรวบรวม
ขอมูลดวยแบบสอบถามที่จัดเตรียมไวใหครบตามจํานวนทีต่องการแตละเขตที่จับสลากไดในขัน้ที่ 1 
ตามสถานทีต่างๆ ดังน้ี โชวรูมขายรถยนตจํานวน 3 ยี่หอนิสสัน 

 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวจัิยสรางขึ้นเอง โดยแบง
ออกเปน 5 ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเปน
แบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices) โดยคําถามแตละขอมีลักษณะขอมูลดังตอไปน้ี 
  ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
  ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

  ขอที่ 3  ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
  ขอที่ 4  อาชีพปจจุบัน โดยใชระดับการวัดขอมูลนามบัญญัติ (Nominal scale)  
  ขอที่ 5  รายไดตอเดือน โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอสวนประสมดานการตลาดโดยลักษณะ
คําถามเปนแบบ Likert Scale ใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) จํานวน 20 ขอ 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) แบงออกเปน 5  ระดับ ซ่ึงมีเกณฑการ
กําหนดคะแนน ดังน้ี 
 
  คะแนน             ระดับความสําคัญ 
   5    มีระดับความสําคัญมากที่สดุ 
   4    มีระดับความสําคัญมาก 
   3    มีระดับความสําคัญปานกลาง 
   2    มีระดับความสําคัญนอย 
   1    มีระดับความสําคัญนอยที่สดุ 
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  การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสตูรการคาํนวณความกวาง
ของอันตรภาคชั้น ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2549 : 129) 

 
                                                   =      ขอมูลที่มีคาสูงสุด  - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 

                                      จํานวนชั้น    
                                          

           =           5-2 
                3 
 

 =            1 
 

 
  เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยดานความสําคัญตอสวนประสมทาง
การตลาดมีดังน้ี 
 

  คะแนนเฉลีย่             แปลผล 
   4.21 - 5 .00     มีระดับความสําคัญมากที่สดุ 
   3.41 - 4.20          มีระดับความสําคัญมาก 
   2.61 - 3.40    มีระดับความสําคัญปานกลาง 
   1.81 - 2.60    มีระดับความสําคัญนอย 
   1.00 - 1.80    มีระดับความสําคัญนอยที่สดุ 
 
  ตอนที่ 3   แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมโดยลักษณะคําถามแบบสอบถาม ซ่ึงเปน
แบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices)  
 

ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 
 1. ศึกษาขอมูลทุตยิภูมิจากตํารา เอกสาร บทความและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. สรางแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิดเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถ    
อีโค คารของผูบริโถคในกรงุเทพมหานคร 
 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือตรวจสอบ
ความถูกตอง เหมาะสม และขอคําเสนอแนะเพ่ิมเติม และนํามาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของ
อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธใหสมบูรณกอนนําไปทดลองใช 

ความกวางของอันตรภาคชัน้    
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 4. นําแบบสอบถาม ไปทดสอบ (Tryout) คร้ังที่ 1 กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน    
40 ชุด เพ่ือนํากลับมาทดสอบหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) และทาํการปรับปรุงแกไขขอบกพรอง
เพ่ือใหไดขอคําถามที่สมบูรณ 

 5. นําแบบสอบถามไปเก็บกับกลุมตวัอยางจํานวน  40  ชุด และนํามาวิเคราะหหาคาความ
เชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient โดยใชวิธี
สัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) สูตรของครอนบราค (Cronbach)  เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถาม คาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยมีคาระหวาง 0 ≤α 

≤ 1 ซ่ึงคาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวา มีความเชื่อม่ันสูง  
 โดยมีคาความเชื่อม่ัน (Reliability) รายดานดังน้ี 
  ดานผลิตภัณฑ   มีคาเทากับ 0.9133 
  ดานราคา    มีคาเทากับ 0.8267 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเทากับ 0.8889 
  ดานสงเสริมการตลาด  มีคาเทากับ 0.7860 
  ดานกระบวนการ   มีคาเทากับ 0.8889 
  ดานพนักงานผูใหบริการ  มีคาเทากับ 0.9487 
  ดานลักษณะทางกาพภาพ  มีคาเทากับ 0.8577 
  โดยรวม     มีคาเทากับ 0.9628 
 6. นําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ 

ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโถคในกรุงเทพมหานครซึ่งการดําเนินการเก็บขอมูลมีดังน้ี 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
การตอบแบบสอบถามของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ จํานวน 400 คน 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวจัิยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เก่ียวของและขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับอีโค คารเพ่ือใชเปนแนวทางในการ
ศึกษาวิจัยครัง้น้ี 
 

การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําขอมูล  

หลังจากไดรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดจากผูตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว  ผูวิจัยนํา
แบบสอบถามทั้งหมดมาดําเนินการตามขั้นตอน  ดังนี้การตรวจสอบขอมูล (Editing) ตรวจสอบ
ความสมบูรณของแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก  
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 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม
และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส  (Coding)  นําแบบสอบถามที่ถูกตองสมบูรณมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดไว
ลวงหนา 
 3. การประมวลผลขอมูล (Processing) ขอมูลที่ไดลงรหัสแลวนํามาบันทึกในคอมพิวเตอร
เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรทางสถิติ  ในการดําเนินการวิเคราะหขอมูล 
 เม่ือผูวิจัยรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางเรียบรอยแลว  จึงทําการประมวลผลดวย
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถติิเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตรเพ่ือหาคาทางสถิติ และวิเคราะหขอมูลเพ่ือ 
หาความสัมพันธทางสถติิ  โดยใชระดับความเชื่อม่ันในระดับรอยละ  95  (α = .05)  เปนเกณฑใน
การยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐานในการวิจัย 
  

การวิเคราะหขอมูล 
 1. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชสถิติดังน้ี 
  1.1 คารอยละ (Percentage) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 
ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน และตอนที่ 3 
ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรม 
  1.2 คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพ่ือใชในการอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถาม
ตอนที ่2 ขอมูลทางดานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
  1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  เพ่ือใชในการอธบิายลักษณะ
ขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 2 ขอมูลทางดานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
 2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบสมมุติฐาน 
ดังน้ี  
  2.1 สถิติการทดสอบไคสแควร (Chi - Square) เพ่ือใชอธิบายลักษณะขอมูลจาก
แบบสอบถามตอนที่ 2 

 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 จากการวิเคราะหขอมูล ปจจัยที่มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร สามารถสรุปไดดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของบริโภค 
  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 - 35 ป  มี
การศึกษาปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจาง และมีรายไดระหวาง 20,001-30,000 
บาท  
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญ
ตอการตัดสนิใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร 
  ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานผลติภัณฑ 
ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมากที่สดุ เม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น โดยเรยีงลําดับจากมาก
ไปนอยดังน้ี รูปลักษณภายนอกความสวยงาม การตกแตง มีสีภายนอก/ภายในใหเลือกได สิ่งอํานวย
ความสะดวกภานในรถ และระบบเบรก ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน สมรรถนะเครื่องยนต อะไหลหางาย 
ระยะเวลาในการเขารับบริการ ระบบเกยีร ตราสินคามีภาพลักษณเปนที่ยอมรับในสังคม และตรา
สินคามีชื่อเสยีง เปนที่นิยม ตามลําดับ 
  ดานราคา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดานราคาที่มีความสําคัญ
ตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น โดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี 
ราคาคาบํารุงรักษา ราคาคารถยนต ราคาขายตอ เม่ือจะขายเปนรถมือสอง ราคาอะไหล ราคาคา
ชําระเงินดาวน (นอยกวา 25%) กับอัตราดอกเบี้ยต่ํา ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน และระยะเวลาในการผอน
ชาํระ ผอนไดนาน ตามลําดับ 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความสําคัญ
ดานชองทางการจัดจําหนายที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็น โดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี มีศูนยบรกิารมีจํานวนมากเพียงพอตอความตองการ มี
ศูนยบริการหลังการขายที่ดีและบริการไดรวดเร็ว ตวัแทนจําหนายมีความนาเชื่อถอื ตัวแทนจําหนาย
อยูใกลบาน และบรษิัทตัวแทนจําหนายใหการตอนรับที่ดี ตามลําดับ 
  ดานสงเสริมการตลาด พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคญัดาน
สงเสริมการตลาด  ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู
ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวาผูบรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดย
เรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี ใหสวนลดเงินสดในการซื้อ แถมประกันภัยชั้น 1 ฟรี แถมคาจด
ทะเบียนฟร ีการที่มีโฆษณาที่นาสนใจ ดึงดูด และแถมอุปกรณเพ่ิมเติม เชน พวงกุญแจ เสื้อ หมวก 
ตามลําดับ 
  ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญ
ดานกระบวนการใหบริการ ที่มีความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 
โดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี พนักงานขายมีการอธิบายผลิตภัณฑทีช่ัดเจน และมีบรกิารรับ-
สงรถ เม่ือลูกคาตองการนํารถเขา มารับบริการซอม ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน มีบริการรถทดสอบขับ    
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ใหมีกระบวนการดานการชําระเงินที่รวดเร็ว มีกระบวนการสั่งซ้ือทันสมัย กระชบั รวดเรว็ และมี
กระบวนการสงมอบที่ประทบัใจ ตามลําดับ 
  ดานพนักงานผูใหบริการ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญดาน
พนักงานผูใหบริการ ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู
ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 
โดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี การติดตอกับพนักงานขายมีความสะดวก พนักงานขายมีความ
เปนมืออาชีพในการจัดการการซ้ือ-ขาย และพนักงานศูนยบริการ มีการติดตอกลับอยางรวดเร็ว เม่ือ
นํารถเขาซอม ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน พนักงานขายใหความเอาใจใสตดิตาม กอน/หลังการขาย และ
พนักงานในโชวรูมหรือศูนยบริการมีความใสใจใหการตอนรับที่ดี ตามลําดับ 
  ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญ
ดานลักษณะทางกายภาพทีมี่ความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ในกรุงเทพมหานคร โดยรวม
อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็น โดยเรียงลําดับจากมากไปนอยดังน้ี โชวรูม สะอาด กวางขวาง การตกแตงภายในโชวรูม
หรือตัวแทนจําหนาย ศูนยบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือใหลูกคาไดใชขณะ รอเวลารถเขา
ซอม เชน อินเตอรเน็ต บริการนวด หนังสือพิมพ โทรทัศน และศูนยบริการ มีเคร่ืองด่ืมและอาหาร
วางบริการระหวางรอรถเขาซอม ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร 
  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือรถอีโค คาร เพราะประหยัดนํ้ามันโดยตองการ
ซ้ือรถอีโค คาร ชนิดเคร่ืองยนตเบนซินมากกวาชนิดเคร่ืองยนตดีเซล สวนราคารถยนตอีโค คารที่
ตองการซ้ือมากที่สุด คือ ราคาต่ํากวา 400,000 บาท สําหรับวิธีการชําระเงินในการซื้อรถอีโค คาร 
จะชําระเงินดวยการผอนชาํระมากกวาการชําระเงินดวยเงินสดและผูบริโภคจะซ้ือรถอีโค คาร ในชวง 
3 - 6 เดือน มากที่สดุ  
 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานที ่ 1 เพศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนต
อีโค คาร ดานชนิดของเครือ่งยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน 
และดานระยะเวลาในการซือ้รถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 2 อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา อายุ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คาร ที่
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ตองการซ้ือ และดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว แตอายุ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ และดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ระดับการศึกษา 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ และดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการ
ซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว แตระดับการศกึษาสูงสดุ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะ 
เวลาในการซือ้รถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 4 อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร
ของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวาอาชีพมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม 
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ และดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว แต
อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
ดานเหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร และดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
  สมมติฐานที ่ 5 รายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา รายไดตอเดือน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
และดานวธิีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว แตรายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่6 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสมัพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต    
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครือ่งยนต
ที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะเวลาในการซื้อรถ    
อีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
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  สมมติฐานที ่7 สวนประสมทางการตลาดดานราคา  มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา สวน
ประสมทางการตลาดดานราคา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของ   
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว แตสวนประสม
ทางการตลาดดานราคา  ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือและดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 8 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
  สมมติฐานที่ 9 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค 
คาร ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว แตสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของรถยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ  
ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  สมมติฐานที ่10 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดาน
ชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 11 สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
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ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
  สมมติฐานที ่ 12 สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสมัพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสมัพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค 
คาร ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว แตสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดาน
เหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ 
และดานวธิีการชําระเงิน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

อภิปรายผล  
 ผลการวิจัยเรือ่งปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีประเด็นที่สําคัญสามารถนํามาอภิปรายตามผลเชิงพรรณาไดดังน้ี 
 1. เพศ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานเหตผุลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนต   
อีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว เน่ืองมาจากเพศเพียงอยางเดียวไมสามารถบอกใหทราบถึงพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภความีมากนอยเพียงไร ใครมีมากนอยกวากัน ทุกคนตางตองการสินคาที่มี
คุณภาพและคุมคากับเงินทีจ่ายไป ยิ่งกวาน้ันการสื่อสารที่กาวหนา สื่อสามารถเขาถึงผูบริโภคทั้ง
ผูหญิงและผูชาย ทําใหไดรับขอมูลขาวสารที่เหมือนกันและเทาเทียมกัน สงผลตอพฤติกรรมทัง้หญิง
และชายออกมาใกลเคียงกนั ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศลลีา ปนเพชร (2541) ที่ไดทําการศึกษา
วิจัยเรื่อง ลักษณะการสื่อสารดานการบริการและความพึงพอใจในการบริการของศนูยบริการรถยนต 
พบวา ผูใชบรกิารที่มีเพศแตกตางกัน จะมีการเปดรับขาวสารดานการบริการของศนูยบริการรถยนต
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ 
 2. อายุ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ และดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว ที่เปนเชนน้ีอาจเนื่องมาจากการตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ รายได วงจรชีวิตครอบครัว เปนตน อายุที่
แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑแตกตางกัน เชน กลุมวัยรุนมีพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อ
รวดเร็วกวากลุมที่มีอายุมาก ซ่ึงจะคิดไตรตรองนานกวาจะซ้ือ กลุมวัยรุนชอบสินคาประเภทแฟชั่น 
และมีราคาถูก จะเห็นไดวาอายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิด ความ
เขาใจ และพฤติกรรม จึงมีผลทําใหผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่
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แตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุวีณา สุริยประภากร (2551) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 
ความรูความเขาใจ และทัศนคติที่มีผลตอแนวโนมพฤตกิรรมการ ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีอายุ ที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถอีโค คาร แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
 3. ระดับการศึกษา มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ และดาน
ราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว โดยผูที่มีการศึกษาสูงตองการ
ซ้ือรถยนตอีโค คาร ในราคาที่สูงกวา ทั้งน้ีอาจเนื่องมาจากผูที่มีการศึกษาสูง มีแนวโนมที่จะบริโภค
ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา เน่ืองจากผูที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถ
สรางรายไดสงูกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา จึงมีแนวโนมที่จะบรโิภคสินคาที่มีคุณภาพมากกวาซ่ึงสอดคลอง 
กับงานวิจัยของโกสีย รุงจํากัด (2550) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโตโยตา ยาริส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับการศกึษาของตนเอง ที่
แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ิ
 4. อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซื้อ ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารทีต่องการซ้ือ และดาน
วิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ทั้งน้ีเน่ืองมาจากอาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสู
ความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ผูประกอบธุรกิจสวนตวัเหตผุลใน
การตัดสินใจซื้อรถยนตคือ เพ่ือใชประกอบอาชีพและประหยัดนํ้ามัน ในขณะเดียวกันพนักงานบริษัท 
เอกชนอาจตัดสินใจซื้อรถยนตเพ่ือเปนพาหนะในการอํานวยความสะดวกในการเดินทางเทาน้ัน และ
นิสิต/นักศึกษา อาจตัดสินใจซื้อรถยนต เพ่ือตามสมัยนิยม แฟชั่น เปนตน ซ่ึงเหตุผลดังกลาวสงผล
ใหอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ
กุลกัญญา บุษปะบตุร (2550) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา อาชีพมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ิณ ระดับ 0.05 กับการตัดสินใจซือ้รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5. รายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมี 
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลทีซ้ื่อรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคา
รถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ และดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูที่มี
รายไดสูง มีความตองการซื้อรถยนตอีโค คาร ในราคาที่สงูกวา และเลือกซ้ือรถยนตอีโค คาร 
เน่ืองจากประหยัดนํ้ามัน ในขณะที่ผูที่มีรายไดต่ํา ซ้ือรถยนตอีโค คาร ในราคาทีต่่ํากวา และเลือกซ้ือ
รถยนตอีโค คาร เน่ืองจากเพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง ที่เปนเชนนี้อาจเน่ืองมาจากรายได
จะมีผลตออํานาจการซ้ือ คนที่มีรายไดต่ําจะมุงซ้ือสินคาที่จําเปนตอการครองชีพ และมีความไวตอ
ราคามาก สวนคนที่มีรายไดสูงจะมุงซ้ือสินคาที่มีคุณภาพดีและราคาสูงโดยเนนที่ภาพพจนตราสินคา
เปนหลัก ซ่ึงเหตุผลดังกลาวสงผลใหรายไดตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
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รถยนตอีโค คาร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุวีณา สุริยประภากร (2551) ที่ไดทําการศกึษาวิจัย
เรื่อง ความรูความเขาใจ และทศันคติทีมี่ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการ ตัดสินใจซื้อรถอีโค คารของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติ
กรรมการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
 6. สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร ดานชนิดของ
เคร่ืองยนตทีซ้ื่อ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ทั้งน้ีเน่ืองจาก ปจจัยที่ทําใหผูบรโิภค
ตัดสินใจซื้อสินคา อาจจะไมไดขึ้นอยูกับลักษณะของผลิตภัณฑเปนสําคัญ แตอาจจะขึ้นอยูกับปจจัย
ในดานอ่ืนๆ เชน ราคาเหมาะสมหรือไม มีโปรโมชั่นที่ถูกใจหรือตรงกับความตองการของผูบริโภค
หรือไม ซ่ึงเหตุผลดังกลาวอาจสงผลใหสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของโกสีย รุงจํากัด (2550) ที่ได
ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยา
ริส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 50.80 อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ
 7. สวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต
อีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
ทั้งน้ีเน่ืองจากผูที่ใหความสําคัญกับราคาอาจจะชําระเงินดวยการผอน เน่ืองจากเห็นวาอัตราดอกเบี้ย
ต่ํา ราคาคาชาํระเงินดาวนไมสูงมากนัก ในขณะที่ผูทีไ่มไดใหความสําคัญในเรื่องราคามากนัก ก็จะ
ซ้ือรถยนตดวยการชําระเงินสด เน่ืองจากไมตองการเสียดอกเบี้ย หรือตองผอนชําระเปนงวดๆ ซ่ึง
เหตุผลดังกลาวสงผลใหสวนประสมทางการตลาดดานราคา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานวิธีการชําระเงิน ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของ
กุลกัญญา บษุปะบตุร (2550) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาราคาของรถยนตไมมีความสมัพันธ
อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ ณ ระดับ 0.05 กับการตดัสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบคุคลของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  
 8. สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ทั้งน้ีเน่ืองจาก พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตของผูบริโภค สวนใหญคํานึงถงึราคา การสงเสรมิการขาย ตัวพนักงานขาย เปน
สําคัญ สวนในเรื่องของตวัแทนมีความนาเชื่อถือ หรืออยูก็ใกลบาน ถือเปนปจจัยที่ผูบริโภคที่ให
ความสําคัญมาก หรือปานกลาง อาจนํามาตัดสินใจซื้อเปนอันดับสุดทาย หรือแทบจะไมคํานึงถึงเลย 
ซ่ึงเหตุผลดังกลาวอาจสงผลใหสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธ
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กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ซ่ึงขัดแยงกับงานวิจัยของโกสีย รุงจํากัด (2550) ที่ได
ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานการจัดจําหนายพบวา พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา ยาริส 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 50.80 อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ  
 9. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว ทั้งนีอ้าจเน่ืองมาจากในภาวะการแขงขนัที่รุนแรงของบริษัทรถยนต 
ทําใหบรษิัทรถยนตทุกบรษิัทมีนโยบายที่จะเพ่ิมปริมาณลูกคาใหมากขึ้น โดยเนนการเพ่ิมขอเสนอ
ตางๆ ที่หลากหลายและพิเศษสําหรับลูกคา เพ่ือใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดงายและเรว็ขึ้น ดังน้ัน  
การสงเสริมการตลาดจึงมีผลตอพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตอีโค คารของผูบริโภค ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของกุลกัญญา บุษปะบุตร (2550) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสงเสริมการ
ขายมีความสมัพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ ณ ระดับ 0.05 กับการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวน
บุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 10. สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ทั้งน้ีอาจเนื่องมาจากผูบริโภค
ไมวาจะใหความสําคัญกับดานกระบวนการใหบริการมาก หรือปานกลาง ก็ตาม จะนําไปปจจัยใน
ดานนึ้ไปพิจารณาในการตดัสินใจซื้อเปนลําดับสุดทาย แตจะคํานึงถีงราคา การสงเสริมการตลาด 
เปนสําคัญมากกวาที่จะคํานึงถึงกระบวรการใหบริการ ซ่ึงเหตผุลดังกลาวอาจยอมสงผลใหสวนประสม
ทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต     
อีโค คาร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกุลกัญญา บุษปะบตุร (2550) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 
ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา การบริการไมมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ ณ ระดับ 0.05 กับการตัดสินใจซื้อ
รถยนตน่ังสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 11. สวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ   ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานเหตุผลที่ซ้ือรถยนตอีโค คาร 
ดานชนิดของเครื่องยนตที่ซ้ือ ดานราคารถยนตอีโค คารที่ตองการซ้ือ ดานวิธีการชําระเงิน และดาน
ระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ทั้งน้ีอาจเนื่องมาจากพนักงาน
ขายมีขอเสนอหรือมีความเอาใจใสเปนอยางดี ไมวาจะเปนในเรื่องของการจัดซ้ือ - ขาย ซ่ึงเหตุผล
ดังกลาวอาจสงผลใหสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงไมสอดคลองกับแนวคิดของ    
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 461) ที่กลาววา บุคคลถือวาเปนองคประกอบที่สําคัญของการ
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ดําเนินธุรกิจดังน้ันจึงตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึง
พอใจใหแกลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มี
ความสามารถในการแกไขปญหา อีกประการหน่ึงของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวาง
ลูกคากับผูใหบริการซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธที่เกิดจากการใหบริการของบุคลากรที่
เปนเง่ือนไขสาํคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา  
 12. สวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการซื้อรถอีโค คาร 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยผูที่ใหความสําคัญมากกับปจจัยในดานลักษณะทางกายภาพ 
จะตัดสินใจซือ้ภายใน 3 เดือน หรือภายใน 3 - 6 เดือน มากกวาผูบริโภคที่ใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง ทั้งน้ีอาจเนื่องมาจากผูที่ใหความสําคัญในระดับมากกับปจจัยดานลกัษณะทางกายภาพ 
อาจจะตัดสินใจซื้อเร็วขึ้นเนื่องจากการตกแตงภายในโชวรูมหรือตัวแทนจําหนาย ความสะอาด กวางขวาง
ของโชวรูม ตลอดจนทางศูนยบริการ มีสิง่อํานวยความสะดวก เพ่ือใหลูกคาไดใชขณะ รอเวลารถเขา
ซอม เชน อินเตอรเน็ต บริการนวด หนังสือพิมพ โทรทัศน เปนตน ยอมสงผลตอความพึงพอใจใน
การใหบริการ เม่ือลูกคาเกิดความพึงพอใจ ยอมสงผลใหเกิดพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อดวยเชนกัน 
ซ่ึงเหตุผลดังกลาว สงผลใหสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คารของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ ดานระยะเวลาในการ
ซ้ือรถอีโค คาร ซ่ึงสอดคลองกับแนวคดิของศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546: 461) ที่กลาววา 
สภาพทางกายภาพที่ลูกคาสามารถมองเห็นได ทําใหมีสวนรวมในการสรางความรูสึกตอความพึง
พอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ อีกทั้งลักษณะทางกายภาพที่ลกูคาใหความพึงพอใจ เชน จัด
บรรยากาศภายในดวยเสยีงเพลง จัดที่น่ังสําหรับลูกคาที่สะดวกสบาย และการจัดสถานที่เพ่ือใช
สําหรับการใหบริการอยางเหมาะสม ตลอดจนการตกแตงหรือออกแบบรานและสภาพแวดลอม ลวน
เปนลักษณะทางกายภาพที่สามารถสรางความพึงพอใจดานการบริการใหแกลูกคา 
 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากผลการศกึษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยสามารถสรุปขอเสนอแนะที่สําคัญและนาสนใจ เพ่ือเปนขอมูลเบื้องตนแก
ผูประกอบการ ในการวางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือสรางแรงจูงใจ และสรางความพึงพอใจสูงสุด
ใหกับผูบริโภคดังน้ี 

1. ผูผลติและผูประกอบการรถยนตอีโค คาร ควรใหความสาํคัญในการตั้งราคาขายทีไ่มสูง 
มากเน่ืองจากการวิจัยพบวาผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อสวนใหญมีอายุระหวาง 26-35 ปจํานวนรอย
ละ51.50 และพบวาประกอบอาชพีพนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจาง จํานวนรอยละ48.75  ซ่ึงจะเห็นไดวา
กลุมผูบริโภคสวนใหญอยูในวัยทํางานและอยูในระหวางการสรางครอบครวั 
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2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จากผลการทดสอบสมุมติฐาน 
พบวาดานผลติภัณฑไมมีผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโค คาร ทั้งในดานเหตุผลที่ซ้ือ 
ดานชนิดของเครื่องยนต ดานราคา ดานวิธีการชําระเงิน และดานระยะเวลา ผูวิจัยเห็นวาผูผลติไดให
ความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑอยูแลว แตควรสรางกิจกรรมทางดานการตลาดเพื่อกระตุน
ผูบริโภคใหหันมาใชรถยนตประหยัดพลงังานใหมากขึ้น โดยเพื่อประหยัดพลังงาน และยังลด
คาใชจายของผูบริโภคอีกดวย 

3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานราคา จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา 
ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจดานวิธีการชําระเงิน ผูวิจัยเห็นวาผูผลติตั้งราคา
คารถยนต ราคาคาชําระเงินดาวน อัตราดอกเบี้ยในระดับต่ํา เพ่ือใหผูบริโภคที่มีกําลังซ้ือต่ําสามารถ
ตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 

4. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการทดสอบ 
สมมุติฐานพบวาดานผลิตภัณฑไมมีผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโคร คาร ผูวิจัยเห็นวา
เน่ืองจากในเรือ่งชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคอาจจะไมไดเห็นความแตกตางเน่ืองจากศนูยบริการ
นิสสันอาจจะเปนที่ยอมรับของผูบริโภค ดังน้ันแตละตวัแทนจําหนายควรสรางความแตกตาง
ทางดานการใหบริการ อาจจะทําในรูปแบบการสรางกิจกรรมเพ่ือสังคม กิจกรรมในชุมชน การสราง
ภาพลักษณ ใหผูบริโภคเกิดความศรัทธาเชื่อถือเกิดความจงรักภักดีในแบรนดอาจจะเปนการจัด
กิจกรรมของแตตวัแทนจําหนายเองเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดและกลบัมาใชบริการอยาง
ตอเน่ืองและตลอดไป 

5. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จากผลการทดสอบ 
สมมุติฐานพบวาดานการสงเสริมการตลาดมีผลกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนตอีโค คารผูวิจัย
เห็นวาทางบริษัทผูผลิตควรวางแผนการตลาด ในดานการสงเสริมการตลาดในขณะนี้เพ่ือกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความตองการซื้อในทันทีเน่ืองจากพบวาผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑแตยังไมทํา
การตัดสินใจซื้อในทันท ี

6. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ จากผลการทดสอบ 
สมมุติฐานพบวาดานกระบวนการใหบริการไมมีผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโคร คาร 
ผูวิจัยเห็นวา อยางไรก็ดีทางผูประกอบการควรมีการจัดรูปแบบการใหบริการอยางมีระบบ โดย
กระบวนการใหบริการตองเปนไปตามระบบขั้นตอน และมีการตรวจสอบมาตรฐานการใหบริการ
อยางตอเน่ือง   

7. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการ จากผลการทดสอบ 
สมุมติฐานพบวาดานพนักงานผูใหบริการไมมีผลกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนตอีโคร คาร  
ผูวิจัยเห็นวาอยางไรก็ดีทางผูประกอบการควรมีการอบรมพนักงานผูใหบริการใหมีความรูเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑของบริษัท เพ่ือใหพนักงานสามารถอธิบายผลิตภัณฑใหลูกคาไดรับทราบวาทางบริษัทมี
ผลิตภัณฑใดบาง มีราคาเทาใด มีการใหบริการหลังการขายอยางไร ตลอดจนมีบริการรถรบัสงลูกคา
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ที่นํารถมาซอม เพ่ือสรางความประดับใจ ตลอดจนใหขอมูลเก่ียวกับผลติภัณฑใหลูกคาไดรับทราบ 
และเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา     

8. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกาพภาพ จากผลการทดสอบ 
สมุมติฐานพบวาดานลักษณะทางกายภาพไมมีผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโคร คาร 
ผูวิจัยเห็นวาทางผูประกอบการจึงควรตกแตงบรรยากาศทั้งภายในโชวรูม และภายนอกโชวรูมใหมี
ความสะอาด สวยงาม และสะดุดตา สวนความกวางน้ัน อาจจะทําไมไดเน่ืองจากพ้ืนที่ไมสามารถ
ขยายได แตสามารถทําใหดูกวางขึ้นได ดวยการจัดวางสิ่งของใหเปนระเบียบ เรียบรอย ซ่ึงจะทําให
แลดูกวางขึ้น เพ่ือใหลูกคาสนใจ หรืออยากมาใชบริการที่โชวรูม 
   

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
 สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป ควรศึกษาเพิ่มเติมดังน้ี 
 1. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรมีการศึกษากลุมตวัอยางที่นอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร 
เชน จังหวัดในเขตปริมณฑล หรือตางจังหวัด เพ่ือทําการเปรียบเทียบใหทราบถึงขอมูลที่หลากหลาย
ของประชากรในแตละพ้ืนที ่ เพ่ือนํามาใชกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสมกับผูบรโิภคใน
แตละพ้ืนท ี

 2. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคาหลังจากซ้ือรถอีโค 
คาร เพ่ือนําผลที่ไดมาพัฒนา และปรับปรุงการใหบริการใหดียิ่งขึ้น 

 3. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรมีการศึกษาขอมูลในเชงิลึก เชน มีการสัมภาษณผูใชบริการ 
เพ่ือใหไดขอมูลที่มีความสมบูรณมากย่ิงขึ้น 
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เร่ือง ปจจัยทีมี่ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง ปจจัยทีมี่ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร 

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามฉบับน้ีจัดทําขึน้เพ่ือเปนสวนประกอบหนึ่งในการทําสารนิพนธ ของนิสิต 
ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด  มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  
โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยทีมี่ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร ของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จึงใครขอความรวมมือจากทานในการชวยตอบแบบสอบถาม อน่ึงการตอบแบบสอบถามนี้
ใชเพ่ือการศึกษา และผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแตประการใด  
จึงหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความกรุณาและความรวมมือจากทาน 
 
 
       ขอขอบพระคณุอยางสูงในความอนุเคราะหของทาน 
            นางสาวนิตา   ดิษฐบุญเชิญ 
              ผูวิจัย 
 
คําชี้แจง  :  แบบสอบถามประกอบดวย  3  สวน ดังน้ี 
สวนที่  1 แบบสอบถามขอมูลทางดานประชากรศาสตร  จํานวน  5  ขอ 
สวนที่  2 แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกบัปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทีมี่ความสําคัญตอ 
 การตัดสินใจซื้อรถอีโค คาร จํานวน  42  ขอ 
สวนที่  3 แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร จํานวน 5 ขอ 
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ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คําชี้แจง  ผูตอบแบบสอบถามโปรดทําเคร่ืองหมาย   หนาขอความที่ทานเลือก 
  
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
1.   เพศ 
 [ ] ชาย      [ ] หญิง 
 
2.   อายุ 
 [ ] ต่ํากวา 25 ป   [ ] 26-35 ป 
 [ ] 36-45 ป    [ ] 46 ปขึ้นไป 
 
3.   ระดับการศึกษาสูงสุด 
 [ ] ต่ํากวาปรญิญาตรี  [ ] ปริญญาตรี    [ ] สูงกวาปริญญาตรี  
 
4.   อาชีพ 
 [ ] นิสิต/นักศกึษา   [ ] ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ    
 [ ] ประกอบธรุกิจสวนตวั/นักธุรกิจ [ ] พนักงานเอกชน/ลูกจาง   
 [ ] อ่ืนๆโปรดระบ…ุ…………… 
 
5.  รายไดตอเดือน 
 [ ] 10,000-20,000 บาท  [ ] 20,001-30,000 บาท 
 [ ] 30,001-40,000 บาท  [ ] 40,001 บาทขึ้นไป 
  

ตอนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 โปรดทําเคร่ืองหมาย � ในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงชอง

เดียวจาก  
 5  หมายถึง  มีความสําคัญมากที่สุด 
 4  หมายถึง  มีความสําคัญมาก 
 3  หมายถึง  มีความสําคัญปานกลาง 
 2  หมายถึง  มีความสําคัญนอย 
 1  หมายถึง  มีความสําคัญนอยที่สุด 
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสนิใจซื้อรถอีโค คาร  
ในกรุงเทพมหานคร 
 

คําชี้แจง :  ผูตอบแบบสอบถามโปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกบัระดับความตองการ 
   ที่มีตอประเด็นในแตละขอของทาน  
 

ระดับความสําคัญ  
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ มากท่ีสุด 

5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 
นอย 

2 
นอยท่ีสุด 

1 

ดานผลิตภัณฑ (Product)      

ตัวผลิตภัณฑ      

1.รูปลักษณภายนอกความสวยงาม การตกแตง      

2.สิ่งอํานวยความสะดวกภานในรถ      

3.ระบบเกียร      

4.ระบบเบรค      

5.สมรรถนะเครื่องยนต       

6.มีสีภายนอก/ภายในใหเลือกได      

ดานตราสินคา      

7. ตราสินคามีชื่อเสียง เปนที่นิยม      

8. ตราสินคามีภาพลักษณเปนที่ยอมรับในสังคม      

9. อะไหลหางาย      

10. ระยะเวลาในการเขารับบริการ      

ดานราคา (Price)      

11. ราคาคารถยนต      

12. ราคาคาชําระเงินดาวน ( นอยกวา 25 % )      

13. อัตราดอกเบี้ยต่ํา       

14. ระยะเวลาในการผอนชําระ ผอนไดนาน      

15. ราคาอะไหล      

16. ราคาขายตอ เม่ือจะขายเปนรถมือสอง      

17. ราคาคาบาํรุงรักษา       
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ระดับความสําคัญ  
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ มากท่ีสุด 

5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 
นอย 

2 
นอยท่ีสุด 

1 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)      

18. ตัวแทนจําหนายมีความนาเชื่อถือ      

19. ตัวแทนจําหนายอยูใกลบาน       

20. บริษัทตัวแทนจําหนายใหการตอนรับที่ดี      

21. มีศูนยบรกิารหลังการขายที่ดีและบรกิาร 
ไดรวดเร็ว 

     

22. มีศูนยบรกิารมีจํานวนมากเพียงพอตอ 
ความตองการ 

     

ดานสงเสริมการตลาด(Promotion)      

23. ใหสวนลดเงินสดในการซื้อ      

24. แถมประกันภัยชั้น 1 ฟรี      

25. แถมคาจดทะเบียนฟร ี      

26. แถมอุปกรณเพ่ิมเติม เชน พวงกุญแจ 
เสื้อ หมวก 

     

27. การที่มีโฆษณาที่นาสนใจ ดึงดูด      

ดานกระบวนการ(Process)      

28. มีบริการรถทดสอบขบัให      

29. มีกระบวนการสั่งซ้ือทันสมัย กระชับ รวดเร็ว      

30. มีกระบวนการดานการชําระเงินที่รวดเร็ว      

31. มีกระบวนการสงมอบที่ประทบัใจ      

32. พนักงานขายมีการอธิบายผลติภัณฑ 
ที่ชัดเจน 

     

33. มีบริการรับ-สงรถ เม่ือลกูคาตองการนํารถ
เขามารับบริการซอม 
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ระดับความสําคัญ  
ปจจัยด านสวนประสมการตลาดบริการ มากท่ีสุด 

5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 
นอย 

2 
นอยท่ีสุด 

1 

34. การติดตอกับพนักงานขายมีความสะดวก 
และไดรับการตอบกลบัอยางรวดเร็ว 

     

35. พนักงานขายมีความเปนมืออาชีพใน 
การจัดการการซ้ือ-ขาย 

     

36. พนักงานขายใหความเอาใจใสติดตาม  
กอน/หลังการขาย 

     

37. พนักงานในโชวรูมหรือศูนยบริการมี 
ความใสใจใหการตอนรับทีดี่ 

     

38. พนักงานศูนยบริการ มีการติดตอกลบั 
อยางรวดเร็ว เม่ือนํารถเขาซอม 

     

ดานกายภาพ (Physical Evidence)      

39. การตกแตงภายในโชวรูมหรือตัวแทน
จําหนาย 

     

40. โชวรูม สะอาด กวางขวาง       
41. ศูนยบริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือ 
ใหลูกคาไดใชขณะ รอเวลารถเขาซอม เชน 
อินเตอรเน็ต บริการนวด หนังสือพิมพ โทรทัศน 

     

42. ศูนยบริการ มีเคร่ืองด่ืมและอาหารวางบริการ
ระหวางรอรถเขาซอม 
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ตอนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมในการซื้อรถยนตอีโค คาร  
(กรุณาเลือกตอบเพียง 1 ขอ) 
 
1.   ทานซื้อ/จะซื้อรถยนตอีโค คารเพราะเหตุใดมากทีสุ่ด 
 [ ] เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง     
 [ ]  ตามสมัยนิยม แฟชั่น 
 [ ] ประหยัดนํ้ามัน       
 [ ]  อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ…………….. 
 
2.   ชนิดของเครื่องยนตทีท่านซื้อ/ตองการซ้ือ 
 [ ] เบนซิน     
 [ ] ดีเซล 
 
3.   ราคารถยนตอีโค คารทีท่านตองการซ้ือ/ตองการซ้ือ 
 [ ] ต่ํากวา 400,000 บาท   
 [ ] 400,001-60,000 บาท  
 [ ] 600,001 บาทขึ้นไป 
 
4.   ทานซื้อ/จะซื้อรถยนตอีโค คารดวยวิธีใด 
 [ ] ชําระเงินสด    
 [ ] ผอนชําระ 
 
5.   ทานคิดวาจะซ้ือรถอีโค คารเม่ือใด 
 [ ]  ภายใน 3 เดือน     
 [ ]  3 - 6 เดือน   
 [ ]  6 - 12 เดือน    
 [ ] 12 เดือนหลังจากน้ี 
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